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บทคัดยอ่ 
การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง     

เว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร 2) เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร จำแนกตาม
ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล การกำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างได้จากการใช้สูตร (Taro Yamane) ในการ
คำนวณหา ได้กลุ่มตัวอย่าง 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ) ทดสอบค่าสถิติ t – test ใช้สถิติทดสอบ      F-test วิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One – Way – ANOVA) กรณีพบความแปรปรวนมีความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติ ทำการทดสอบรายคู่โดยวิธีการของเชฟเฟ่ (Scheffe)  

ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขต  
สัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเรียงตามลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านความปลอดภัย ด้านความ
น่าเชื่อถือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการกำหนดราคา ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย ผลการ
เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขต 
สัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร จำแนกตามปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล พบว่า ลูกค้าที่มีเพศ อาชีพ รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนแตกตา่งกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าในทุกด้านไม่แตกต่าง
กัน แต่กลับพบว่า ลูกค้าท่ีมีอายุ และระดับการศึกษาแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด
ในการตัดสินใจซื ้อสินค้าในด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่ายแตกต่างกัน อีกทั้ งพบว่า ลูกค้าที ่มี
สถานภาพต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าในด้านการยอมรับทาง
เทคโนโลยีต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
คำสำคัญ : ปัจจัยทางการตลาด การตัดสินใจซื้อ ออนไลน์ 
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Abstract 
The objectives of the study were: 1) to study of marketing factors in making decision 

to purchase products through the Shopees website of customers in Samphanthawong 
district, Bangkok, 2) to compare marketing factors in making decision to purchase products 
through the Shopees website of customers in Samphanthawong district, Bangkok, classified 
by personal fundamentals. The sample used in this study were 400 customers. The tools 
used in the project were questionnaire to collect data. The statistics used for data analysis 
were frequency, percentage, mean and standard deviation. Test hypotheses by t-test 
statistics to compare  data differences. The One-Way ANOVA was tested in pairs by the 
Scheffe method at the statistical significance level of 0.05.  

The results of the research found that marketing factors in marketing factors in 
making decision to purchase products through the Shopees website of customers in 
Samphanthawong district, Bangkok. Overall at the highest level. The mean values in 
descending order were as follows: Technological acceptance, personal service, products 
aspect, safety aspect, trust, marketing promotion, pricing aspect, distribution channel access. 
The results of the comparison of marketing factors through the Shopee website classified 
by personal fundamentals found that customers with different gender, occupation, average 
monthly income and opinions on marketing factors that the decision buying through the 
Shopees website in every aspect of the product were no different. Customer ages education 
level, there were different opinions about the marketing factors that buying decision  through 
the Shopee website in terms of the access to distribution channels. Customers with different 
status had statistically differing opinions on the marketing factors in their technology was 
statistically significant at 0.05 level. 
Keywords : Marketing Factors, Buying Decision, Online 
 
1. บทนำ   
    ปีพุทธศักราช 2561 ศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดการณ์ว่าตลาด B2C Online Shopping จะมีมูลค่าตลาด 
ประมาณ 256,000 ล้านบาท และในปี 2565 จะเพิ่มขึ้นเป็น 470,000 ล้านบาท มีอัตราการเติบโตเฉลี่ย
ประมาณร้อยละ 16.20 ต่อปี ทำให้ช่องทางออนไลน์มีส่วนแบ่งตลาดเทียบกับมูลค่าค้าปลีกสินค้าทั้งหมด  
ปัจจัยดังกล่าวเป็นโอกาสของผู้ประกอบการ SME ที่สนใจจะนำธุรกิจเข้าสู่ตลาดออนไลน์ และใช้เป็นช่องทาง
ประชาสัมพันธ์ หรือทำการตลาดให้เข้าถึงลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ลูกค้าที่ซื้อสินค้าออนไลน์มีหลากหลายช่วง
วัย )ตั้งแต่  Baby Boom ไปจนถึง GenZ) โดยทุกกลุ่มให้เหตุผลว่า การซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เป็น
เรื่องที่ง่าย ประหยัดเวลาและการเดินทางมากขึ้นรวมทั้งสามารถสั่งซื้อสินค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง )ร้อยละ  
85.00 ของผู้ตอบแบบสำรวจ  (รองลงมาคือ ได้รับสินค้าที่เร็วขึ้น  )ร้อยละ  53.40) และมีการจัดโปรโมชันที่



 

 

 

โดนใจ เช่น แจกโค้ดส่วนลด มีของแถม )ร้อยละ  51.40) สินค้ายอดนิยมที่ซื้อผ่านออนไลน์ ของลูกค้ากลุ่ม 
Baby Boom ได้แก่ เครื่องใช้ในบ้าน ร้อยละ 35.20 สินค้ากลุ่มสุขภาพ ความงาม ร้อยละ 30.20 สินค้า
แฟชั่น ร้อยละ 29.40 Gen X สินค้าแฟชั่น ร้อยละ 38.30 สินค้ากลุ่มสุขภาพ ความงาม ร้อยละ 33.20 
อุปกรณ์ไอที ร้อยละ 30.20 Gen Y สินค้าแฟชั่น ร้อยละ 48.70 สินค้ากลุ่มสุขภาพ ความงาม ร้อยละ 35.50 
อุปกรณ์ไอที ร้อยละ 27.00 และ Gen Z สินค้าแฟชั่น ร้อยละ 43.10 สินค้ากลุ่มสุขภาพ ความงาม ร้อยละ 
30.80 อุปกรณ์ไอที ร้อยละ 18.70 [1] ทำให้ผู้ประกอบการมองเห็นโอกาสและช่องทางในการดำเนินธุรกิจ
ในรูปแบบของการเปิดเว็บไซต์ให้บริการซ้ือขายสินค้าทุกประเภทเพ่ิมมากข้ึน  
 เว็ปไซต์ Shopee กำลังเติบโตและได้รับความนิยมจากลูกค้าเป็นอย่างมาก ให้บริการขายสินค้าทุก
ประเภทแก่ลูกค้าทั่วโลก มีการพัฒนาแพลตฟอร์มให้ตอบสนองทั้งผู้ขายและผู้ซื้อ มุ่งเน้นวิสัยทัศน์ที่มีความ
มุ ่งมั ่นจะเป็นหนึ่งและยกระดับเว็บไซต์ให้เป็นแอพพลิเคชั ่นซื ้อขายออนไลน์ครบวงจร เน้นการสร้าง
ประสบการณ์ที่ดีแก่ผู้ซื้อและผู้ขาย เป็นตลาดซื้อขายที่ใช้งานผ่านโทรศัพท์มือถือเป็นอันดับแรก (Mobile 
First) เพื่อให้ทุกคนสามารถเลือกดูและซื้อขายได้อย่างสะดวก ด้วยการผสานคุณลักษณะของตลาดซื้อขาย
แบบผู้บริโภคสู่ผู้บริโภค (C2C) เข้ากับระบบการชำระเงินและการสนับสนุนด้านโลจิสติกส์ ให้การซื้อขาย
ออนไลน์เป็นเรื่องที่สะดวก และปลอดภัย ภาพรวมมูลค่าตลาดเฉพาะ B2C (Business to Consumer) และ 
C2C (Consumer to Consumer) พบว่า ช่องทาง E-Marketplace ประกอบด้วย Lazada และ Shopee) 
มีสัดส่วนร้อยละ 47  Social Media ประกอบด้วย Facebook, Instagram, Line มีสัดส่วนร้อยละ 38 ส่วน
ช่องทางทางเว็บไซต์ Official มีสัดส่วนร้อยละ 18 โดยผู้นำตลาดของ E-Marketplace ในปี 2019 เป็นของ 
เว็บไซต์  Shopee มีสัดส่วนร้อยละ 54 ส่วนเว็บไซต์  Lazada มีสัดส่วนร้อยละ 46 และส่วนแบ่งตลาด
ใน Social Media เป็นของ Facebook มีสัดส่วนร้อยละ 42 ตามด้วย LINE ร้อยละ 34 Instagram ร้อยละ
19 และTwitter ร้อยละ 5 [2] การตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าจะให้ความสำคัญกับสินค้าใหม่ มีความ
หลากหลาย ราคาขายจูงใจให้เกิดการตัดสินใจซื้อ การส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจุบันและทำอย่างต่อเนื่อง 
การเข้าถึงเว็บไซต์ทำได้ง่ายและปลอดภัย ให้รายละเอียดสินค้าและตอบข้อซักถามของลูกค้าด้วยความ
รวดเร็ว เชื่อถือได้ แต่ในขณะเดียวกันยังมีลูกค้าบางกลุ่มที่ไม่กล้าซื้อ ไม่แน่ใจ และไม่เคยคิดที่จะซื้อสินค้า
ผ่านเว็บไซต์  เนื่องจากยังมีบางปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม ปัจจัยที่กลุ่ม 
Baby boom ให้ความสำคัญ ได้แก่ มี Call Center คอยดูแลลูกค้า การรับประกันความพึงพอใจ ไม่พอใจ
สามารถคืนสินค้าได้ สินค้าที่มีการติดตราสัญลักษณ์รับรองคุณภาพ ในขณะที่กลุ่มอื่นๆ ให้ความสำคัญ      
ในเรื่องของความง่าย ประหยัดเวลา การเปรียบเทียบราคาจนทำให้สามารถเลือกซื้อสินค้าที่มีราคาถูกกว่า
การซื้อสินค้าจากหน้าร้าน  
 จากข้อมูลดังกล่าวประกอบกับคุณลักษณะการดำเนินธุรกิจของเว็ปไซต์ Shopee ที ่มุ ่งเน้นการ
เจริญเติบโตรวมทั้งการพยามยามสร้างความมั่นใจในการบริการกับลูกค้าให้เปลี่ยนทัศนคติวิธีคิดและ       
ซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ ด้วยความเต็มใจ ทำให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะทำการศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ข้อมูลที่ได้จะ
เป็นประโยชน์ในการวางแผนการดำเนินงานการประกอบธุรกิจออนไลน์ให้มีประสิทธิภาพต่อไป 
 



 

 

 

2. วัตถุประสงค์การวิจัย 
    2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขต  
สัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร 
    2.2 เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้า
ในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร จำแนกตามปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล 
 
3. สมมติฐานการวิจัย 
    ลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ที่มีปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลแตกต่างกันปัจจัยทางการตลาด 
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee แตกต่างกัน 
 
4. วิธีดำเนินการวิจัย 
    การศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขต 
สัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยกำหนดวิธีการดำเนินการวิจัย ดังนี้ 
    4.1 ประชากรใช้ในการศึกษาได้แก่ ลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร จำนวน 23,655 คน  
ข้อมูลจากสถิติประชากรศาสตร์ และเคหะ สำนักงานงานสถิต ิแห่งชาติ พ.ศ. 2561 ผู ้ว ิจ ัยใช้ส ูตร             
ของทาโร ยามาเน (Taro Yamane) คำนวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 393.3485 คน 
เพื่อความมีประสิทธิภาพในการประมวลผลทางสถิติ ผู้วิจัยขอใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 400 คน ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล โดยวิธีการเจาะจงเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้
บริการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์  Shopee [3] 
    4.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยพื ้นฐานส่วนบุคคลของลูกค้า 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตัวแปรตาม ได้แก่ ปัจจัย
ทางการตลาดในการตัดส ินใจซื ้อส ินค ้าผ ่านทาง เว ็บไซต์ Shopee ของล ูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ 
กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการกำหนดราคา ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี ด้านความปลอดภัย ด้านความน่าเชื่อถือ และด้าน
การให้บริการส่วนบุคคล    
 4.3 ระยะเวลาการดำเนินการวิจัยในครั้งนี้ เริ ่มตั้งแต่ วันที่ 25 พฤษภาคม พ.ศ. 2562 ถึง วันที่ 28 
กุมภาพันธ์ 2563        
    4.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ลักษณะของเครื่องมือแบ่งออกเป็น 
3 ส่วน ดังนี้ ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจัจัย
ทางการตลาดในการตัดส ินใจซื ้อส ินค้าผ ่านทาง เว ็บไซต์  Shopee ของล ูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ 
กรุงเทพมหานคร ใช้มาตรวัดแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ [4]  ส ่วนที ่ 3 
ข้อเสนอแนะ ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง ได้แบบสอบถามที่ถูกต้อง สมบูรณ์ และครบถ้วน จำนวน 
400  ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ภายในเวลา 30 วัน 
    4.5 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 



 

 

 

         1) แบบสอบถามเกี ่ยวกับปัจจัยพื ้นฐานส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี ่ยต่อเดือน ใช้การวิเคราะห์ด้วยค่าความถี ่ (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) [4]   
     2) แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee 
ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ใช้การวิเคราะห์ด้วยค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) [4]   
         3) การเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของ
ลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร จำแนกตามปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล วิเคราะห์โดยใช้สถิติทดสอบ 
t-test และสถิติทดสอบ F-test วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) กรณีพบว่าความ
แปรปรวนมีความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติทำการทดสอบค่าเฉลี่ยรายคู่ (Multiple Comparison) 
โดยใช้วิธีการของเชฟเฟ่ (Scehffe) โดยกำหนดระดับนัยสำคัญทางสถิติไว้ที่ระดับ 0.05 [4]   
 
 

 

5. ผลการวิจัย 
    การศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขต 
สัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร พบว่า 
   5.1 ข้อมูลลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ที่ซ ื ้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง           
อายุ 26 - 35 ปี สถานภาพ โสด การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 20,001–25,000 บาท  
    5.2 ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ 
กรุงเทพมหานคร ปรากฏผลดังตารางที่ 1 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ตารางท่ี 1 ค่าเฉล่ีย (𝑿) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินค้า (𝑿) (S.D.) ความพึงพอใจ 

1. ด้านผลติภณัฑ์  4.52 0.40 มากที่สุด 

2. ด้านการกำหนดราคา 4.46 0.38 มาก 

3. ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย 4.43 0.40 มาก 

4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด 4.47 0.42 มาก 

5. ด้านการยอมรับทางเทคโนโลย ี 4.57 0.31 มากที่สุด 

6. ด้านความปลอดภัย 4.52 0.34 มากที่สุด 

7. ด้านความน่าเชื่อถือ 4.51 0.39 มากที่สุด 

8. ด้านการให้บริการส่วนบุคคล 4.54 0.36 มากที่สุด 

รวม 4.50 0.23 มากที่สุด 
      

    จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee โดยรวม 
อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมากที่สุดเรียงตามลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้
ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านความปลอดภัย  และด้าน
ความน่าเชื่อถือ ตามลำดับ ส่วน ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการกำหนดราคา และด้านการเข้าถึง
ช่องทางการจัดจำหน่าย อยู่ในระดับมาก  
   5.3 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของ
ลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ปรากฏผลดังตารางที่ 2 
ตารางที่ 2 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้า  จำแนกตามปัจจัยพื้นฐาน       

ส่วนบุคคล 
 

ปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล 

ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
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1. เพศ  0.85 0.45 0.33 0.64 0.39 0.58 0.79 0.53 
2. อาย ุ 0.16 0.29 0.03* 0.44 0.30 0.07 0.06 0.98 
3. สถานภาพ 0.76 0.98 0.13 0.97 0.05* 0.28 0.07 0.11 
4. ระดับการศึกษา 0.06 0.97 0.04* 0.06 0.88 0.19 0.60 0.99 
5. อาชีพ 0.25 0.69 0.16 0.61 0.31 0.58 0.66 0.54 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 0.17 0.69 0.24 0.35 0.55 0.29 0.29 0.35 

 * มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 



 

 

 

    จากตารางที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของ
ลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร จำแนกตามปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล พบว่า 
    1) ลูกค้าท่ีมเีพศแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
เว็บไซต์  Shopee ไม่แตกต่างกัน  
    2) ลูกค้าที่มีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
เว็บไซต์  Shopee ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการกำหนดราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการยอมรับทาง
เทคโนโลยี ด้านความปลอดภัย ด้านความน่าเชื่อถือ และด้านการให้บริการส่วนบุคคล ไม่แตกต่างกัน       
แต่กลับพบว่า ลูกค้ามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  
Shopee ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
    3) ลูกค้าที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการกำหนดราคา ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านความปลอดภัย ด้านความน่าเชื่อถือ และด้านการให้บริการส่วนบุคคล       
ไม่แตกต่างกัน แต่กลับพบว่า ลูกค้ามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ทางเว็บไซต์  Shopee ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
    4) ลูกค้าที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการกำหนดราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
การยอมรับทางเทคโนโลยี ด้านความปลอดภัย ด้านความน่าเชื่อถือ และด้านการให้บริการส่วนบุคคล       
ไม่แตกต่างกัน แต่กลับพบว่า ลูกค้ามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ทางเว็บไซต์  Shopee ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
    5) ลูกค้าที่มีอาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดใน
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ไม่แตกต่างกัน 
   5.4 ผลการทดสอบความแตกต ่างของค ่าเฉล ี ่ยรายค ู ่ของป ัจจ ัยทางการตลาดที ่ม ีผลต ่อการ  
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชัน Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร จำแนกตาม
ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล ปรากฏผล ดังนี้ 
        1) ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
เว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย
จำแนกตามอายุ พบว่า ค่าเฉลี่ยความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าที่มี
อายุ 46 – 55 ปี แตกต่างกับ ค่าเฉลี่ยความคิดเห็นของลูกค้าที่มีอายุต่ำกว่าถึง 25 ปี อายุ 26 -35 ปี อายุ 36 
– 45 ปี และอายุ 56 ปีขึ้นไป อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
        2) ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
เว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี จำแนก
ตามสถานภาพ พบว่า ค่าเฉลี่ยความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าที่มี



 

 

 

สถานภาพหย่าร้าง  /หม้าย  แตกต่างกับ ค่าเฉลี่ยความคิดเห็นของลูกค้าที่มีสถานภาพโสด และสถานภาพ
สมรส อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
        3) ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
เว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย จำแนกตาม 
ระดับการศึกษา พบว่า ค่าเฉลี่ยความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าที่มี
ลูกค้าที่มีระดับการศึกษาต่ำกว่าปริญญาตรี แตกต่างกับค่าเฉลี่ยความคิดเห็นของลูกค้าที่มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี และการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
6. อภิปรายผลการวิจัย 
    การศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขต  
สัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยได้ ดังนี้ 
    6.1 ลูกค้าซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26 – 35 ปี สถานภาพ โสด 
การศึกษาระดับปร ิญญาตร ี ประกอบอาชีพเป ็นพนักงานบร ิษ ัทเอกชน มีรายได ้เฉล ี ่ยต ่อเด ือน            
20,001–25,000 บาท  
     6.2 ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์ Shopee ของลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ 
กรุงเทพมหานคร โดยรวม อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงตามลำดับจากมากไปหาน้อย 
ดังนี้ ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านความปลอดภัย ด้าน
ความน่าเชื่อถือ อยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนความคิดเห็นของลูกค้าเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ในด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการกำหนดราคา ด้านการ
เข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย อยู่ในระดับมาก  
    6.3 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของ
ลูกค้าในเขตสัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร จำแนกตามปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล พบว่า  
         1) ลูกค้าท่ีมเีพศแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ทางเว็บไซต์  Shopee ไม่แตกต่างกัน  
         2) ลูกค้าท่ีมอีายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน

ทางเว็บไซต์  Shopee ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการกำหนดราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการยอมรับ

ทางเทคโนโลยี ด้านความปลอดภัย ด้านความน่าเชื่อถือ และด้านการให้บริการส่วนบุคคล ไม่แตกต่างกัน 

และพบว่า ลูกค้ามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  

Shopee ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

         3) ลูกค้าที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการกำหนดราคา ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัด
จำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านความปลอดภัย ด้านความน่าเชื่อถือ และด้านการให้บริการส่วน
บุคคล ไม่แตกต่างกัน และพบว่า ลูกค้ามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้า



 

 

 

ผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
         4) ลูกค้าที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการกำหนดราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
การยอมรับทางเทคโนโลยี ด้านความปลอดภัย ด้านความน่าเชื่อถือ และด้านการให้บริการส่วนบุคคล        
ไม่แตกต่างกัน และพบว่า ลูกค้ามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทาง
เว็บไซต์  Shopee ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
         5) ลูกค้าที่มีอาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ไม่แตกต่างกัน 
 
7. สรุปผลและข้อเสนอแนะ  
          การศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์  Shopee ของลูกค้าในเขต 
สัมพันธวงศ์ กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เรียงลำดับจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านการ
ยอมรับทางเทคโนโลยี ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านความปลอดภัย ด้านความ
น่าเชื่อถือ อยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการกำหนดราคา ด้านการเข้าถึง
ช่องทางการจัดจำหน่ายอยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับ [5] ได้ทำการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อสินค้า
ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัย
ทีม่ีผลต่อการซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของผู้บริโภค อยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยเรียงลำดับจาก
มากไปน้อย ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการ
ยอมรับเทคโนโลยี ด้านความปลอดภัย ด้านความน่าเชื่อ ส่วนด้านการให้บริการส่วนบุคคลอยู่ในระดับมาก   
     7.1 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมและรายข้ออยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจากสินค้าและบริการของเว็บไซดื 
Shopee เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพ มีความหลากหลายตราของผลิตภัณฑ์ สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าในตลาดที่ต้องการซื้อไปเพื่อการอุปโภคบริโภค การให้ข้อมูลของผลิตภัณฑ์มีความทันสมัย และเป็น
ปัจจุบัน เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า คุณภาพตรงของผลิตภัณฑ์ตรงตามรายละเอียดและครบถ้วน 
สอดคล้องกับ [6] ได้กล่าวในเรื่อง ผลิตภัณฑ์ว่า หมายถึง สิ่งที่ถูกนำเสนอออกสู่ตลาด สามารถสร้างความ
น่าสนใจ กระตุ้นและจูงใจให้เกิดการตัดสินใจซื้อ เพื่อใช้บริโภค ทั้งสิ่งที่เป็นรูปธรรมจับต้องได้ เช่น รถยนต์ 
คอมพิวเตอร์ หรือโทรศัพท์มือถือ และสิ่งที่เป็นนามธรรม ได้แก่ การบริการ บุคคลผู้ให้บริการ สถานที่ 
องค์กร และความคิด 
     7.2 ด้านการกำหนดราคา โดยรวมและรายข้ออยู่ในระดับมาก การกำหนดราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ระบุราคาสินค้าไว้ชัดเจน การเรียกเก็บเงินเป็นไปตามจำนวนจริงที่ระบุไว้ ค่าจัดส่ง
เหมาะสม และเป็นมาตราฐาน ลูกค้ารู้สึกได้ว่ามีความสมเหตุสมผล และคุ้มค่า สอดคล้องกับแนวความคิด
และทฤษฎี [7] ได้กล่าวในเรื่อง การกำหนดราคาว่าหมายถึงการกำหนดมูลค่าของสินค้าให้อยู่ในรูปตัวเงิน  
ที่ผู้ซื้อต้องจ่ายเพ่ือแสดงความเป็นเจ้าของในสินค้าและบริการนั้น ๆ ราคาจะถูกกำหนดจากมูลค่าของสินค้า
ที่สามารถตอบสนองและสร้างคุณค่าทางจิตใจ ความพึงพอใจให้เกิดข้ึนกับลูกค้า  



 

 

 

      7.3 ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย โดยรวมและรายข้ออยู่ในระดับมาก ลูกค้าสามารถจับจ่ายใช้สอย 
สั่งซื้อ ติดตามคำสั่งซื ้อ สามารถตรวจสอบสถานะคำสั่งซื้อ ตั้งแต่การชำระเงิน จนถึงการจัดส่งในแต่ละ
ขั้นตอนทีเ่ข้าถึงได้ง่ายไม่ซับซ้อนสามารถสั่งซื้อได้ทุกที่ ทุกเวลา สามารถเข้าถึงได้ทั่วโลก มีรูปแบบการจัดส่ง
ที่หลากหลาย กระบวนการสั่งซื้อสินค้าที่ง่าย สะดวก ประหยัดเวลา สอดคล้องกับแนวความคิด [8] ได้กล่าว
ในเรื่อง การเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่ายทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ สามารถจำแนกได้หลายลักษณะ       
เช่น จำแนกตามแหล่งที่มาของรายได้ตามพื้นที่การขายสินค้า ตามวัตถุประสงค์ของ เว็บไซต์  แบบจำลอง
การค้าปลีกอิเล็กทรอนิกส์มี 4 แบบ  ดังนี้ 1) การตลาดขายตรงโดยผู้ผลิต 2) ผู้ค้าปลีก อิเล็กทรอนิกส์เพียง
อย่างเดียว 3) ผู้ค้าปลีกแบบคลิกและมอร์ตาร์ และ 4) การค้าปลีกแบบออนไลน์มอลล์ 
     7.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมและรายข้ออยู่ในระดับมาก เนื่องจากการ โฆษณาประชาสัมพันธ์
ที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือจูงใจให้เกิดการรับรู้ เกิดทัศนคตทิี่ดี และพฤติกรรมการส่งข้อมูล
ข่าวสารทำการสื่อสารผ่านทางออฟไลน์และออนไลน์ การจัดการส่งเสริมการตลาดลด แลก แจก แถม การ
คืนเงิน การคืนสินค้าในกรณีชำรุดเสียหายก่อนถึงมือผู้ซื ้อ โดยผู้ขายจะเป็นผู้รับผิดชอบ ค่าขนส่งเอง
สอดคล้องกับแนวความคิดและทฤษฎี [9] ได้กล่าวในเรื่อง การส่งเสริมการตลาด เป็นเครื่องมือที่นำมาใช้ 
เพื่อแจ้งข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจำเกี่ยวกับสินค้าและบริการ ขององค์การ โดยมีความคาด
ความหวังว่าจะสามารถชักนำ จูงใจลูกค้าให้เกิดความรู้สึกที่ดี เชื่อถือ และเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
     7.5 ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี โดยรวมและรายข้ออยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจากการใช้เทคโนโลยี
เป็นสื่อกลางสำหรับ การแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการระหว่างผู้ที่เกี่ยวข้อง โดยใช้อินเตอร์เน็ตและเทคโนโลยี
อ่ืนด้วย เช่น การสร้างร้านค้าเสมือนจริง การตอบสนอง การจัดการ ที่เป็นระบบ และแจ้งรายละเอียดในการ
สั่งซื้อสินค้าชัดเจนและเป็นปัจจุบัน มีการออกแบบแอปพลิเคชันสวยงาม ดึงดูดใจผู้บริโภค มีการประมวลผล
ที่รวดเร็ว และแม่นยำมีระบบตัวกลางในการ ชำระสินค้าที่ปลอดภัย ช่องทางการชำระเงินที่หลากหลาย 
สะดวก และรวดเร็ว สอดคล้องกับแนวความคิดและทฤษฎี [10] ได้กล่าวในเรื่อง การยอมรับทางเทคโนโลยี
ของลูกค้าทำให้เกิดรูปแบบการประกอบธุรกิจใหม่ๆ ในตลาด เช่น การตลาดบนอินเทอร์เน็ต ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื ้อของลูกค้ามากกว่าสื ่อโทรทัศน์และสื ่อสิ ่งพิมพ์ การบอกต่อบนอินเทอร์เน็ตสามารถ
แพร่กระจายข่าวสารไปได้ทั่วโลกในชั่วเวลาข้ามคืนทำให้รูปแบบของการเดินทางของสื่อที่นำไปสู่การซื้อ
สินค้าท่ีมีการสื่อสารไปยังผู้บริโภคจำนวนมากบนระยะเวลาที่รวดเร็วและประหยัดค่าใช้จ่าย 
     7.6 ด้านความปลอดภัย โดยรวมและรายข้ออยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจากเป็นเครื่องมือที่ช่วยสร้าง
ความเชื่อมั่นให้กับผู้ซื้อไว้วางใจต่อผู้ค้าปลีกมากขึ้น โดยเว็บไซต์ หรือเครื่องมือประเภทนี้จะช่วยรับประกันว่า
ข้อมูลส่วนตัวและการเก็บข้อมูลการทำธุรกรรมทางการเงินไว้อย่างปลอดภัย กฎข้อบังคับในการเก็บข้อมูล
ชัดเจน สามารถติดตามผลการชำระเงินและการส่งสินค้าได้สะดวกมีการชี้แจงนโยบายต่างๆ ที่ชัดเจน มีการ
แจ้งรายละเอียดของสินค้า การรีวิวการให้คะแนนตัวสินค้าเพื ่อเข้าถึงความต้องการของผู ้บริโภคเป็น           
ที่ ไว้วางใจกับลูกค้าผู้ใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิด [8] ได้กล่าวในเรื่อง ความปลอดภัยเป็นการ
สร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้ซื้อ อันจะทำให้ผู้ซื้อเกิดความ ไว้วางใจต่อผู้ค้าปลีกอิเล็กทรอนิกส์มากขึ้นโดย
เว็บไซต์หรือเครื่องมือประเภทนี้ จะช่วยรับประกันว่าข้อมูลส่วนตัวและการชำระเงินผ่านบัตรเครดิตของผู้ซื้อ



 

 

 

จะถูกเก็บรักษาไว้เป็นความลับอย่างปลอดภัยผ่านทางระบบรักษาความปลอดภัยบนเว็บไซต์  ผู้ให้บริการ 
หรือผู้จำหน่ายเครื่องมือสำหรับใช้สร้างระบบรักษาความปลอดภัยบนเว็บไซต์  
    7.7 ด้านความน่าเชื่อถือ โดยรวมและรายข้ออยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจากการมีตัวตนสามารถตรวจสอบ 
ข้อมูลได้ การจัดเก็บข้อมูลของผู้ซื้อสินค้าได้อย่างน่าเชื่อถือ  ตราสัญลักษณ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้า ผู้บริโภคท่ีมีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าหรือต่อกิจการและประสิทธิภาพของฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์ที่จะ
รองรับ และสนับสนุนการทำงานผ่านเครือข่าย อินเทอร์เน็ตต้องมีประสิทธิภาพในการทำงานสูงและ
ให้บริการได้ตลอดเวลา โดยเฉพาะเว็บไซต์  จะต้องแสดงผลได้อย่างรวดเร็ว เพราะหากแสดงผลล่าช้า
จนเกินไป ก็จะทำให้ลูกค้าเกิดความเบื่อหน่ายจนละทิ้งเว็บไซต์ ของบริษัทได้ การออกแบบเว็บไซต์ ให้มี
ความโดดเด่นและ น่าสนใจ เพื่อดึงดูดใจให้ลูกค้าเข้ามาสั่งซื้อสินค้าหรือกลับมาเยี่ยมชมอีกสอดคล้องกับ
แนวคิดทฤษฎี [7] ได้กล่าวในเรื่อง ความเชื่อมีความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดกับทัศนคติของผู้บริโภค ถ้ามี
ทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าและตัวกิจการ ย่อมสร้างความเชื่อให้เกิดข้ึนในทางท่ีดีได้  
    7.8 ด้านการให้บริการส่วนบุคคล โดยรวมและรายข้ออยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจาก ผู้ให้บริการมีความรู้
ความชำนาญเพียงพอที่จะตอบสนองความต้องการ หรือข้อสงสัยของลูกค้าแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ชักจูง กระตุ้น เร่งเร้าให้ผู้ซื้อเกิดความสนใจเกิดความต้องการเพ่ิมความพอใจในผลิตภัณฑ์มีช่องทางการติต่อ
กับลูกค้าที่สะดวก รวดเร็ว ช่วยแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ทันที มีการติดตามหลังการขายอย่างสม่ ำเสมอ แสดง
ความคิดเห็นหลังการใช้บริการ ช่วยสร้าง ความมั่นใจการซื้อสินค้า สอดคล้องกับแนวความคิด [8] ได้กล่าว
ในเรื่อง พนักงานขายทำหน้าที่ติดต่อทั้งผู้ซื ้อและ  /หรือผู้ขาย  เพื่อแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ชักจูง 
กระตุ้น เร่งเร้าให้ผู้ซื้อเกิดความสนใจเกิดความต้องการเพิ่ม ความพอใจในผลิตภัณฑ์ เกิดการเจรจาต่อรอง
เพื่อก่อให้เกิดการซื้อขาย เพื่อเพิ่มยอดขายและช่วย สร้างความมั่นใจการซื้อสินค้าเพื่อสร้างความพึงพอใจ   
ให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ 
ข้อเสนอแนะ 
    ระดับความคิดเห็นของลูกค้าในด้านการยอมรับเทคโนโลยี ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์ 
พบว่าอยู่ในระดับมากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการทั่วไปที่สนใจการประกอบธุรกิจซื้อขายออนไลน์ควรให้
ความสำคัญเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด ดังนี้ 
          1) ด้านการยอมรับทางเทคโนโลยี ควรพิจารณาและให้ความสำคัญกับการออกแบบเว็บไซต์ให้เข้าถึง
ได้ง่าย ไม่ซับซ้อน มีรูปแบบเว็บไซต์ที่สวยงาม ดึงดูดความสนใจ และมีการปรับรูปแบบให้ทันสมัยอยู่
ตลอดเวลา 
      2) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ผู้ประกอบควรมีรายละเอียด ข้อมูลของสินค้าที่จำหน่ายรวมทั้งให้
ความสำคัญกับการให้ข้อมูลที่ชัดเจน เป็นจริงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ด้วยความเต็มใจ รวดเร็ว ทันเวลา และมีการ
ติดตามประเมินผลหลังการขายอย่างสม่ำเสมอ  
      3) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู ้ประกอบการควรมีผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลายตราสินค้าเพื่อให้ลูกค้า
สามารถเปรียบเทียบซื้อให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องตรงกับความต้องการของลูกค้ามากที่สุด 
          4) ด้านความปลอดภัย ให้ความสำคัญและมีนโยบาย กฎข้อบังคับ ในการเก็บข้อมูลส่วนตัวของ
ลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพและปลอดภัย  



 

 

 

      5) ด้านความน่าเชื่อถือ ควรพิจารณาและให้ความสำคัญกับการส่งมอบสินค้าให้ตรงเวลา ส่งสินค้า
ถูกต้องตามสถานที่ท่ีลูกค้ากำหนด และครบตามจำนวนที่ลูกค้าสั่งซื้อ  
          6) ด้านการส่งเสริมการตลาดควรพิจารณาและให้ความสำคัญกับการทำกิจกรรมส่งเสริมการขาย    
ที่ตรงความต้องการของลูกค้าอย่างต่อเนื่องและสม่ำเสมอ  
      7) ด้านการกำหนดราคา ควรพิจารณาและให้ความสำคัญกับความสมเหตุสมผล และคุ้มค่ากับ
คุณภาพ และอรรถประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับหลักการตัดสินใจซื้อ 
      8) ด้านการเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่าย ควรพิจารณาและให้ความสำคัญกับรูปแบบการเข้าถึง
ช่องทางการจัดจำหน่ายที่ไม่ซับซ้อน สะดวก การจัดส่งที่รวดเร็ว ตรงต่อเวลา 
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