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           บทคดัย่อ 

 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ประเภทไอ

ท(ีฮาร์ดแวร์,ซอฟต์แวร์) กลุ่มตวัอย่าง คอื กลุ่มคนหรอืบุคคลที่ซื้อของออนไลน์ประเภทไอท(ีฮาร์ดแวร์ ,ซอฟต์แวร์) 

จ านวน 400 คน รวบรวมขอ้มูลโดยใช้ แบบสอบถาม วิเคราะห์ผล ด้วยค่าความถี่ ร้อยละค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และวเิคราะหค์่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั ผลการศกึษาพบว่า พบว่ากลุ่มคนหรอืบุคคลทีซ่ือ้ของ

ออนไลน์ประเภทไอท(ีฮารด์แวร,์ซอฟตแ์วร)์ ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

โดยมคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.07 มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัดา้นการตดัสนิใจซือ้และปัจจยัดา้นความพงึพอใจในการ

ซื้อสนิค้าออนไลน์ประเภทไอที(ซอฟต์แวร์,ฮาร์ดแวร์)โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.15 และมี

ความสมัพนัธร์ะหว่าง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด กบั ปัจจยัดา้นความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ประเภทไอ

ท(ีซอฟตแ์วร,์ฮารด์แวร)์ ในภาพรวมมคีวามสมัพนัธก์นัเชงิบวก อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

หมายเหต:ุ ค าส าคญั (Key Words) ไดแ้ก่ (1) ฮารด์แวร,์ซอฟตแ์วร,์ (2)ความพงึพอใจ, (3) ตดัสนิใจซือ้ ,(4) สนิคา้

ออนไลน์ 
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Abstract 
 The purpose of this research was to investigate factors influence IT goods (hardware and software) 

satisfaction and buying decision. The sample was 400 persons of online IT goods (hardware and software) 

purchasing customers. The research instrument included the questionnaire. Statistical analysis used included 

frequency, percentage, mean value, standard deviation and Pearson Product – Moment Correlation 

Coefficients analysis. The result indicated that the marketing mix of online IT goods (hardware and software) 

has an influence on the overall customers purchasing decision at a high level with the mean value of 4.07, 

the overall level of the buying decision and IT goods (hardware and software) satisfaction factors is at a high 

level with the mean value of 4.15. For the overall correlation between marketing and IT goods (hardware and 

software) factors is found to be positive at the statistical significance level of 0.01. 
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บทน า  

  ในปัจจุบนัชีวิตคนเมืองและความเจริญก้าวหน้าทางเศรษฐกิจของไทยมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว

โดยเฉพาะความกา้วหน้าทางเทคโนโลยแีละระบบอนิเทอรเ์น็ต ท าใหใ้นปัจจุบนัเทคโนโลยแีละระบบอนิเทอรเ์น็ตเขา้มา

เป็นเสมอืนสว่นหนึ่งในการใชช้วีติของคนเมอืงไปเสยีแลว้ และในปัจจุบนัระบบอนิเทอรเ์น็ต กลายเป็น ช่องทางในการ

ซือ้ขาย-แลกเปลีย่น หรอื ใชเ้ป็นสื่อกลางในการติดต่อ ระหว่างผูบ้รโิภค กบั พ่อค้า -แม่คา้ ซึ่งในปัจจุบนัมกีารคา้ขาย

ผ่านระบบออนไลน์ ในโซเชีย่ลมเีดยีไม่วา่จะเป็นทาง facebook Instagram Twitter รวมถงึแอพพลเิคชัน่ส าหรบัการซือ้-

ขายผ่านช่องทางออนไลน์ ไดร้บัความนิยมเป็นจ านวนมาก เนื่องจากสะดวก และลดเวลาค่าใชจ้่ายในการเดนิทางไปซือ้

สนิคา้ตามหน้ารา้นหรอืในหา้งสรรพสนิคา้ ลูกค้าสามารถเหน็หน้าตาสนิคา้ไดอ้ย่างชดัเจนเสมอืนกบัไปเห็นเองทีห่น้า

รา้น ในปัจจุบนัลกูคา้และผูค้า้ยงัมชี่องการช าระเงนิทีส่ะดวกรวดเรว็ ต่อการจบัจ่ายซือ้ของ ซึง่แนวโน้มการซือ้ขายผ่าน

ระบบออนไลน์ ในปี 2011 จากตวัเลขผลส ารวจของเนคเทค ปี 2010 พบคนไทยนิยมซือ้ของออนไลน์ 57.2% เพิม่ขึน้

จากปีก่อนอย่างมาก ท าใหเ้หน็ว่าตอนนี้คนไทยกลา้ซือ้ของออนไลน์มากขึน้ และจ านวนผูป้ระกอบการและธุรกจิ กเ็ริม่มี

การน าสนิคา้ใหม่ ๆ เขา้สู่โลกออนไลน์มากขึน้ ซึง่ในปี 2011 จะมปัีจจยัอะไรที่จะมสี่วนช่วยกระตุ้นใหก้ารค้าบนโลก

ออนไลน์ของไทยเตบิโตมากยิง่ขึน้ และในอกีดา้นหนึ่ง ผูบ้รโิภคบางสว่นกย็งัคงมคีวามกงัวล ในเรื่องการรบับรกิาร หรอื 

ใชบ้รกิารการซือ้ขายออนไลน์ในระบบอนิเทอรเ์น็ต ไม่ว่าจะเป็นเรื่อง ความปลอดภยัของสนิคา้ ความโปร่งใสในการซือ้

ขาย ซึ่งเป็นสิง่ที่ผู้ซื้อ ไม่สามารถควบคุมได้ และอาจเป็นเหตุให้ผู้ซื้อตัดสินใจที่จะไม่ใช้บริการซื้อขายผ่านระบบ

ออนไลน์  

  อุปกรณ์ไอทใีนปัจจุบนัมคีวามต้องการในตลาดสงูมากเนื่องจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไปและ

เทคโนโลยใีหม่ๆมเีขา้มาอยู่เสมอผูบ้รโิภคแทบจะทุกบา้นทีม่เีครื่องคอมพวิเตอรห์รอือุปกรณ์ไอท ีซึง่อุปกรณ์เหล่านี้

สามารถน ามาซึง่การเกดิอาชพีหลายๆอาชพีบนโลกอนิเทอรเ์น็ต และ อุปกรณ์ไอทนี ามาซึง่ความสะดวกสบาย

หลายๆดา้น    

  ปัจจุบนัสนิคา้ประเภทไอทกีเ็ป็นหนึ่งในประเภทสนิคา้ทีม่คีวามนิยมในการคา้ขายออนไลน์มากยิง่ขึน้ รา้นคา้

ต่างๆตามหา้งสรรพสนิคา้หนัมาปรบัเปลีย่นกลยุทธก์ารขายสนิคา้ทีไ่ม่ไดม้กีารขายเพยีงหน้ารา้นอย่างเดยีว ทัง้ยงัหนั

มาเปิดตลาดออนไลน์อย่าง facebook Instagram โดยการสรา้งแฟนเพจหรอืสรา้งกลุ่มเพื่อซือ้ขายสนิคา้ประเภทไอท ี

เพื่อตอบสนองพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไปอย่างรวดเรว็ในปัจจุบนั  
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1.2 วตัถปุระสงคก์ารวิจยั   
  1. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ประเภทไอทขีองผูบ้รโิภค  

  2. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อุปกรณ์ไอทใีนตลาดออนไลน์ 

1.4 สมมติฐานการวิจยั 
1.ปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรแตกต่างกนัส่งผลต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิค้าออนไลน์ประเภทไอที

(ซอฟตแ์วร,์ฮารด์แวร)์แตกต่างกนั   

  2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อความพึงพอใจและตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ประเภท ไอที

(ซอฟตแ์วร,์ฮารด์แวร)์ 

1.3 ขอบเขตของการวิจยั 
 1.การวิจัยครัง้นี้ใช้ระเบียบการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีแบบสอบถามเป็นแบบออนไลน์ และ เก็บข้อมูล

แบบสอบถามจากทางรา้นทีข่ายอุปกรณ์ไอท ีเพื่อน ามาวเิคราะหแ์ละสรุปผล    

  2.ประชากรที่ใช้ศกึษาการวจิยัครัง้นี้คอื ประชากรที่ใชบ้รกิารซื้ออุปกรณ์ไอทผี่านระบบออนไลน์ในโซเชยีล

มเีดยี  

  3. การวิจยัครัง้นี้ผู้ท าวิจยัได้เริม่ท าการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตวัอย่าง ตัง้แต่ช่วงเดือน มนีาคม – 

เมษายน 2562   

1.4 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั   

  ผู้วจิยัคาดหวงัว่าผลการวจิยัในครัง้นี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการร้านค้าประเภทไอทแีละ  ทราบถึง

ปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการซื้อสนิค้าออนไลน์ประเภทไอที เพื่อพฒันา และ ปรบัปรุงการให้บรกิารของตนเอง เพื่อ

ตอบสนองความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด และ เป็นแนวทางให้ผู้ที่ก าลงัจะเริ่มท าธุรกิจค้าขาย 

ออนไลน์ประเภทไอท ีเพื่อน าผลการวจิยัไปปรบัใชใ้นกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมทีสุ่ด และ ผลการวจิยัยงัท าให้

ทราบถึงปัจจยัใดบ้างที่ผู้บรโิภคตดัสนิใจ ซื้อสนิค้าออนไลน์ประเภทไอทผี่านทางโซเชยีลมเีดยี และ ทราบถึงปัจจยั

ความพงึพอใจในการซือ้สนิค้าออนไลน์ประเภทไอทขีองผู้บรโิภคว่ามปัีจจยัใดบา้ง และ น าไปปรบัใชเ้พื่ อใหผู้้บรโิภค

พอใจในการใชบ้รกิารมากทีส่ดุ  
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การทบทวนวรรณกรรม  

  การคน้ควา้อสิระเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ประเภทไอที(ซอฟต์แวร ์

ฮารด์แวร)์ ของผูบ้รโิภค  ไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงันี้  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้า   

  การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืก

ต่างๆทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และบรกิารอยู่เสมอ โดยทีเ่ขาจะเลอืกสนิคา้หรอื

บริการตามข้อมูลและข้อจ ากดัของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของ

ผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46)  

  ขัน้ตอนการตดัสนิใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมลี าดบั

กระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงักระบวนการตัดสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอนของบริโภคดงันี้ (ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ, 

2541:145)  

การตัดสนิใจ คือ กระบวนการคดัเลือกแนวทางปฏบิตัิจากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ที่ต้องการ ซึ่ง

จดัเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการแก้ไขปัญหา (กติต ิภกัดวีฒันะกุล, 2546 หน้า 7 อา้งถงึใน สุทามาศ จนัทรถาวร. 

2556, น.623)    

  จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้่า การตดัสนิใจ คอื กระบวนการในการเลอืกทางเลอืกทางใดทางหนึ่ง

เพื่อใหไ้ดม้าซึง่สิง่ทีต่อ้งการ รวมไปถงึการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิาร  

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  

  1.การรบัรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition)   

  ในขัน้ตอนแรกผูบ้รโิภคจะตระหนักถงึปัญหาหรอืความต้องการในสนิคา้หรอืการบรกิารซึง่ความต้องการหรอื

ปัญหานัน้เกดิขึน้มาจากความจ าเป็น (Needs) ซึง่เกดิจาก (1) สิง่กระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรูส้กึหวิ

ขา้ว กระหายน ้า เป็นต้น (2) สิง่กระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกดิจากการกระตุ้นของส่วนประสม ทาง

การตลาด (4 P's) เช่น เหน็ขนมเคก้น่ากนิ จงึรูส้กึหวิ, เหน็โฆษณาสนิคา้ในโทรทศัน์ กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดจงึเกดิ

ความรูส้กึอยากซือ้ อยากได,้ เหน็เพื่อนมรีถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้   

  2.การแสวงหาข้อมลู (Information Search)  

   เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสนิค้าหรอืบรกิารแล้ว ล าดบัขัน้ต่อไปผู้บริโภคกจ็ะท าการแสวงหา

ขอ้มลู เพื่อใชป้ระกอบการตดัสนิใจ โดยแหล่งขอ้มลูของผูบ้รโิภค แบ่งเป็น  

  (1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครวัคนรูจ้กัทีม่ปีระสบการณ์ในการ

ใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ  

  (2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามสื่อต่างๆ พนักงานขาย 

รา้นคา้ บรรจุภณัฑ ์  
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  (3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอยีดของสนิค้าหรอืบรกิารจาก

สือ่มวลชน หรอืองคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค  

  (4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกดิจากการประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้รโิภคทีเ่คยทดลอง

ใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ๆมาก่อน   

  3.การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)   

  เมื่อได้ข้อมูลจากขัน้ตอนที่ 2 แล้ว ในขัน้ต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือกโดยในการประเมิน

ทางเลอืกนัน้ ผูบ้รโิภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รอืคุณสมบตัทิีจ่ะใชใ้นการประเมนิ เช่น ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บรกิารหลงัการ

ขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้   

  4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)   

  หลงัจากทีไ่ดท้ าการประเมนิทางเลอืกแลว้ ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้สู่ในขัน้ของการตดัสนิใจซือ้ซึง่ต้องมกีารตดัสนิใจ

ในดา้นต่างๆ ดงันี้  

   (1) ตรายีห่อ้ทีซ่ือ้ (Brand Decision)  

  (2) รา้นคา้ทีซ่ือ้ (Vendor Decision)  

  (3) ปรมิาณทีซ่ือ้ (Quantity Decision) 

  (4) เวลาทีซ่ือ้ (Timing Decision)  

  (5) วธิกีารในการช าระเงนิ (Payment-method Decision)  

  5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior)   

  หลงัจากทีล่กูคา้ไดท้ าการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไปแลว้นัน้ นักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความ

พึงพอใจภายหลงัการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนัน้เกิดขึ้นจากการที่ลูกค้าท าการเปรียบเทียบสิง่ที่เกิดขึ้นจริงกบัสิง่ที่

คาดหวงั ถา้คุณค่าของสนิคา้หรอืบรกิารทีไ่ดร้บัจรงิตรงกบัทีค่าดหวงัหรอืสงูกวา่ทีไ่ดค้าดหวงัเอาไว ้ลกูคา้กจ็ะเกดิความ

พงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ โดยถา้ลกูคา้มคีวามพงึพอใจกจ็ะเกดิพฤตกิรรมในการซือ้ซ ้า หรอืบอกต่อ เป็นต้น แต่

เมื่อใดกต็ามทีคุ่ณค่าทีไ่ด้รบัจรงิต ่ากว่าที่ได้คาดหวงัเอาไว้ ลูกค้ากจ็ะเกดิความไม่พงึพอใจ พฤติกรรมที่ตามมากค็อื

ลกูคา้จะเปลีย่นไปใชผ้ลติภณัฑข์องคู่แขง่ขนั และมกีารบอกต่อไปยงัผูบ้รโิภคคนอื่นๆ ดว้ย   

  ดว้ยเหตุนี้นกัการตลาดจงึตอ้งท าการตรวจสอบความพงึพอใจของลูกคา้ โดยอาจจะท าผ่านการใชแ้บบส ารวจ

ความพงึพอใจ ขอ้รอ้งเรยีนของลกูคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
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 2.2  แนวคิด ทฤษฎี เก่ียวกบัความพึงพอใจ  
  ความพงึพอใจ (satisfaction) เป็นทศันคตทิีเ่ป็นนามธรรม เกีย่วกบัจติใจ อารมณ์ ความรูส้กึทีบุ่คคลมต่ีอสิง่ใด

สิง่หนึ่ง ไม่สามารถมองเหน็รูปร่างได ้นอกจากนี้ความพงึพอใจเป็นความรู้สกึดา้นบวกของบุคคล ทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หนึ่ง 

อาจจะเกดิขึน้จากความคาดหวงั หรอืเกดิขึน้กต่็อเมื่อสิง่นัน้สามารถ ตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่บุคคลไดซ้ึง่ความพงึ

พอใจทีเ่กดิขึน้สามารถเปลีย่น แปลงไดต้ามค่านิยมและประสบการณ์ของตวับุคคล    

  ความพงึพอใจ (gratification) ตามความหมายของพจนานุกรมทางดา้นพฤตกิรรม ไดใ้หค้วามจ ากดัความไว้

ว่าหมายถงึ ความรูส้กึทีด่มีคีวามสขุ เมื่อคนเราไดร้บัผลส าเรจ็ ตามความมุ่งหมาย (goals) ความต้องการ (need) หรอื

แรงจงูใจ (motivation) (Wolman, 1973)    

  ความพงึพอใจหมายถงึ พอใจ ชอบใจ (ราชบณัฑติยสถาน, 2542, หน้า 775) ความพงึพอใจหมายถงึความรูท้ี่

มคีวามสขุหรอืความพอใจเมื่อไดร้บัความส าเรจ็ หรอืไดร้บัสิง่ทีต่อ้งการ (Quirk, 1987)      

  2.2.1 ทฤษฎีการจงูใจของมาสโลว ์(Maslow’s Theory)   
1. มนุษย์นัน้มคีวามต้องการอยู่ตลอดเวลา และความต้องการที่ไดร้บัการตอบสนองแลว้กจ็ะไม่เป็นแรงจูงใจส าหรบั

ความตอ้งการนัน้อกีต่อไป   

  2. ความต้องการของมนุษยม์ลีกัษณะเป็นล าดบัขัน้เมื่อความต้องการขัน้ต ่าได้รบัการตอบสนองแลว้จะเกดิ

ความตอ้งการในขัน้สงูขึน้ไป โดยแบ่งล าดบัความตอ้งการของมนุษยอ์อกเป็น 5 ล าดบั ดงันี้   

  (1) ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physiological Needs) ความต้องการทางดา้นร่างกายเป็นความต้องการ

เบือ้งตน้เพื่อความอยู่รอด  

   (2) ความตอ้งการความปลอดภยัหรอืความมัน่คง (Security or Safety Needs) ถา้หากความตอ้งการทางดา้น

ร่างกายไดร้บัการตอบสนองตามสมควรแลว้ มนุษยก์จ็ะมคีวาม ตอ้งการในดา้นความปลอดภยัจากอนัตรายต่างๆ ทีเ่กดิ

ขึน้กบัร่างกาย หรอืความสญูเสยีทางดา้นเศรษฐกจิ สว่นความมัน่คงนัน้ หมายถงึ ความตอ้งการความมัน่คงในการด ารง

ชพี   

  (3) ความต้องการทางดา้นสงัคม (Social or Belongingness Needs) ถดัจากความต้องการความปลอดภยั

หรอืความมัน่คงความตอ้งการทีส่งูขึน้ คอื ความตอ้งการทางสงัคมซึง่เป็นความตอ้งการเกีย่วกบัการอยู่ร่วมกนั และการ

ไดร้บัการยอมรบัจากบุคคลอื่น  

  (4) ความต้องการที่จะมฐีานะเด่นในสงัคม (Esteem or Status Needs) ความต้องการขัน้ต่อมาคอืความ

ต้องการที่จะให้บุคคลอื่นยกย่องสรรเสริญ เช่นความรับผิดชอบในหน้าที่การงาน หรือการด ารงต าแหน่งที่ส าคัญ   

  (5) ความตอ้งการทีจ่ะไดร้บัความส าเรจ็ในชวีติ (Self-actualization or Self-Realization) ล าดบัขัน้ตอนความ

ต้องการที่สูงสุดของมนุษย์กค็ือ ความต้องการที่จะประสบความส าเร็จในชีวติตามความนึกคดิ หรือความคาดหวงั

ทะเยอทะยานใฝ่ฝันทีจ่ะไดร้บัผลส าเรจ็ในสิง่อนัสงูสง่ในทศันะของตน  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด   
  ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540, หน้า 34) ใหค้วามหมายคาว่าส่วนประสมทางการตลาด คอื การผสมผสานอนัเป็น

อนัหนึ่งอนัเดยีวกนัในการก าหนดราคา การส่งเสรมิการขาย ผลติภณัฑท์ีข่ายและการจดัจาหน่ายซึง่มกีารออกแบบให้

สามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายได ้  



8 
 

  วารุณี ตนัตวิงศว์าณิช, นิภา นิรุตตกิุล, นนทร ีเหล่าพดัจนั, พรพรหม พรหมเพศ, นิตยา งามแดน และจุฑา

มาส ทวไีพบลูยว์งษ์ (2546) ใหค้วามหมายคาว่าสว่นประสมทางการตลาดไวว้่า เป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถ

ควบคุมไดใ้ชใ้นการตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจ  

2.3.1 ผลิตภณัฑ ์(Product)   

  ศริวิรรรณ เสรรีตัน์ (2546) กล่าวว่าผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความต้องการของ

ลูกค้าใหเ้กดิความพงึพอใจอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้ประกอบดว้ยสิง่สมัผสัได ้หรอืสมัผสัไม่ได ้แนวทางการ

ก าหนดตวัสนิค้าและบรกิารให้เหมาะสม ต้องพิจารณาจาก ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย นอกจากนี้สนิค้าและ

บรกิารยงัต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จงึจะสามารถขายสนิคา้และบรกิารนัน้ๆ 

ได ้   

 2.3.2. ราคา (Price)   

  ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546) กล่าวว่า ราคาเป็นสิง่ที่ก าหนดรายไดข้องกจิการ หากตัง้ราคาสงูกจ็ะทาให้

ธุรกจิมรีายไดสู้งขึน้ แต่ถ้าหากตัง้ราคาต ่ามากเกนิไปกอ็าจส่งผลใหร้ายไดข้องธุรกจินัน้ต ่าไปดว้ยซึง่อาจน าไปสู่ภาวะ

ขาดทุนได ้ดงันัน้ราคาจงึเป็นสิง่ทีส่ าคญัอย่างยิง่ในดา้นการตลาด กล่าวคอืควรตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑ ์และ

กลุ่มเป้าหมาย 2.3.3 การจดัจ าหน่าย (Place)   

 2.3.3 การจดัจ าหน่าย (Place)   

  Kotler (2003) กล่าวว่า การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึโครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ยสถาบนัและ

กจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด การจดัจ าหน่ายแบ่งเป็น 2 ส่วน คอื ช่องทางการจดั

จ าหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลางและผูบ้รโิภค อกีส่วนหนึ่งคอืการกระจายสนิคา้ ไดแ้ก่ กจิกรรมที่เกีย่วขอ้งกบั

การเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย การขนส่ง การเกบ็รกัษาสนิคา้การคลงัสนิคา้ และ

การบรหิารสนิคา้คงเหลอื       

2.3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)     

  อดุลย ์จาตุรงคกุล(2543) กล่าวในเรื่อง ตวัแปรหรอืองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็น

ตวักระตุน้หรอืสิง่เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

  ญาดา ชื่นชุ่ม และ กติตพินัธ ์คงสวสัดิเ์กยีรต ิ(2554)  ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้

สนิคา้ไอทผี่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล 

ดา้นอาชพี ดา้นรายได ้และดา้นสถานภาพ ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไอทผีา่นระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นสถานที ่และ

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไอทผี่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร สมมตฐิาน 3 ปัจจยัดา้นอื่นๆ ซึง่ไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์สนิคา้ และความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มอีทิธพิลต่อ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไอทผี่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร   
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วิธีการด าเนินการวิจยั   
  ประชากรที่ใช้ศกึษาคอื ประชากรทัง้ชายและหญิงทัว่ประเทศไทยที่มชี่วงอายุตัง้แต่  18-50 ปี ซึ่งมจี านวน

ประชากรประมาณการตามระบบสถติทิางการทะเบยีน, กระทรวงมหาดไทย (2561)ผูม้อีายุระหว่าง 18-50ปี มจี านวน  

32,489,332  คน เนื่องจากเป็นช่วงวยัทีม่พีฤตกิรรมการใชง้านโซเชยีลมเีดยีเป็นจ านวนมาก brandbuffet.in.th (2018) 

ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษาคอื กลุ่มวยัเรยีนและวยัท างานทีอ่ยู่ในช่วงอายุระหว่าง18-50 ปี และใชโ้ซเชยีลมเีดยี 

โดยใชส้ตูรของทาโร่ยามาเน่ ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และทีร่ะดบัความคลาดเคลื่อนของการสุม่ตวัอย่างรอ้ยละ 5 

ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง  

เครื่องมือท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมลูและการทดสอบคณุภาพเครื่องมือ  

  ส าหรบัเครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้จะใช้เป็นแบบสอบถามโดยมวีธิกีารสร้างแบบสอบถาม  และวธิกีาร

ทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามดงันี้   

  1. ท าการศกึษาขอ้มลูจากเอกสาร บทความ หนงัสอื ทฤษฎดีา้น แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการจดจ า แนวคดิ

และทฤษฏเีกีย่วกบัการโฆษณาผ่านสื่อโซเชยีลมเีดยี แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บรโิภค และทบทวน

งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อมาสรา้งเป็นแบบสอบถามเพื่อตอบค าถามตามกรอบแนวคดิทีว่างไว้   

  2. น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอกับอาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงด้านเนื้อหา (Content 

validity) และขอ้บกพร่องของขอ้ค าถา มเพื่อให้มีความสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์โดยการท า IOC (Item Objective 

Congruence) โดยผูว้จิยัจะเลอืกขอ้ค าถามทีม่คี่า IOC ทีม่คี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.7    

  3. น าแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแลว้ไปทดลองท า pre-test ใชก้บักลุ่มตวัอย่างประชากรทีใ่ชโ้ซเชยีลมเีดยีผ่าน

ทางแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 30 ชุดเพื่อท าการทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability test) ตามวธิีการของ

Cronbach ไดค้่าCronbach’s alpha = 0.867  

การวิเคราะหข้์อมลู  

สถิติเชิงพรรณา (descriptive statistics)   

  ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ของแบบสอบถามโดยใช้ ค่าความถี่ (frequency) ค่ารอ้ยละ (percentage) ค่าเฉลีย่

(mean)และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (standard deviation) ของขอ้มลูปัจจยัสว่นบุคคล  

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)   

  ในการทดสอบสมมติฐานอนัได้แก่ t-test, การวิเคราะห์ความแปรปรวนจ าแนกแบบทางเดียว (One-way 

ANOVA) และการหาค่าความสมัพนัธ์ใช้สถิต ิPearson’s Correlation Coefficient)เพื่อน าผลทีศ่กึษามาวเิคราะห์

เปรยีบเทยีบ โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ( α= 0.05) เพื่อทดสอบความสมัพนัธข์องตวัแปร  

ผลการวิจยั   

  จากผลการวจิยัลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน สามารถแบ่งออกเป็นเพศชาย

จ านวน 330 คน คดิเป็นรอ้ยละ 82.5 เพศหญงิ 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 สว่นใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 18 – 30 ปี จ านวน 

299 คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.75 ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีจ านวน 221 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.25 กลุ่ม

อาชพีส่วนใหญ่ประกอบอาชพีที่ไม่ได้ระบุบนแบบสอบถาม(อื่นๆ)คดิเป็นจ านวน 136 คน คดิเป็นร้อยละ 34.0 และ 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนส่วนใหญ่มรีะดบัเงนิเดอืนอยู่ที ่ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 133 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
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33.25 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 

4.07 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.558 ซึง่เมื่อพจิาณาเป็นรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์มคีะแนนเฉลีย่สงูสดุ โดย

มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.600 ระดบัคามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดา้นโปรโมชัน่ มี

คะแนนเฉลีย่ต ่าสุด โดยมคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 3.88 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.774 ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบั

มาก และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ในแต่ละดา้น พบว่า  

ด้านผลิตภณัฑ ์   

  ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบั มาก มคี่าเฉลี่ย 

เท่ากบั 4.24 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.600 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า สนิคา้มคีุณภาพตรงตามทีไ่ดท้ าการ

พูดคุยกบัผูข้ายและมรีายละเอยีดของสนิคา้ครบถ้วนและตรงตามความเป็นจรงิมคีะแนนเฉลี่ยสงูสุด ค่าเฉลีย่ เท่ากบั 

4.28 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.728 และ 0.779 มรีะดบัความพงึพอใจในระดบัมากทีสุ่ด และ ผู้ซือ้สนิค้า

สามารถขอขอ้มูลเพิม่เตมิเกีย่วกบัสนิคา้ได ้มคีะแนนเฉลีย่ต ่าสุด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.1 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.792  มรีะดบัความพงึพอใจในระดบัมาก   

 ด้านราคา   

  ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคาโดยรวม มคี่าเฉลีย่ 4.12 ส่วนเบีย่งเบน

มาตรฐาน เท่ากบั 0.659 เมื่อพจิารณารายขอ้ มกีารตดิป้ายราคาทีช่ดัเจน มคีะแนนเฉลีย่สงูสุด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.849 มรีะดบัความพงึพอใจในระดบัมาก และ ราคาสนิค้าถูกกว่าร้านคา้ทัว่ไปใน

หา้งสรรพสนิคา้ มคีะแนนเฉลี่ยต ่าสุด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.833 มรีะดบัความพงึ

พอใจในระดบัมาก   

 ด้านสถานท่ี(ช่องทางการจดัจ าหน่าย)   

  ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นสถานที(่ช่องทางการจดัจ าหน่าย) โดยรวม มี

ค่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.04 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.616 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า รา้นคา้มคีวามเขา้ถงึง่ายต่อ

การซือ้สนิคา้ มคีะแนนเฉลีย่สงูสดุ ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.761 มรีะดบัความพงึพอใจใน

ระดบัมากทีส่ดุ และ รา้นคา้ทีจ่ดัจ าหน่ายสนิคา้มจี าหน่ายทุกแอพลเิคชัน่ คะแนนเฉลีย่ต ่าสุด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.78 ส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.892 มรีะดบัความพงึพอใจในระดบัมาก   

 ด้านโปรโมชัน่(การส่งเสริมการขาย)   

  ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านโปรโมชัน่(การส่งเสรมิการขาย) มคี่าเฉลี่ย 

เท่ากบั 3.88 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.774 ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า 

รา้นคา้มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เช่น มกีารลด แลก แจก แถม มคีะแนนเฉลีย่สงูสุด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.01 ส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.874 มรีะดบัความพงึพอใจในระดบัมาก มกีจิกรรมน าสนิคา้เก่าทีซ่ือ้จากทางรา้นมาแลก

ซือ้สนิคา้ใหม่ในราคาทีถู่กลงมคีะแนนเฉลีย่ต ่าสดุ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.69 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.109 มรีะดบั

ความพงึพอใจในระดบัมาก  

 

 



11 
 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ประเภทไอที(ฮารด์แวร์

,ซอฟตแ์วร)์    
  การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัด้านความพงึพอใจและตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ประเภทไอท(ีฮาร์ดแวร์

,ซอฟตแ์วร)์ 

    ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัดา้นความพงึพอใจและตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ประเภทไอท(ีฮารด์แวร์

,ซอฟต์แวร)์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.76 ซึง่เมื่อพจิาณา

เป็นรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความพงึพอใจ มคีะแนนเฉลีย่สงูสดุ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.636 ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคีะแนนเฉลีย่ต ่าสุด โดยมคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.14 ส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.600 ระดบัความ คดิเหน็อยู่ในระดบัมาก และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ในแต่ละดา้นพบว่า   

ด้านความพึงพอใจ   

  ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัด้านความพึงพอใจซื้อสนิค้าออนไลน์ประเภทไอท(ีฮาร์ดแวร์ ,ซอฟต์แวร์) 

ดา้นความพงึพอใจ โดยรวมอยู่ในระดบั มาก มคี่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.15 ส่วน เบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.636 เมื่อ

พจิารณารายขอ้พบว่า ท่านได้รบัสนิค้าตามสภาพที่ได้ท าการ พูดคุยกบัผู้ขายมคีะแนนเฉลี่ยสงูสุด ค่าเฉลี่ย เท่ากบั 

4.24 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.790 ม ีระดบัความพงึพอใจในระดบัมากทีสุ่ด และ ผูข้ายมกีารตดิต่อกบัผูซ้ือ้ 

และ ผู้ขายติดตามสถานะของสนิค้าอยู่เสมอจนสนิค้าถึงมือผู้ซื้อ มคีะแนนเฉลี่ยต ่าสุด ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 ส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.828  มรีะดบัความพงึพอใจในระดบัมาก   

 ด้านการตดัสินใจซ้ือ   

  ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัด้านความพงึพอใจและตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ประเภทไอท(ีฮาร์ดแวร์

,ซอฟต์แวร)์ ด้านการตดัสนิใจซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบั มาก มคี่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.14 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.600 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ผูข้ายสนิคา้ผ่านสงัคมออนไลน์ มขีอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ทีล่งขายครบถ้วน ถูกต้อง และ

บรรยายสนิคา้ใหล้กูคา้รบัทราบ และ ผูข้ายสนิคา้มคีวามตรงต่อเวลาในการจดัส่งสนิคา้ภายในระยะเวลาทีไ่ดก้ าหนด มี

คะแนนเฉลีย่สงูสดุ ค่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.21 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.752 และ 0.760 มรีะดบัความพงึพอใจใน

ระดบัมากทีสุ่ด และ การซือ้สนิคา้ออนไลน์ประเภทไอทมีคีวามน่าเชื่อถือ มคีะแนนเฉลีย่ต ่าสุด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.04 

สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.820  มรีะดบัความพงึพอใจในระดบัมาก  

 

ข้อเสนอแนะต่อผูป้ระกอบการ  

  ด้านผลิตภณัฑ ์จากผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า ระดงัความพงึพอใจในดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมาก เมื่อ

พจิารณารายขอ้พบว่าผูซ้ือ้สนิคา้สามารถขอขอ้มูลเพิม่เตมิเกีย่วกบัสนิคา้ไดอ้ยู่ในระดบัน้อยทีสุ่ดจาดดา้นผลติภณัฑ ์มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 เมื่อเทยีบกบัรายขอ้อื่นๆ ดงันัน้ ผู้ประกอบการสามารถพฒันาให้ผูซ้ื้อมกีารขอขอ้มูลเพิม่เติม

เกีย่วกบัสนิคา้ไดม้ากขึน้ เพื่อใหค้่าเฉลีย่อยู่ในระดบัสงู และ ผูป้ระกอบการควรรกัษาระดบัความพงึพอใจของผลติภณัฑ์

ใหอ้ยู่ในระดบันี้ต่อไป    
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  ด้านราคา จากผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า สนิคา้ออนไลน์ประเภทไอท(ีฮารด์แวร์,ซอฟต์แวร)์ ราคาสนิคา้ถูก
กว่าร้านค้าทัว่ไปในห้างสรรพสินค้ามีคะแนนเฉลี่ยต ่าสุด ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.99 เมื่อเทียบกับรายข้ออื่นๆ ดังนัน้

ผูป้ระกอบการควรหาวธิสี าหรบัการลดราคา ลดต้นทุน หรอืใช้การส่งเสรมิการตลาด เพื่อให้ราคาทีถู่กลงแก่ผู้บรโิภค  

 ด้านสถานท่ี(ช่องทางการจดัจ าหน่าย) จากผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า รา้นคา้ทีจ่ดัจ าหน่ายสนิคา้มี
จ าหน่ายทุกแอพลเิคชัน่มคีะแนนเฉลีย่ต ่าสุด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.78 เมื่อเทยีบกบัรายขอ้อื่นๆดงันัน้ผู้ประกอบการควร

เพิม่สนิคา้ในทุกช่องทางแอพลเิคชัน่เพื่อใหลู้กคา้เขา้ถงึสินคา้ไดห้ลากหลายช่องทาง เป็นการขยายตลาดและใหส้นิคา้

เป็นทีรู่จ้กัแก่ผูบ้รโิภคอย่างแพร่หลาย   

  ด้านโปรโมชัน่(การส่งเสริมการขาย) จากผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า การซือ้สนิคา้ออนไลน์ประเภทไอ
ทีมีความน่าเชื่อถือมีคะแนนเฉลี่ยต ่าสุด ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 เมื่อเทียบกบัด้านอื่นๆ เนื่องจากปัจจุบนัมีเว็บไซต์

ออนไลน์เพิม่ขึน้มากมาย ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรมกีารจดัท ากจิกรรมเพื่อใหลู้กคา้เกดิความสนใจและตื่นตวัในตลาด 

ตอ้งสรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอเวบ็ไซตข์องตน ท าใหล้กูคา้เกดิจากความเชื่อมัน่ มกีารนึกถงึ และเกดิการซือ้ซ ้าต่อเนื่อง ท าให้

ลกูคา้รายใหม่เกดิการซือ้ซ ้าและท าใหก้ลายเป็นลกูคา้ประจ าต่อไป  

 

 

กิตติกรรมประกาศ   

  สารนิพนธ์ฉบับนี้จะส าเร็จลุล่วงมิได้หากไม่ได้รับความกรุณาของอาจารย์ที่ปรึกษา รศ.จรีพร ศรีทอง ที่

เสยีสละเวลาใหค้ าปรกึษา ขอ้เสนอแนะ ตดิตามความกา้วหน้า และแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ จนท าใหส้ารนิพนธฉ์บบันี้มี

ความสมบูรณ์ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึง้ในความกรุณาเป็นอย่างยิง่ และขอกราบขอบพระคุณด้วยความเคารพอย่างสูงไว้ ณ 

โอกาสนี้และ ผู้วิจ ัยขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่กรุณาให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถาม ซึ่งเป็นส่วนส าคัญอย่างยิ่งที่ท าให้การศึกษาครัง้นี้ส าเร็จได้สุดท้ายนี้ผู้วิจ ัยขอให้งานวิจัยนี้ได้เป็น

ประโยชน์ส าหรบัผูท้ีเ่กีย่วขอ้งและผูท้ีส่นใจคุณประโยชน์และความดอีนัพงึมจีากสารนิพนธฉ์บบันี้ผูว้จิยัขอมอบใหแ้ก่ทุก

คนทีม่สีว่นร่วมในการศกึษาครัง้นี้  

 

                                                                                                

ธรีธ์วชั เตชวทิติกุล  
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