
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์  
จังหวัดนครราชสีมา 

บทคัดย่อ 
การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 2) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 3) เพื่อศึกษาอิทธิพลของ
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จงัหวดั
นครราชสีมา โดยใชก้รวิจยัแบบเชิงปริมาณเคร่ืองมือท่ีใช ้คือ วิธีตอบแบบสอบถาม  
ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 

1. ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า จงัหวดันครราชสีมา 
  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจงัหวดันครราชสีมา 
ทั้งส้ิน 400 คน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจงัหวดันครราชสีมา ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยส่วน
ใหญมี่สถานภาพโสด อายสุ่วนใหญ่มากกวา่ 20 ปี - 30 ปี มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนส่วนใหญ่มากกวา่ 20,000 - 30,000 บาท และส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
  2. สรุปผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูล แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจงัหวดันครราชสีมา ให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบั
ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ไม่แตกต่างกนัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถ
เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
ราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการบุคคล และดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 
  3. สรุปผลการวิเคราะห์เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดั
นครราชสีมาจากการวิเคราะห์ขอ้มูล แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจงัหวดันครราชสีมาให้
ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก สามารถ
เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียไดด้งัน้ี ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการรับรู้
ปัญหา ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยมีีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองท าใหผู้ป้ระกอบการในกลุ่ม
ผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลย ีต่างมีการปรับตวัเพื่อใหเ้ขา้กบัเทคโนโลยใีหม่ๆ ท่ีมีการพฒันาขึ้นอยา่ง
รวดเร็ว ก่อใหเ้กิดผลิตภณัฑ ์และบริการใหม่ๆมากขึ้น ในขณะท่ีการแข่งขนัในตลาดมีความรุนแรงเพิ่มมากขึ้น 



ยุคสมยัยท่ีขอ้มูลข่าวสารสามารถส่งผ่านจากซีกโลกหน่ึงไปยงัอีกซีกโลกหน่ึงภายในเส้ียววินาที หรือ
เป็นยคุแห่งการส่งผา่นขอ้มูลข่าวสารแบบสมบูรณ์แบบ (Perfect Mobility Information) ผูค้นสามารถขา้ถึงขอ้มูล
ข่าวสารได้อย่างสะดวก รวดเร็ว และไร้ขีดจ ากัด (ศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ , 
2557) โดยอาศยัระบบอินเตอร์เน็ตเป็นส่ือกลาง ดว้ยการน าเอาขอ้มูลข่าวสาร เอกสาร ขอ้มูล ภาพน่ิง ภาพคล่ือน
ไหว และขอ้มูลเสียง มาประกอบรวมกนัในลกัษณะส่ือผสมจนกลายเป็นส่ือท่ีมีความส าคญัอย่างยิ่งส าหรับผูค้น
ในปัจจุบนั ระบบอินเตอร์เน็ตสามารถช่วยในดา้นการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารในฐานะส่ือกลางสาธารณะและ
ใชเ้พื่อการพาณิชยท่ี์สะดวก รวดเร็ว และทนัสมยั นอกจากน้ีเม่ือมีการใหบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นระบบ 3G 
และ 4G ซ่ึงเป็นบริการรูปแบบใหม่และการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตท่ีมีความเร็วสูงได ้ท าให้อตัราการเติบโตในเชิง
ปริมาณของจ านวนผูใ้ช้บริการอินเตอร์เน็ตมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้มีการให้บริการซ้ือขาย
สินคา้ทางอินเตอร์เน็ต หรือช็อปออนไลน์มากขึ้นตามไปดว้ย เทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาให้มีความสะดวกรวดเร็ว
และปลอดภัยมากงขึ้น รวมถึงสินค้าท่ีเข้ามาซ้ือขายออนไลน์มีเพิ่มขึ้ น ให้การใช้อินเตอร์เน็ตถูกน าไปใช้
ประโยชน์ในเชิงพาณิชยด์ว้ยการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ มากขึ้นอย่างต่อเน่ือง จะเห็นไดจ้ากมีเวบ็ไซตต่์าง ๆ ท่ีมี
การโฆษณาขายสินคา้และบริการเพิ่มขึ้นอยา่งมากมาย (กีรติ อาภาพนัธุ์, 2557) 
 จากขอ้เทจ็จริงขา้งตนเป็นประเด็นท่ีน่าสนใจในการศึกษาวิจยัถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการคาดการณ์ 
ซ่ึงจะช่วยให้ไดข้อ้สรุป เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ไดช้ดัเจนยิ่งขึ้น 
และสามารเช่ือมโยงไปสู่การก าหนดเป้าหมายทางการจลาด ส่วนแบ่งททางการตลาดของแต่ละยี่ห้อ ผลิตภณัฑ ์
แนวโนม้กลุ่มเป้าหมายในอนาคต แนวโนม้ความตอ้งการผลิตภณัฑใ์นอนาคต และการพฒันาสินคา้และบริการ
ใหม่ใหมี้ความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ หรือผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น 
วัตถุประสงค์ของการวจิัย 

1. เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 

2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
จงัหวดันครราชสีมา 

3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ผา่นช่องทางออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 
 



ขอบเขตของการวิจัย 
1. ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในจงัหวดันครราชสีมา โดยก าหนดกลุ่ม

ตวัอย่างโดยการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่สามารถทราบค่าประชากรท่ีแทจ้ริง ขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 400 คน และส ารองตวัอยา่งเพิ่มอีก 30 ตวัอยา่ง เป็น 430 ตวัอยา่ง  

2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 
ตวัแปรอิสระ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ไดแ้ก่ 1)ดา้นผลิตภณัฑ์ 2)ดา้นราคา 3) ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5) ดา้นบุคคล 6) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 7 )ดา้น
กระบวนการ 

ตวัแปรตาม 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมาไดแ้ก่ 1)การรับรู้

ปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
3. ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษา ผูวิ้จยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่เดือน ตุลาคม พ.ศ. 2563 ถึง 

พฤศจิกายน พ.ศ. 2563 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. ผูป้ระกอบการสามารถใชข้อ้มูลงานวิจยัประกอบการตดัสินใจในการท าธุรกิจ เพื่อเพิ่มโอกาสในการขยาย
ฐานกลุ่มผูซ้ื้อเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ให้เพิ่มขึ้น 

2. ผูป้ระกอบการสามารถน าผลวิจยัมาศึกษาเพื่อสร้างกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีเหมาะ
ส าหรับช่องทางออนไลน์ในสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

3. ผูป้ระกอบการและผูศึ้กษาวิจยัเพิ่มเติม สามารถศึกษาเพื่อใหท้ราบแนวโนม้ของตลาดเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ช่องทางออนไลน์ และน าไปสู่การพฒันาช่องทางการขายเพื่อเพิ่มความสะดวก สบายใหก้บัผูซ้ื้อสินคา้ 
การทบทวนวรรณกรรม 

ในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิ้จัยได้ใช้แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้ง มาเป็นแนวมทางในการศึกษา 
ประกอบดว้ย แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งส่วนประสมทางการตลาด งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับส่วนประสมทาง
การตลาด และกรอบแนวคิดในการวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 
วิธีการด าเนินการศึกษา 



การวิจยัน้ีเป็นการศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ จงัหวดั
นครราชสีมา การเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามน้ี ผูวิ้จยัไดเ้ลือกวิธีการท าแบบสอบถาม ซ่ึงผูวิ้จยัแจก
แบบสอบถามท่ีหนา้ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจ านวน 182 คน และแจกแบบสอบถามผา่นช่องทางออนไลน์อีก
ช่องทางหน่ึงจ านวน 248 คน ใหก้บักลุ่มเป้าหมายท่ีซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเพจเฟสบุ๊ค เช่น เพจเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ราคาถูก เพจแฟนตวัจริงเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ เม่ือรับแบบสอบถามกลบัคืนมาผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้ง
ของแบบสอบถาม กรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถามท าไม่ครบทุกขอ้ผูวิ้จยัถือวา่แบบสอบถามนั้นใชใ้นการ
ประมวลผลไม่ได ้จึงเก็บใหม่เพิ่มเติม 

ผลของการวิจัย 
1. ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า จงัหวดันครราชสีมา 

  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจงัหวดั
นครราชสีมา ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด อายสุ่วนใหญ่มากกวา่ 20 ปี - 30 ปี มีระดบั
การศึกษาส่วนใหญ่ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่มากกวา่ 20,000 - 30,000 บาท และส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
  2. สรุปผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูล แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ไม่แตกต่างกนัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นการบุคคล และดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 
  3. สรุปผลการวิเคราะห์เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดั
นครราชสีมา 
  จากการวิเคราะห์ขอ้มูล แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และ
ผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก สามารถเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียไดด้งัน้ี ดา้นการคน้หา
ขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
 4. สรุปผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา 
  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งสามารถสรุปผลการทดสอบได ้ดงัน้ี 
  สมมติฐานท่ี 1  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ 
จงัหวดันครราชสีมา 



สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ จงัหวดั
นครราชสีมา 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 

สมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 

สมมติฐานท่ี 5 ปัจจยัดา้นบุคคลหรือพนกังานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 

สมมติฐานท่ี 6 ปัจจยัดา้นกายภาพและการน าเสนอมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 

สมมติฐานท่ี 7 ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ตัวแปรอิสระทั้ ง 4 ตัวแปรสามารถอธิบายความผันแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา ไดร้้อยละ 48.40 โดยดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์จงัหวดั
นครราชสีมา ในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด (bi = 0.270) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.000* รองลงมาคือ ดา้นราคามีผล
ทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา (bi = 0.181) ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.001* ดา้นบุคคลมีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา (bi = 0.161) ท่ีระดบันยัส าคญั ทางสถิติ 0.000* ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา 
(bi = 0.161) ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.000* ตามล าดบั ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา 
การอภิปรายผล 

1. ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์จากผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบั
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดั
นครราชสีมา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจากธุรกิจมีการ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ในการจดัจ าหน่ายเพื่อใหเ้กิดความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสินคา้ ธุรกิจจึงมีการ
ออกแบบวิธีการสั่งซ้ือสินคา้ใหง้่าย โดยสามารถสั่งสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ตไดต้ลอด 24 ชัว่โมง สามารถส่ง



สินคา้ถึงมือผูรั้บโดยใชร้ะยะเวลาในการส่งนอ้ยท่ีสุด ปัจจุบนัระบบการขนส่งมีความสะดวก และมีการกระจาย
เขตความรับผิดชอบในการส่งสินคา้มากขึ้น ท าใหสิ้นคา้สามารถส่งถึงมือผูรั้บมีความแม่นย  าและตรงต่อเวลา
มากขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นนัทสารี สุขโต และคณะ (2558) ไดก้ล่าววา่ การออกแบบส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะมีส่วนท าใหร้ะดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีไดรั้บจาก
ผูบ้ริโภคเพิ่มมากขึ้น 
  2. ระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดั
นครราชสีมา 
  จากผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่น
ช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั คานาย อภิปรัชญาสกุล (2558) ได้
กล่าววา่ ผูบ้ริโภคจะใหร้ะดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือเพิ่มขึ้น เม่ือผูบ้ริโภคไดผ้า่นขั้นตอนใน
แต่ละขั้นของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะรับรู้ปัญหาท่ีตนเองพบเจอ จากนั้นผูบ้ริโภคจะคน้หา
ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เพื่อตอบขอ้สงสัยในปัญหานั้น ๆหลงัจากนั้นผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกท่ีเหมาะสมกบั
ตนเองมากท่ีสุดและอาจตดัสินใจซ้ือหรือไม่ก็ได ้ขึ้นอยูก่บัสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ หลงัจากผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 
ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยอาจพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ ขึ้นอยูก่บัสินคา้และบริการนั้นตรงตามท่ี
ตนตอ้งการมากนอ้ยเพียงใด 
  3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่น
ช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา 
  จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นบุคคล และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  สามารถอธิบายความผนัแปรของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา ไดร้้อยละ 48.40 โดยดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า จงัหวดันครราชสีมาผา่นช่องทางออนไลน์ใน
เชิงเส้นตรงมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นราคา ดา้นบุคคล และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
ตามล าดบัโดยสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
  ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา มากท่ีสุด เน่ืองจากในปัจจุบนัช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์หรือระบบการขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ มีการเติบโตขึ้นเป็นอยา่งมาก ท าใหผู้บ้ริโภคใน
หลายกลุ่มสามารถเขา้ถึงสินคา้ รายละเอียดสินคา้ ขอ้มูลต่าง ๆ ของสินคา้ อีกทั้งระบบการขนส่งสินคา้ใน
ปัจจุบนัยงัเป็นส่วนช่วยสนบัสนุนการขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ผูบ้ริโภคจึงให้ความส าคญัในเร่ือง ความ
ตรงต่อเวลาของการส่งสินคา้ใหถึ้งมือผูรั้บความสะดวกในขั้นตอนการสั่งซ้ือ การส่งสินคา้ใหถึ้งมือผูรั้บโดยใช้



ระยะเวลาในการส่งนอ้ยท่ีสุดและสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั คานาย อภิปรัชญา
สกุล (2558)ไดก้ล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะเพิ่มขึ้น เม่ือมีการกาหนดส่วนประสมทาง
การตลาด ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้และคาดหวงัวา่สินคา้
นั้น ๆ จะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนได ้และหากสินคา้นั้น ๆมีลกัษณะตรงตามความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคดว้ยแลว้ การตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ๆ จะเกิดขึ้น และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อาพล นววงศ์
เสถียร (2557) เร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านคา้ออนไลน์ในจงัหวดันครราชสีมา โดยส่วน
ประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านคา้ออนไลน์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
  ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นราคามีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา เน่ืองจากปัจจุบนัหลายธุรกิจมีการปรับตวัให้สอดคลอ้งกบัการขาย
สินคา้ในปัจจุบนัท่ีมีอินเทอร์เน็ตเป็นตวักลางการใหข้อ้มูลต่าง ๆ ของสินคา้ จึงมีการแข่งขนัทางดา้นราคา
ค่อนขา้งสูง เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาของสินคา้ต่าง ๆ มีความสะดวกมากขึ้น อีกทั้งขอ้มูล
รายละเอียดของสินคา้ สามารถคน้หาไดท้างอินเทอร์เน็ต ผูบ้ริโภคจึงใหค้วามส าคญักบัราคาเปรียบเทียบกบั
คุณลกัษณะของสินคา้ในดา้นต่าง ๆ จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญัในเร่ืองของ ราคาท่ี
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ ระยะเวลาในการเก็บรักษาสินคา้ สินคา้ท่ีสั่งจากช่องทางออนไลน์มี
ราคาถูกกวา่ซ้ือในช่องทางอ่ืน ๆ และราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัตราสินคา้นัน่ ๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั คานาย 
อภิปรัชญาสกุล (2558) ไดก้ล่าววา่การท่ีผูบ้ริโภคยอมรับราคาของสินคา้ได ้และสินคา้นั้น ๆ สามารถตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้ อาจเป็นตวักระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใหม้ากขึ้นดว้ย และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุภาวรรณ ชยัทวีวุฒิกุล (2555) เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์
แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ในเขต
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 
  ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นบุคคลมีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา เน่ืองจากสินคา้ท่ีสั่งซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
ไม่สามารถจบัตอ้งก่อนการซ้ือสินคา้ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคลจึงมีส่วนส าคญัอยา่งมาก ท่ีผูบ้ริโภค
จะสามารถติดต่อสอบถามขอ้มูลต่าง ๆ ก่อนทาการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ไม่วา่จะเป็นรายละเอียดของ
สินคา้วิธีการจดัส่งสินคา้ วิธีการช าระเงินและอ่ืน ๆ จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญัในเร่ืองของ
การตอบค าถามกลบัอยา่งรวดเร็วของผูดู้แลเวบ็ไซตห์รือศูนยรั์บแจง้สามารถติดต่อสอบถามขอ้มูลกบัผูดู้แล
เวบ็ไซตห์รือศูนยรั์บแจง้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และมีการให้ขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ต่าง ๆ แก่สมาชิก ซ่ึง



สอดคลอ้งกบั นนัทสารี สุขโต และคณะ (2558) ไดก้ล่าวว่า บุคคล ความรวดเร็วในการใหบ้ริการของผูดู้แล การ
ตอบค าถามขอ้สงสัยใหก้บัผูบ้ริโภค จะส่งผลถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ๆ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 6P ดา้นบุคคลและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
  ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีผลทางบวกต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา เน่ืองจากในปัจจุบนัการทา
ธุรกรรมต่าง ๆ ผา่นช่องทางออนไลน์เป็นไปอยา่งแพร่หลายมากขึ้น ท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายต่อ
การใชจ่้ายหรือสั่งซ้ือสินคา้จากอินเทอร์เน็ตไดง้่าย การสั่งซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์นัน่ ผูบ้ริโภคจาเป็น
จะตอ้งกรอกรายละเอียด ขอ้มูลส่วนตวัในบางส่วนท่ีจาเป็นต่อการซ้ือขาย ท าใหเ้กิดเป็นช่องวา่งของมิจฉาชีพใน
การนาขอ้มูลของผูบ้ริโภคไปใชง้านในดา้นอ่ืน ๆโดยไม่ไดรั้บอนุญาต หรืออาจนาไปใชใ้นทางท่ีผิด ท าให้การ
ซ้ือขายผา่นช่องทางออนไลน์มกัมีความเส่ียงเกิดขึ้นมากกว่าช่องทางอ่ืน ๆ ท าใหผู้บ้ริโภคตระหนกัและให้
ความส าคญัในการจดัเก็บขอ้มูลของตนเองเพื่อใหเ้กิดความปลอดภยัสูงสุด จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูบ้ริโภคไดใ้ห้
ความส าคญัในเร่ืองของการเก็บขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ไม่ใหร่ั้วไหลสู่ท่ีสาธารณะ ตอ้งมีการช้ีแจงนโยบายดา้น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ อยา่งชดัเจน และมีการเขา้รหสัรักษาความปลอดภยัส่วนตวัของลูกคา้
แต่ละบุคคลดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นนัทสารี สุขโต และคณะ (2558) ไดก้ล่าววา่ การจดัทาส่ือกลางไม่วา่จะเป็น
เวบ็ไซต ์เพจ ท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคผา่นช่องทางออนไลน์ควรมีความปลอดภยัในการเก็บขอ้มูล
ต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจในการติดต่อ และท าใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้
ไดง้่ายมากขึ้น และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุฑารัตน์เกียรติรัศมี (2558) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่น
ทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันครราชสีมาและปริมณฑล โดยปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และความปลอดภยัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ 0.01 
สรุป 
  ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการ
ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจากธุรกิจมีการปรับเปล่ียนกลยทุธ์ในการจดัจ าหน่ายเพื่อใหเ้กิดความสะดวกสบาย
แก่ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสินคา้ ธุรกิจจึงมีการออกแบบวิธีการสั่งซ้ือสินคา้ใหง้่าย โดยสามารถสั่งสินคา้ผา่นทาง
อินเทอร์เน็ตไดต้ลอด 24 ชัว่โมง สามารถส่งสินคา้ถึงมือผูรั้บโดยใชร้ะยะเวลาในการส่งนอ้ยท่ีสุด ปัจจุบนัระบบ



การขนส่งมีความสะดวก และมีการกระจายเขตความรับผิดชอบในการส่งสินคา้มากขึ้น ท าใหสิ้นคา้สามารถส่ง
ถึงมือผูรั้บมีความแม่นย  าและตรงต่อเวลามากขึ้น  

นอกจากนั้นผูบ้ริโภคยงัให้ระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคจะรับรู้ปัญหาท่ีตนเองพบเจอ จากนั้นผูบ้ริโภค
จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆหลงัจากนั้นผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกท่ีเหมาะสมกบัตนเองมากท่ีสุด  

อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้น
ส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคคล  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์ จงัหวดันครราชสีมา ยกเวน้ส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ ดา้นผลิตภณัฑ ์   
ข้อเสนอแนะ 

จากการสัมภาษณ์และขอ้เสนอแนะจากแบบสอบถามเก่ียวกบัการขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์นั่น 
ผูว้ิจยัเล็งเห็นว่าการขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าผ่านช่องทางออนไลน์จงัหวดันครราชสีมา ยงัมีจุดท่ีท าให้กลุ่มผูบ้ริโภค
รู้สึกไม่มัน่ใจกบัผลิตภณัฑ ์ท่ีจะทาการขายทางช่องทางออนไลน์ อาทิ เช่น ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคจะไดรั้บมานั้น 
มีคุณภาพเหมือนกบัการไปเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์องหรือไม่ กลุ่มผูบ้ริโภคบางรายให้ความเห็นว่า ร้านจดัจ าหน่าย
จะน าเคร่ืองใช้ไฟฟ้าไม่ได้คุณภาพมาจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์หรือไม่ ผูว้ิจัยจึงมีแนวคิดว่าการขาย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าผา่นช่องทางออนไลน์นัน่ ผูจ้ดัจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ควรท่ีจะตอ้งสร้างความมัน่ใจให้กบั
ลูกคา้เป็นเร่ืองส าคญัในล าดบัแรก ๆ เช่น การรับประกนัวา่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพ การเคลมสินคา้ท่ี
มีปัญหาการสร้างความน่าเช่ือถือดว้ยการจดัทาเพจหรือช่องทางออนไลน์ให้มีความน่าเช่ือถือ การติดต่อกลบั
อยา่งรวดเร็วเม่ือลูกคา้มีปัญหา 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

การวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัเห็นว่างานวิจยัในอนาคตควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในโมเดลอ่ืน ๆ อาจ
ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคเพิ่มเติมเขา้ไปในตวัแปรอิสระ เพื่อวิเคราะห์ส่ิงท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือให้
หลากหลายมากขึ้น หรืออาจศึกษาเฉพาะเจาะจงกบักลุ่มผูท่ี้ซ้ือและเคยซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าอยา่งจริงจงั เพื่อรองรับ
ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั อีกทั้งการให้ความส าคญักบัเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
จงัหวดันครราชสีมา อยา่งจริงจงั และมีการคดัสรรผลิตภณัฑไ์ฟฟ้าโดยเฉพาะ 
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