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บทคดัย่อ 

การศกึษางานวิจยัฉบับนีLมีวัตถุประสงค์เพืRอศกึษาการตัดสินใจเลือกซืLอสนิค้าชุดเครืRองนอนผ่าน
ออนไลน์ของประชากร ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีRเลอืกใช ้คอื ประชากรจํานวน 400 คน ทีRอาศยั
อยู่ในกรุงเทพมหานคร ทําการสํารวจโดยใช้แบบสอบถาม ผ่านระบบออนไลน์ Google ฟอร์ม ในการแจก
แบบสอบถาม ซึRงไดท้าํการลิLงคไ์ปทีR Facebook, Line และทาํการตรวจแบบสอบถามทีRไดร้บัคนื สถติทิีRใชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มลู คอื สถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ คา่เฉลีRย สว่นเบีRยงเบนมาตรฐาน และการใชส้ถติ ิt-test 
และ F-test การวเิคราะหส์มัประสทิธิ ]สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson product-moment correlation) 

ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 31-40 ปี มรีะดบัการศกึษาอยูใ่น
ระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีRยต่อเดอืน 2f,001-30,000 บาทขึLนไป 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมทีRอยู่ในระดบัมากทีRสุด คอื ด้านผลติภณัฑ์ อยู่ในระดบัมากทีRสุด 
(�� = 4.33) ดา้นราคา อยู่ในระดบัมากทีRสุด (�� = 4.29) ดา้นช่องทางจดัจําหน่าย อยู่ในระดบัมากทีRสุด (�� = 
4.kk) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด อยูใ่นระดบัมากทีRสดุ (�� = 4.fl)     
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ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาชพี และรายได้เฉลีRยต่อ
เดอืน ของผูบ้รโิภค มรีะดบัความคดิเหน็เกีRยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชุดเครืRองนอนผ่านทางออนไลน์ 
ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีR f.fm 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา  ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายและ
ด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลือกซืLอสนิค้าชุดเครืRองนอนผ่านออนไลน์ ของ
ประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีR f.fm 
 
คาํสาํคญั : ปัจจยัสว่นบุคคล; สว่นประสมการตลาด; กระบวนการตดัสนิใจซืLอ 
 

Abstract 

 The purpose of this research was to study the purchasing decision for bedding products via 
online shopping of people in Bangkok. The sample group selected for this study was 400 people who 
live in Bangkok. The technique tools used for data collection was a questionnaire that was distributed 
through the online system of google forms and linked to Facebook and Line for checking the 
questionnaire has been returned. The statistics used to analyze the data were descriptive statistics 
which were percentage, mean and standard deviation. The data were analyzed t-test , F-test statistics 
and Pearson product-moment correlation. 
 The study indicated that most samples are female, between 31 – 40 years, who worked for a 
private company/contractor, education level at bachelor’s degree and have average monthly income 
between 20,001 – 30,000 Thai baht. The respondents had their opinions about the marketing mix 
factors related to the purchasing decision for bedding products that all marketing mix are at the 
highest level. Starting from Product (�� = 4.33), Price (�� = 4.29), Place (�� = 4.kk) and Promotion 
(�� = 4.fl).     

The hypothesis testing results presented that the demographic factors such as occupation 
and average monthly income are related to the buying decision for bedding products via online 
shopping in Bangkok area was statistically significant at 0.05 level. While the marketing mix factors 
which are product, price, place, and promotion; are related to the purchasing decision for bedding 
products via online shopping as well was statistically significant at 0.05 level. 
 
Keywords: Personal factors; Marketing Mix; Buying Decision Process 
 
บทนํา 

ปัจจุบนัโลกของเราไดถ้กูเชืRอมโยงเขา้ดว้ยกนั โดยผา่นระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ และการสืRอสาร ทั Lง
แบบไรส้าย และมสีาย ทาํใหเ้กดิความสะดวก และรวดเรว็ในการตดิต่อสืRอสาร สง่ผลใหร้ปูแบบการดําเนินชวีติ
เปลีRยนแปลงไป โดยอนิเทอรเ์น็ตเขา้มามบีทบาทสาํคญัทั Lงดา้นการตดิต่อสืRอสารหรอืแมก้ระทั Lงทางดา้นธุรกจิ 
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ดงันั Lนจงึเกดิธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-Commerce) ทีRหมายถงึ การทาํธุรกรรมผ่านสืRออเิลก็ทรอนิกสท์ุก
รปูแบบ ทุกช่องทางทีRเป็นอเิลก็ทรอนิกส์ เช่น อนิเตอร์เน็ต การพาณิชยผ์่านระบบเครอืขา่ยคอมพวิเตอร ์และ
ระบบเครอืขา่ยโทรศพัทเ์คลืRอนทีR การโอนเงนิอเิลก็ทรอนิกส ์เป็นตน้ 

ธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์เริRมไดร้บัความสนใจในประเทศไทยมากขึLนในชว่งระยะเวลาหลายปีทีRผา่น
มา เนืRองจากความกา้วหน้าของเทคโนโลยใีนการสืRอสาร ทาํใหผู้ค้นเริRมมชี่องทางในการเขา้ถงึสนิคา้และบรกิาร
ต่างๆ บนอนิเทอรเ์น็ตไดม้ากขึLน มผีูป้ระกอบการหลายรายไดเ้ริRมขยบัขยายธุรกจิของตวัเองจากทีRมหีน้ารา้นใน
แบบออฟไลน์เพยีงอย่างเดยีวมาเป็นการทาํหน้ารา้นแบบออนไลน์ควบคู่ไปดว้ย ในขณะทีRเจา้ของธุรกจิรุน่ใหม่
สว่นใหญ่จะมหีน้ารา้นเฉพาะชอ่งทางออนไลน์เท่านั Lน เนืRองจากชอ่งทางออนไลน์นีLไมต่อ้งใชเ้งนิลงทนุสงูเหมอืน
การทาํหน้ารา้นแบบออฟไลน์ และยงัสามารถเปิดขายไดต้ลอด 24 ชั Rวโมงอกีดว้ย  

สาํนักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส์ (สพธอ.) หรอื ETDA กระทรวงดจิทิลัเพืRอเศรษฐกจิและ
สงัคม เผยผลการสาํรวจมูลค่าพาณิชย์อเิล็กทรอนิกสใ์นประเทศไทย ปี {m|{ ชีLมลูค่าธุรกจิอคีอมเมริซ์ไทยใน
รอบหลายปีทีRผ่านมาทีRเพิRมขึLนอยา่งต่อเนืRอง ไดส้ะทอ้นปัจจยัหลายอย่าง ยิRงโดยเฉพาะในชว่งวกิฤตโควดิ-19 ทีR
วถิ ี“ความปกตใิหม่ หรอืนิวนอรม์อล” ซึRงจําเป็นตอ้งเวน้ระยะห่างหรอื Social Distancing ไดเ้ปลีRยนแปลงไลฟ์
สไตล์การใชช้วีติและการทํางานทีRผลกัดนัใหค้นต้องพึRงเทคโนโลยมีากกว่าเดมิ เพืRอลดการพบปะกนั จนทาํให้
ปรมิาณการใชอ้นิเทอรเ์น็ตผ่านโทรศพัทเ์พิRมมากขึLน ส่งผลใหก้ารทาํธุรกรรมทางออนไลน์เพิRมขึLน โดยปี {m|� 
พบว่าช่องทางการตลาดออนไลน์ทีRผูป้ระกอบการ SMEs เลอืกใชม้ากสุด 5 อนัดบัแรก ได้แก่ LINE 32.10% 
รองลงมา คือ Facebook Ads 30.27%, Instagram Ads 26.83% ช่องทางอืRนๆ เช่นการจ้าง Influencer รีวิว
สนิคา้ ผา่น Tik Tok 5.00% และ Google Ads 2.80% (ETDA, 2563) 

และจากผลสาํรวจ ยงัพบว่าผูต้อบแบบสาํรวจฯนิยมขายสนิคา้และบรกิารทางออนไลน์ผา่น Facebook 
Fanpage มากทีRสุด คิดเป็น 64.7% รองลงมา คือ Shopee, Instagram, LINE และ Lazada คิดเป็น 47.5%, 
40.8%, 39.4% และ 29.4% ตามลําดบั นอกจากนีL ยงัมแีพลตฟอรม์ตวัเลอืกทีRเพิRมเขา้มา ซึRงไดแ้ก่ Kaidee คดิ
เป็น 12.6% รองลงมา ไดแ้ก่ LnwShop คดิเป็น 3.9%, Weloveshopping คดิเป็น 2.5%, O Shopping คดิเป็น 
1.7% และอืRนๆ โดยมผีลรวมคดิเป็น 26.7% หรอื 1 ใน 3 ของผูต้อบแบบสาํรวจฯ ทีRขายสนิคา้และบรกิารผ่าน 
Facebook Fanpage เทา่นั Lน (ETDA, 2563) 

จากขอ้มลูขา้งตน้ ดงันั Lนผูว้จิยัสนใจศกึษาเพราะเหน็ว่าธุรกจิอคีอมเมริซ์มอีตัราการเตบิโตและแขง่ขนั
สงู และจากการทีRทั Rวโลกเผชญิกบัวกิฤตการแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ-19 ซึRงส่งผลใหห้ลายประเทศต้องลอ็ก
ดาวน์เป็นเวลาหลายเดอืน การซืLอขายทีRหน้ารา้นคา้ถกูบงัคบัใหเ้ปลีRยนเป็นชอ่งทางออนไลน์อย่างรวดเรว็ แทบ
ทุกธุรกจิต้องปรบัตวัเขา้หาอคีอมเมริ์ซ (E-commerce) ทั LงจากการเปลีRยนผ่านของเทคโนโลยแีละพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีRเปลีRยนไป ทาํใหก้ารสั RงซืLอสนิคา้ผา่นชอ่งทางออนไลน์มากขึLนและมแีนวโน้มขยายตวัอยา่งต่อเนืRอง 

 
วตัถปุระสงคข์องการศึกษา (Research Objectives) 

1. เพืRอศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลทีRมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืLอสินค้าชุดเครืRองนอนผ่านออนไลน์ในเขต
กรงุเทพมหานคร 

2. เพืRอศกึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาดทีRมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์  
ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร 

3. เพืRอศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร 
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สมมติฐานในการวิจยั (Research Hypothesis) 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลทีRแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได้ มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืLอ

สนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร ทีRต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีRแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจําหน่าย และปัจจยัด้านการส่งเสรมิทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชุดเครืRองนอน
ผา่นออนไลน์ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร ทีRต่างกนั 
 
ขอบเขตของการวิจยั (Scope of the Research) 

ประชากรทีRใชใ้นการวจิยัครั LงนีLเป็นผูบ้รโิภคทีRสามารถใหข้อ้มลูได ้และอาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร  
ซึRงประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมจีํานวนทั Lงหมด 5,588,222 คน (กองยุทธศาสตร์บรหิารจดัการ, สถิติ
กรุงเทพมหานคร, 2563) ทาํการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยอาศยัสตูรในการคาํนวณของ Yamane (1967) 
ณ ระดบัความเชืRอมั Rน 95% และระดบัความคลาดเคลืRอน ±m% จํานวน 400 คน ตวัอย่างทีRใชศ้กึษาเลอืกแบบ
ตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ผ่านเว็บไซต์กูเกิลฟอร์ม 
(Google Form) ซึRงไดท้าํการลิLงคไ์ปทีR Facebook, Line เป็นเครืRองมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 
ตวัแปรที�ศึกษา 

1. ตวัแปรอสิระ (independent variables)  
1.1 ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก ่เพศ อาย ุการศกึษา อาชพี และรายได ้ 
1.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดไดแ้ก ่ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 
2. ตวัแปรตาม (dependent variables)  

2.1 การตดัสนิใจซืLอ ไดแ้ก ่การตระหนกัถงึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิ
ทางเลอืก และการตดัสนิใจซืLอ 
 

ขอบเขตด้านเนื�อหา 
งานวจิยัชิLนนีLเป็นการศกึษาเรืRอง การตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ของประชากร

ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล รวมถงึปัจจยัประสมทางการตลาดทีRแตกต่างกนัมผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ทีRต่างกนั 

 
ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รบั 

�. สามารถทราบถงึปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรท์ีRมผีลต่อการซืLอสนิคา้เครืRองนอนผา่นออนไลน์ 
{. สามารถทราบถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีRมอีทิธพิลต่อการซืLอสนิคา้เครืRองนอนออนไลน์ 
k. เพืRอเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบธุรกจิดา้นเครืRองนอน ไดนํ้าการวจิยันีLไปใชป้ระโยชน์ในการจาํหน่ายสนิคา้ 

ผา่นออนไลน์ 
�. เพืRอเป็นแนวทางใหอ้งคก์รเอกชนอืRน ๆ นําผลวจิยัไปประยกุตใ์ชเ้พืRอกระตุน้การตดัสนิใจซืLอของผูบ้รโิภค 

ใหเ้พิRมมากขึLน 
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      m. เพืRอเพิRมองคค์วามรูท้างวชิาการ และผลงานวจิยัทีRเกีRยวขอ้งกบัปัจจยัทีRมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืLอผา่น 
ออนไลน์ 
 

การทบทวนวรรณกรรม 

 ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสาร และงานวจิยัทีRเกีRยวขอ้งกบัปัจจยัทีRมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRอง
นอนผา่นออนไลน์ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร ดงัต่อไปนีL 

แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบคุคล 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซึRงได้แก่ อายุ เพศ ลกัษณะของครอบครวั การศกึษา และรายได้ มี
ความสาํคญัต่อนักการตลาด เพราะเกีRยวเนืRองกบัอุปสงค์ (Demand) ของสนิคา้ทั Lงหมด และเป็นเกณฑใ์นการ
แบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (อดุลย์ จาตุรงคกุล, {mm�) ซึRงช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย เนืRองจากสามารถวดั
คา่สถติ ิไดง้า่ยกว่าตวัแปรอืRน ๆ โดยผูบ้รโิภคทีRมลีกัษณะประชากรศาสตรท์ีRต่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาทีR
แตกต่างกนั (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, {mmf)  
ปัจจยัสว่นบุคคลทีRนํามาศกึษาในการวจิยัครั LงนีL ไดแ้ก ่

1. เพศ (Sex) หญงิชายมคีวามแตกต่างกนั ทั Lงในดา้นสรรีะ ความถนดั สภาวะทางจติใจ อารมณ์ จาก 
งานวจิยัทางด้านจิตวิทยาทั Lงหลายได้แสดงให้เห็นถงึความแตกต่างอย่างมากในเรืRองความคดิ ค่านิยม และ
ทศันคต ิทั LงนีLเพราะวฒันธรรมและสงัคมไดก้าํหนดบทบาท และกจิกรรมของคนทั Lงสองเพศไวแ้ตกต่างกนั ความ
แตกต่างทางเพศทําให้บุคคลมีพฤติกรรมต่างกนัอย่างมาก ในเรืRองต่าง ๆ ทั Lงในด้านความคดิ ความสนใจ 
คา่นิยม ทศันคต ิรปูแบบการดํารงชวีติ และพฤตกิรรมการซืLอสนิคา้ นกัการตลาดจงึตอ้งกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย
ใหช้ดัเจน เพืRอจะไดว้างแผนการตลาด ไดอ้ย่างถูกตอ้ง และมปีระสทิธภิาพ เพราะปัจจุบนันีLตวัแปรด้านเพศมี
การเปลีRยนแปลงพฤตกิรรมในการซืLอสนิคา้มาก เพศทีRแตกต่างกนัมกัมทีศันคต ิการรบัรู ้และการตดัสนิใจใน
เรืRองการซืLอสนิคา้ต่าง ๆ กนั  

2. อาย ุ(Age) อายมุผีลต่อพฤตกิรรมการแสดงออก และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืLอ กลุ่มผูบ้รโิภค ทีRมอีาย ุ
แตกต่างกนัย่อมจะมคีวามต้องการในสนิคา้ทีRแตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลอง สิRงแปลกใหม่และชอบ
สนิคา้แฟชั Rน กลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจสนิค้าเกีRยวกบัสุขภาพ และความปลอดภยั เป็นต้น โดยทั Rวไปแล้วความ
ต้องการและความสนใจในสนิค้าจะผนัแปรไปตามอายุของผูบ้รโิภค ทําใหส้นิคา้ในกลุ่มหรอืชนิดเดียวกนัไม่
สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภค ทีRอาจแตกต่างกนัใหม้ ีความพงึพอใจในระดบัทีRเหมอืนกนัได ้
นอกจากอายุจะเป็นปัจจยั ทีRทาํใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรืRองความคดิ และพฤตกิรรมแลว้ยงัเป็นสิRงกาํหนด
ความแตกต่าง ในเรืRองความยากงา่ยในการชกัจงูใจอกีดว้ย 

3. การศึกษา (Education) ผูท้ีRมกีารศกึษาสงูจะมแีนวโน้มจะบรโิภคสนิคา้ทีRมคีณุภาพดมีากกว่าผูท้ีRม ี
การศกึษาตํRา เนืRองจากผูท้ีRมกีารศกึษาสงูจะมวีจิารญาณในการเลอืกซืLอมากกว่าผูท้ีRมกีารศกึษาตํRา จงึมแีนวโน้ม
ทีRจะเลอืกบรโิภค สนิคา้ทีRมคีณุภาพมากกว่า (ผศ.ดร.ปณิศา มจีนิดา และ รศ.ศริวิรรณ เสรรีตัน์, {mm�:70-71) 

4. อาชีพ (Career) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสูค่วามจาํเป็นและความตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารทีR 
แตกต่างกนั เช่น พนกังานบรษิทัจะนิยมซืLอสนิคา้เพืRอสรา้งบุคลกิภาพเป็นตน้ (ผศ.ดร.ปณิศา มจีนิดา และ รศ.
ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2554:70-71) 
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5. รายได้ (Income) รายไดห้รอืสถานภาพทางเศรษฐกจิ เนืRองจากรายไดข้องผูบ้รโิภคเป็นตวัอาํนาจซืLอ  
ตามทฤษฎีอุปสงค์ต่อ รายได้ เมืRอบุคคลมรีายได้มากขึLนจะมแีนวโน้มซืLอสนิคา้ในปรมิาณทีRมากขึLนด้วย ผู้มี
รายได้ตํRาจะซืLอสนิคา้ทีRจําเป็นต่อการ ครองชพี และมคีวามอ่อนไหวต่อราคามาก ส่วนคนทีRมรีายได้สูงจะซืLอ
สนิคา้ทีRมคีณุภาพด ีโดยเน้นทีRตราสนิคา้เป็นหลกั (ผศ.ดร.ปณิศา มจีนิดา และ รศ.ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2554:70-
71) 
แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตวัแปรหรอื
เครืRองมอืทางการตลาดทีRสามารถควบคมุได ้บรษิทัมกัจะนํามาใชร้ว่มกนัเพืRอตอบสนองความพงึพอใจและความ
ตอ้งการของลูกคา้ทีRเป็นกลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมการทางตลาด ประกอบไปดว้ย ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) สถานทีRหรอืชอ่งทางการจดัจาํหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ การรวมกนั ของสนิคา้และการบรกิาร (ความหลากหลาย คุณภาพ
การออกแบบคุณสมบตัติราสนิคา้ บรรจุภณัฑ ์และบรกิาร) ทีRองคก์รจดัหาและนําเสนอไปยงัตลาดเป้าหมายจงึ
สามารถทีRเป็นเจา้ของสนิคา้หรอืการบรกิาร 

2. ราคา (Price) หมายถงึ จํานวนเงนิทีRกาํหนดโดยองคก์ร โดยทีRลูกคา้จะตอ้งจ่ายเงนิจงึสามารถทีRเป็น
เจา้ของสนิคา้หรอืการบรกิาร 

3. สถานทีR (Place or distribution channel) หมายถงึ สถานทีRขององคก์รซึRงเป็นทีRรูจ้กัของลูกคา้ หรอื
เป็นสถานทีRในการทาํกจิกรรมต่างๆ และเป็นการกาํหนดเป้าหมายผูบ้รโิภค 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง กจิกรรมทีRสืRอสารเกีRยวกบัสนิคา้และการให้บรกิาร 
รวมถงึ การโน้มน้าวใหล้กูคา้ซืLอสนิคา้หรอืบรกิาร 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นผสมทางการตลาดหมายถงึ ตวัแปร
ทางการตลาดทีRควบคมุได ้เพืRอสนองความพงึพอใจแกก่ลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเครืRองมอืดงัต่อไปนีL 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิRงทีRบรษิัทนําเสนอออกขายเพืRอก่อให้เกิดความสนใจโดยการ
บรโิภคหรอืการใชบ้รกิารนั Lนสามารถทาํใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ (Armstrong and Kotler, {ff�, p. 616) ซึRง
ประกอบดว้ย สิRงทีRสมัผสัได ้และสมัผสัไมไ่ด ้เชน่ บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คณุภาพ ตราสนิคา้และชืRอเสยีงของผูข้าย
สนิคา้ อาจเป็นสนิคา้ บรกิาร สถานทีRบุคคล หรอืความคดิ สนิคา้ทีRเสนอขายอาจมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้ 
สนิคา้จงึประกอบไปด้วย สนิคา้องค์การหรอืบุคคล สนิคา้ตอ้งมอีรรถประโยชน์ทีRมคีุณค่าในสายตาของลูกคา้ 
การกาํหนดกลยทุธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถงึปัจจยัต่อไปนีL  

• ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product/Service Differentiation) หรอืความแตกต่างทางการ 
แข่งขนั (Competitive Differentiation) เพืRอให้สินค้าหรือบริการมีความแตกต่างอย่างโดดเด่น เช่น ความ
หลากหลายของผลติภณัฑ ์

• องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์(Product Component) หรอื คณุสมบตั ิ เชน่ประโยชน์พืLนฐาน  
คณุภาพ รปูรา่งลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสนิคา้ เป็นตน้ เพืRอตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ืLอทีRแตกต่างกนั 

• การกาํหนดตาํแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑเ์พืRอแสดง 
ตาํแหน่งของผลติภณัฑว์่าอยู่ในสว่นใดของตลาด ซึRงจะมคีวามแตกต่าง (Differentiation) และมคีุณค่า (Value) 
ในจติใจของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 

• การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) เพืRอใหม้ผีลติภณัฑใ์หม่ๆ  โดยการปรบัปรงุและ 
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พฒันาใหด้ยีิRงขึLน (New and Improved) อย่างสมํRาเสมอ ทั LงนีLจะต้องคํานึงถงึความสามารถของบรษิทัในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ใหด้ยีิRงขึLนไปเรืRอยๆ  

• กลยทุธเ์กีRยวกบัสว่นประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product Line) 
2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงนิหรือสิRงอืRนๆ ทีRมคีวามจําเป็นต้องจ่ายให้ได้ผลิตภณัฑ์หรือ

คณุคา่ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ (Armstrong & Kotler, {ff�, pp. 616-617) ผูซ้ืLอจะเปรยีบเทยีบคณุคา่ผลติภณัฑ์
กบัราคา ถา้ผลติภณัฑน์ั Lนคณุค่าสงูกว่าราคาผูซ้ืLอจะตดัสนิใจซืLอ ดงันั Lนผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถงึ
คณุคา่ทีRรบัรูใ้นสายตาของผูซ้ืLอ การกาํหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งคาํนึงถงึปัจจยัดงัต่อไปนีL  

• สถานการณ์สภาวะและรปูแบบของการแขง่ขนัในตลาด 
• ตน้ทนุทางตรงและตน้ทนุทางออ้มเพืRอใหไ้ดม้าซึRงสนิคา้และบรกิาร 
• คณุคา่ทีRรบัรูไ้ดใ้นสายตาของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 
• ปัจจยัอืRนๆทีRเกีRยวขอ้ง 
3. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึRงประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมใช ้

เพืRอเคลืRอนย้ายสนิคา้และบรกิารจากองค์กรไปยงัตลาด สถานบนัทีRนําผลิตภณัฑ์ ออกสู่ตลาดเป้าหมายคอื
สถาบนัการตลาด สว่นกจิกรรมทีRช่วยในการกระจายตวัสนิคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการ
เกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั การจดัจาํหน่าย (อรพนิ ภริมย,์ 2559) จงึประกอบดว้ย 2 สว่น ดงันีL 

• ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Channel distribution) หมายถงึ กลุ่มของบุคคลหรอืธุรกจิทีRมคีวาม 
เกีRยวขอ้งกบัการเคลืRอนย้ายผลติภณัฑ์หรอืบรกิารสําหรบัการใช้หรอืบรโิภค และกรรมสทิธิ ]ทีRผลิตภณัฑ์ถูก
เปลีRยนมอืไปยงัตลาด ในระบบชอ่งทางการจดัจาํหน่ายซึRงประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้าง
อตุสาหกรรม อาจจะใชช้่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม และ 
ใชช้อ่งทางออ้มจากผูผ้ลติ ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม 

• การกระจายตวัสนิคา้หรอืการสนบัสนุนการกระจายตวัสนิคา้สูต่ลาด (Physical distribution หรอื  
Market logistics) หมายถึง งานทีRเกีRยวข้องกบัการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการ
เคลืRอนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าสําเร็จรูป จากจุดเริRมต้นไปยงัจุดสุดท้ายในการบริโภคเพืRอ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้โดยมุง่หวงักาํไร การกระจายตวัสนิคา้ทีRสาํคญัมดีงันีL 

(1) การขนสง่ 
(2) การเกบ็รกัษาสนิคา้ และการคลงัสนิคา้ 
(3) การบรหิารสนิคา้คงเหลอื  

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครืRองมอืการสืRอสารทางการตลาดเพืRอสรา้ง
แรงจูงใจ (Motivation) ความคดิ (Thinking) ความรู้สกึ (Feeling) ความต้องการ (Need) และความพงึพอใจ 
(Satisfaction) ในสนิคา้หรอืบรกิารใหก้บักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหเ้กดิความต้องการหรอืเพืRอเตอืนความทรงจํา 
(Remind) ในตวัผลติภณัฑโ์ดยคาดว่าการส่งเสรมิการตลาดนั Lนจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ (Feeling) ความเชืRอ 
(Belief) และพฤตกิรรม (Behavior) การซืLอสนิคา้หรอืบรกิาร (Etzel, Walker, & Stanton, {ffl, p. 677) หรอื 
เป็นเครืRองมอืการตดิต่อสืRอสารเกีRยวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ืLอ เพืRอสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซืLอ การ
ติดต่อสืRอสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการติดต่อสืRอสารโดยไม่ใช้คน (Non 
personal selling) (อรพนิ ภริมย,์ 2559) 
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ทฤษฎีเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื�อ (AIDA)  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541, น.145) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจ เป็นลําดบัขั Lนตอนในการ

ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมลีาํดบักระบวนการ 5 ขั Lนตอน ดงันีL 
1. การตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) คอื สภาพทีRเขารูส้กึว่าด ี

ต่อตนเอง และเป็นสภาพทีRปรารถนากบัสภาพทีRเป็นอยู่จรงิ (Reality) ของสิRงต่างๆ ทีRเกดิขึLนกบัตนเอง จึง
ก่อใหเ้กดิความต้องการทีRจะเตมิเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคตกิบัสภาพทีRเป็นจรงิ โดยปัญหาของแต่ละ
บุคคลจะมสีาเหตุทีRแตกต่างกนัไป ซึRงสามารถสรปุไดว้่า ปัญหาของผูบ้รโิภคอาจเกดิขึLนจากสาเหตุ ต่อไปนีL 

1.1    สิRงของทีRใชอ้ยู่เดมิหมดไป เมืRอสิRงของเดมิทีRใชใ้นการแกปั้ญหาเริRมหมดลง จงึเกดิความตอ้งการ
ใหมจ่ากการขาดหายของสิRงของเดมิทีRมอียู ่ผูบ้รโิภคจงึจาํเป็นตอ้งการหาสิRงใหมม่าทดแทน 

1.2    ผลของการแกปั้ญหาในอดตีนําไปสู่ปัญหาใหม่ เกดิจากการทีRการใชผ้ลติภณัฑอ์ย่างหนึRงในอดตี
อาจกอ่ใหเ้กดิปัญหาตามมา เช่น เมืRอสายพานรถยนต์ขาดแต่ไมส่ามารถหาสายพานเดมิได ้จงึตอ้งใชส้ายพาน
อืRนทดแทนทีRไมไ่ดม้าตรฐาน ทาํใหร้ถยนตเ์กดิเสยีงดงั จงึตอ้งไปหาสเปรยม์าฉีดสายพานเพืRอลดการเสยีดทาน 

1.3    การเปลีRยนแปลงส่วนบุคคล การเจรญิเตบิโตของบุคคลทั Lงดา้นวุฒภิาวะและคุณวุฒหิรอืแมก้ระ
ทั RงการเปลีRยนแปลงในทางลบ เช่น การเจบ็ป่วย รวมถงึการเปลีRยนแปลงทางกายภาพ การเจรญิเตบิโตหรอื
แมก้ระทั RงสภาพทางจติใจทีRกอ่ใหเ้กดิความเปลีRยนแปลงและความตอ้งการใหม่ๆ  

1.4    การเปลีRยนแปลงของสภาพครอบครวั เมืRอมกีารเปลีRยนแปลงของสภาพครอบครวั เช่น การ
แต่งงาน การมบีุตร ทาํใหม้คีวามตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารเกดิขึLน 

1.5    การเปลีRยนแปลงของสถานะทางการเงนิ ไมว่่าจะเป็นการเปลีRยนแปลงของสถานะทางการเงนิทั Lง
ทางดา้นบวกหรอืดา้นลบ ยอ่มสง่ผลใหก้ารดาํเนินชวีติเปลีRยนแปลง 

1.6    ผลจากการเปลีRยนกลุ่มอา้งองิ บุคคลจะมกีลุ่มอา้งองิในแต่ละวยั แต่ละช่วงชวีติ และแต่ละกลุ่ม
สงัคมทีRแตกต่างกนั ดงันั Lนกลุ่มอา้งองิจงึเป็นสิRงทีRมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมและการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 

1.7    ประสทิธภิาพของการส่งเสรมิทางการตลาด เมืRอการส่งเสรมิการตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการ
โฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงานหรือการตลาดทางตรงทีRมี
ประสทิธภิาพ กจ็ะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตระหนักถงึปัญหาและเกดิความตอ้งการขึLนได้ เมืRอผูบ้รโิภคได้
ตระหนักถงึปัญหาทีRเกดิขึLน เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั Lนหรอืไม่กไ็ด้ หากปัญหาไม่มคีวามสาํคญัมากนัก 
คอืจะแกไ้ขหรอืไม่กไ็ด้ แต่ถ้าหากปัญหาทีRเกดิขึLนยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรอืกลบัเพิRมขึLนแล้ว ปัญหานั Lนกจ็ะ
กลายเป็นความเครยีดทีRกลายเป็นแรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา ซึRงเขาจะเริRมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการ
เสาะหาขอ้มลูกอ่น 

2. การเสาะแสวงหาขอ้มลู (Search for Information) 
เมืRอเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพิRมเติมเพืRอช่วยในการตัดสินใจ จาก
แหล่งขอ้มลูต่อไปนีL 

2.1   แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งขา่วสารทีRเป็นบุคคล เช่น ครอบครวั มติรสหาย กลุ่ม
อา้งองิ ผูเ้ชีRยวชาญเฉพาะดา้น หรอืผูท้ีRเคยใชส้นิคา้นั Lนแลว้ 

2.2   แหล่งธุรกจิ (Commercial Search) เป็นแหล่งขา่วสารทีRได ้ณ.จุดขายสนิคา้ บรษิทัหรอืรา้นคา้ทีR
เป็นผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจาํหน่าย หรอืจากพนกังานขาย 

2.3   แหล่งขา่วทั Rวไป (Public Search) เป็นแหล่งขา่วสารทีRไดจ้ากสืRอมวลชนต่างๆ เชน่ โทรทศัน์ วทิยุ 
รวมถงึการสบืคน้ขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
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2.4   จากประสบการณ์ของผูบ้รโิภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งขา่วสารทีRไดร้บัจากการ
ลองสมัผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้ผูบ้รโิภคบางคนกใ็ชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มลูในการใช้
ประกอบการตดัสนิใจซืLอมากแต่บางคนกน้็อย ทั LงนีL อาจขึLนอยูก่บัปรมิาณของขอ้มลูทีRเขามอียูเ่ดมิ ความรนุแรง
ของความปรารถนา หรอืความสะดวกในการสบืเสาะหา 

3. การประเมนิทางเลอืก ( Evaluation of Alternative) 
เมืRอผูบ้รโิภค ไดข้อ้มลูจากขั LนตอนทีR 2 แลว้ กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางทีRดทีีRสดุ วธิกีารทีR
ผูบ้รโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิ โดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกีRยวกบัคณุสมบตัขิองแต่ละ
สนิคา้และคดัสรรในการทีRจะตดัสนิใจเลอืกซืLอจากหลากหลายตรายีRหอ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีRหอ้เดยีว อาจขึLนอยูก่บั
ความเชืRอนิยมศรทัราในตราสนิคา้นั Lนๆ หรอือาจขึLนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีRผา่นมาในอดตีและ
สถานการณ์ของการตดัสนิใจรวมถงึทางเลอืกทีRมอียูด่ว้ยทั LงนีL มแีนวคดิในการพจิารณา เพืRอชว่ยประเมนิแต่ละ
ทางเลอืก เพืRอใหต้ดัสนิใจไดง้า่ยขึLน ดงัต่อไปนีL 

3.1    คณุสมบตั ิ(Attributes) และประโยชน์ของสนิคา้ทีRไดร้บั (Benefit) คอื การพจิารณาถงึ
ผลประโยชน์ทีRจะไดร้บั และคณุสมบตัขิองสนิคา้ว่า สามารถทาํอะไรไดบ้า้งหรอืมคีวามสามารถแคไ่หนผูแ้ต่ละ
รายจะมองผลติภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลติภณัฑ ์ซึRงผูบ้รโิภคจะมองลกัษณะแตกต่างของ
ลกัษณะเหล่านีLวา่เกีRยวขอ้งกบัตนเองเพยีงใด และเขาจะใหค้วามสนใจมากทีRสดุกบัลกัษณะทีRเกีRยวขอ้งกบัความ
ตอ้งการของเขา 

3.2    ระดบัความสาํคญั (Degree of Importance) คอืการพจิารณาถงึความสาํคญัของคณุสมบตั ิ
(Attribute Importance) ของสนิคา้เป็นหลกัมากกว่าพจิารณาถงึความโดดเด่นของสนิคา้ (Salient Attributes) ทีR
เราไดพ้บเหน็ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัลกัษณะต่างๆของผลติภณัฑใ์นระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของเขา 

3.3    ความเชืRอถอืต่อตรายีRหอ้ (Brand Belief) คอืการพจิารณาถงึความเชืRอถอืต่อยีRหอ้ของสนิคา้หรอื
ภาพลกัษณ์ของสนิคา้ (Brand Image) ทีRผูบ้รโิภคไดเ้คยพบเหน็ รบัรูจ้ากประสบการณ์ในอดตี ผูบ้รโิภคจะสรา้ง
ความเชืRอในตรายีRหอ้ขึLนชดุหนึRงเกีRยวกบัลกัษณะแต่ละอยา่งของตรายีRหอ้ ซึRงความเชืRอเกีRยวกบัตรายีRหอ้มี
อทิธพิลต่อการประเมนิทางเลอืกของผูบ้รโิภค 

3.4    ความพอใจ (Utility Function) คอืการประเมนิว่า มคีวามพอใจต่อสนิคา้แต่ละยีRหอ้แคไ่หน 
ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินการเลอืกตรา โดยผูบ้รโิภคกาํหนดคณุสมบตัผิลติภณัฑท์ีRเขาตอ้งการแลว้ผูบ้รโิภคจะ
เปรยีบเทยีบคณุสมบตัขิองผลติภณัฑท์ีRตอ้งการกบัคณุสมบตัขิองตราต่างๆ 

3.5    กระบวนการประเมนิ (Evaluation Procedure) วธินีีLเป็นอกีวธิหีนึRงทีRนําเอาปัจจยัสาํหรบัการ
ตดัสนิใจหลายตวั เชน่ ความพอใจ ความเชืRอถอืในยีRหอ้ คณุสมบตัขิองสนิคา้มาพจิารณาเปรยีบเทยีบใหค้ะแนน 
แลว้หาผลสรปุวา่ยีRหอ้ใดไดร้บัคะแนนจากการประเมนิมากทีRสดุ กอ่นตดัสนิใจซืLอต่อไป 

4. การตดัสนิใจซืLอ ( Decision Marking) 
โดยปกตแิลว้ผูบ้รโิภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มลูและระยะเวลาในการตดัสนิใจสาํหรบัผลติภณัฑแ์ต่ละชนดิ
แตกต่างกนั คอื ผลติภณัฑบ์างอยา่งตอ้งการขอ้มลูมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรยีบเทยีบนาน แต่บาง
ผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคกไ็มต่อ้งการระยะเวลาการตดัสนิใจนาน 
 

 



10 

 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

วิธีการเกบ็ข้อมลู 

การวจิยัครั LงนีLเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ผูว้จิยัดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
โดยมขี ั Lนตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดงัต่อนีL 

1. ผูว้จิยัเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามเกีRยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่น 
ออนไลน์ของประชากร ในเขตกรงุเทพมหานคร ดว้ยวธิกีารแจกแบบสอบถามผา่นระบบ Google Form ไปยงั
ประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร 

2. นําแบบสอบถามทีRสรา้งขึLนใหผู้เ้ชีRยวชาญ จาํนวน 3 ทา่น ตรวจสอบความครอบคลุมของเนืLอหาทีR 
ตอ้งการวดั โดยการทําแบบประเมนิค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence : IOC) ไดค้ะแนน 
0.97 คะแนน เพืRอใชว้ดัในคุณลกัษณะ / พฤตกิรรม / เนืLอหาสาระทีRต้องการวดัได้อย่างถูกต้อง ครอบคลุม มี
ประสทิธภิาพ 

3. ผูว้จิยัไดนํ้าขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีRยวชาญทั Lง 3 ทา่น มาปรบัปรงุแกไ้ข และนําแบบสอบถามมา 
ตรวจสอบดว้ยการทดลองใช ้(Tryout) สุม่ประชากรกลุ่มเป้าหมายจาํนวน 30 คน หลงัจากนั Lน นําขอ้มลูทีRไดร้บั
ทั Lงหมด 30 ชุด แล้วนําคําตอบทีRได้มาวดัประมาณค่าความน่าเชืRอถือโดยวิธ ีAlpha-Coefficient ในโปรแกรม
สาํเรจ็รปู ซึRงผลของคา่ความเชืRอมั RนทีRวเิคราะหอ์อกมาไดม้คีา่ความเชืRอมั Rนอยูท่ีR 0.979 ซึRงอยูใ่นระดบัทีRเชืRอมั Rนได ้

4. นําแบบสอบถาม ทีRปรบัปรงุ และแกไ้ขแลว้ ซึRงมคีวามสมบรูณ์ไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากลุ่มตวัอยา่ง  
จาํนวน �ff ชดุ ในชว่งเดอืนพฤษภาคม พ.ศ. {m|� ถงึเดอืนมถุินายน พ.ศ. {m|�  
 
วิธีวิเคราะหข้์อมลู 

1. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณา คาํถามเกีRยวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์นําเสนอเป็นการแจก 
แจงความถีR (Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) คาํถามเกีRยวกบัการประเมนิความคดิเหน็เกีRยวกบัปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดทีRมผีลต่อการตดัสนิใจซืLอ นําเสนอเป็นการแจกแจงคา่เฉลีRย (Mean) และค่าเบีRยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และคาํถามเกีRยวกบัการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ นําเสนอเป็นการแจกแจงค่าเฉลีRย 
(Mean) และคา่เบีRยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) เป็นสถติทิีRใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน  
ปัจจยัส่วนบุคคลทีRแตกต่างกนั ไดแ้ก ่เพศ อาย ุการศกึษา รายได ้มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRอง
นอนผา่นทางออนไลน์ ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร ใชส้ถติกิารทดสอบท ี(T-test) , (f-test) ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดทีRแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิค้าชุดเครืRองนอนผ่านทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร การวเิคราะห์
สมัประสทิธิ ]สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson product-moment correlation) 
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ผลการวิจยั 

1. ขอ้มลูเกีRยวกบัปัจจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ผลการวจิยัพบว่า จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ทีR 
ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจีํานวน {lf คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.5 มอีายุอยู่ในช่วง k�-�f ปี มี
จํานวน �l| คน คดิเป็นร้อยละ ��.f มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมจีํานวน 312 คน คดิเป็นร้อยละ l�.f 
ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มจีาํนวน 220 คนคดิเป็นรอ้ยละ mm.f มรีายไดต่้อเดอืน {f,ff�-kf,fff 
บาท มจีาํนวน 141 คนคดิเป็นรอ้ยละ 35.3 

2. ขอ้มลูเกีRยวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่งพบว่า ประชากรกลุ่มตวัอยา่งมรีะดบั 
ความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซืLอเลอืกซืLอสนิคา้ชุดเครืRองนอนผ่านออนไลน์ โดยคาํนึงถงึปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
(Product) โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีRสุด (�̅ = �.kk, S.D. = f.|f) โดยพบว่าสนิคา้มคีุณภาพตามมาตรฐาน
มากทีRสดุ โดยอยูใ่นระดบัมากทีRสดุ (� �= 4.45, S.D. = f.70) ปัจจยัด้านราคา (Price) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ทีRสุด (�̅ = 4.29, S.D. = 0.65) โดยพบว่ามกีารแสดงราคาทีRชดัเจนมากทีRสุด โดยอยู่ในระดบัมากทีRสุด (� �= 
4.33, S.D. = 0.72) ปัจจยัด้านช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) มบีรกิารจดัส่งหลากหลายให้เลอืก และมกีาร
แยกหมวดหมูข่องสนิคา้ทีRชดัเจนมากทีRสดุ โดยอยูใ่นระดบัมากทีRสดุ (� �= 4.37, S.D. = 0.75, 0.74) และปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวมอยู่ในระดับมากทีRสุด (�̅ = 4.07, S.D. = 0.71) การ
ประชาสมัพนัธ์ การทํากจิกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น ลด แลก แจก แถมมากทีRสุด โดยอยู่ในระดบัมากทีRสุด 
(� �= 4.23, S.D. = f.86)   

3. ขอ้มลูเกีRยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ ของกลุ่มตวัอยา่งผลการวจิยั 
สามารถสรปุไดว้่า การตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ของประชากร ในเขตกรงุเทพมหานคร 
ของกลุ่มประชากรตวัอยา่ง พบว่าสว่นใหญ่เลอืกซืLอดว้ยเหตุผลเพืRอทดแทนชดุเดมิทีRใชอ้ยู่ จํานวน {fk คน คดิ
เป็นรอ้ยละ mf.l ด้านขอ้มลูใดจูงใจใหเ้ลอืกซืLอชุดเครืRองนอน พบว่าส่วนใหญ่มขีอ้มูลทีRเลอืกซืLอ คอื ข่าวสาร
โปรโมชั RนทีRน่าสนใจ จํานวน 173 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.3 ด้านสืRอประเภทใดทีRสามารถจูงใจให้เลือกซืLอชุด
เครืRองนอน พบว่าส่วนใหญ่สืRอประเภทสืRอโฆษณาทางโซเชียลมีเดีย เช่น LINE, Facebook Fanpage, 
Instagram จํานวน 282 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.5 ดา้นท่านสอบถามหรอืคน้หาขอ้มลูสนิคา้จากแหล่งใด พบว่า
สว่นใหญ่คน้หาขอ้มลูสนิคา้จากแหล่งสืRอออนไลน์ของบรษิทัผูจ้ําหน่าย (Facebook, Instagram, LINE) จํานวน 
215 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.� ด้านท่านค้นหาขอ้มูลประเภทใด ก่อนตดัสนิใจเลือกซืLอสนิค้า พบว่าส่วนใหญ่
คน้หาขอ้มลูประเภทยีRหอ้ จํานวน 204 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.0 ดา้นคุณลกัษณะใดทีRท่านใชใ้นการเลอืกซืLอชุด
เครืRองนอน พบว่าส่วนใหญ่ใชคุ้ณลกัษณะของราคา จํานวน 217 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.3 ดา้นปัจจุบนัท่านใช้
ชุดเครืRองนอนอยู่กีRยีRหอ้ พบว่าส่วนใหญ่ใช ้1-2 ยีRหอ้ จํานวน 336 คน คดิเป็นรอ้ยละ 84.0 ด้านประเภทของ
เนืLอผา้ทีRใช้ผลติชุดเครืRองนอนทีRท่านใชอ้ยู่ พบว่าส่วนใหญ่ใช ้ผา้ฝ้าย 100% จํานวน 203 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
50.7 ด้านประเภทของเนืLอผา้ทีRใชผ้ลติชุดเครืRองนอนทีRท่านชอบ พบว่าส่วนใหญ่ชอบ ผา้ฝ้าย 100% จํานวน 
208 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.0 ด้านความถีRในการซืLอชุดเครืRองนอน พบว่าส่วนใหญ่ซืLอ นานกว่า k-| เดอืนครั Lง 
จํานวน 321 คน คดิเป็นรอ้ยละ 80.3 ดา้นราคาทีRท่านตั Lงไวใ้นการตดัสนิใจเลอืกซืLอชุดเครืRองนอน พบว่าส่วน
ใหญ่ตั Lงราคาไว้ มากกว่า 3,000 บาท จํานวน 179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.8 ด้านสถานทีRทีRท่านเลอืกไปซืLอชุด
เครืRองนอน พบว่าส่วนใหญ่ไปเลือกซืLอทีR ห้างสรรพสนิค้าชั Lนนํา จํานวน 129 คน คดิเป็นร้อยละ 32.3 ด้าน
กจิกรรมสง่เสรมิการตลาดประเภทใดทีRท่านใหค้วามสนใจ พบว่าส่วนใหญ่สนใจประเภท ลดราคาพเิศษ จาํนวน 
175 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.8  
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4. ผลการทดสอบสมมตฐิานงานวจิยั สามารถสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานไดด้งันีL 
4.1 สถติทิดสอบหาความแตกต่างคา่ท ี(t-test) จาํแนกตามเพศโดยใชส้ถติ ิIndependent t-test ผลการ

ทดสอบพบว่าเพศทีRแตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ชุดเครืRองนอนผา่นออนไลน์ไม่ต่างแตกต่างกนั ไม่
มนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 4.2 สถติทิดสอบความแปรปรวนทางเดยีวคา่เอฟ (F-test) จาํแนกตามอาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได ้ของประชากรกลุ่มตวัอยา่งโดยใชส้ถติ ิOne way Analysis of Variance: ANOVA ผลการทดสอบพบว่า 
อาชพีและรายไดเ้ฉลีRยต่อเดอืนของประชากรกลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความตดิเหน็เกีRยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซืLอ
สนิคา้ชุดเครืRองนอนผ่านออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีR 
0.05  
 เมืRอจําแนกตามอายุ ผลการทดสอบพบว่าอายุทีRแตกต่างกนัไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชุด
เครืRองนอน ไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
 เมืRอจําแนกตามระดบัการศกึษา ผลการทดสอบพบว่าระดบัการศกึษาทีRแตกต่างกนัไม่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอน ไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
4.3 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์โดยใชค้า่สมัประสทิธิ ]สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson product- 
moment correlation) (r) พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก ่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นชอ่งทาง
การจดัจาํหน่ายและดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชุดเครืRองนอนผา่น
ออนไลน์ ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีR 0.05 
 

การอภิปรายผลการศึกษาวิจยั 
จากการศกึษาปัจจยัทีRสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ของประชากรใน 

เขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัได้นําผลสรุปการวเิคราะห์มาเชืRอมโยงกบัแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีRเกีRยวขอ้ง 
โดยสามารถนํามาอภปิรายผลไดด้งันีL 

1. จากการวเิคราะหปั์จจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้สง่ผลต่อ 
การตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นเพศ อายุ และระดบัการศกึษาต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ชุดเครืRองนอนผ่านออนไลน์ของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั ส่วนด้านอาชพี และรายได้เฉลีRยต่อเดอืนส่งผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิค้าชุด
เครืRองนอนผา่นทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีR .fm  

ดา้นอาชพีสอดคลอ้งกบัแนวคดิ ผศ.ดร.ปณิศา มจีนิดา และรศ.ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2554: 70-71 อาชพี
ของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็น และความตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารทีRแตกต่างกนั เช่น พนักงานบรษิทั
จะนิยมซืLอสนิคา้เพืRอสรา้งบุคลกิภาพเป็นต้น  ซึRงสอดคล้องกบังานวจิยัของมณีรตัน์ รตันพนัธ์ (2558) ศกึษา
ปัจจยัทีRมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารออนไลน์ และศกึษาความสมัพนัธข์องปัจจยัส่วนบุคคลกบั
ปัจจยัทางตลาดทีRสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารผา่นชอ่งทางออนไลน์ ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัสว่น
บุคคลดา้นอาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดทีRมผีลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ และบรกิารผา่นช่องทาง
ออนไลน์ และยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของจุฑารตัน์ เกยีรตริศัม ี(2558) ไดศ้กึษาปัจจยัทีRมผีลต่อการซืLอสนิคา้
ผา่นทางแอพพลเิคชั Rนออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลผลการศกึษาพบว่าปัจจยัทีRมี
ผลต่อการตัดสินใจซืLอสินค้า ผลวิจัยพบว่าอาชีพทีRแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซืLอสินค้าผ่านทาง
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แอพพลเิคชั Rนออนไลน์ ของกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑลแตกต่างกนั โดยกลุ่มนักเรยีน 
นกัศกึษา มคีา่เฉลีRยการตดัสนิใจซืLอมากกว่าผูท้ีRมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน 

ดา้นรายไดส้อดคลอ้งกบัแนวคดิ ผศ.ดร.ปณิศา มจีนิดา และรศ.ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2554: 70-71 รายได้
หรอืสถานภาพทางเศรษฐกจิ เนืRองจากรายไดข้องผูบ้รโิภคเป็นตวัอาํนาจซืLอตามทฤษฎอีุปสงคต่์อรายได ้เมืRอ
บุคคลมรีายไดม้ากขึLนจะมแีนวโน้มซืLอสนิคา้ในปรมิาณทีRมากขึLนดว้ย ผูท้ีRมรีายไดต้ํRาจะซืLอสนิคา้ทีRจําเป็นต่อการ
ครองชพี และมคีวามอ่อนไหวต่อราคามาก ส่วนคนทีRมรีายไดส้งูจะซืLอสนิคา้ทีRมคีุณภาพด ีโดยเน้นทีRตราสนิคา้
เป็นหลกั ซึRงสอดคล้องกบังานวิจยัของเสาวลักษณ์ สมานพิทกัษ์วงศ์ (2560) ศกึษาเรืRอง ส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ผ่านทางระบบอนิเตอร์เน็ตของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดัสงขลา ผลวจิยัพบว่า 
รายได้ทีRแตกต่างกนั ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซืLอสินค้าผ่านทางระบบ
อนิเตอรเ์น็ตแตกต่างกนั และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสามารถ สทิธมิณี ({m|{) วจิยัเรืRองปัจจยัทีRส่งผลต่อ
การซืLอสนิคา้ผา่นชอ่งทางออนไลน์ : กรณีศกึษาจงัหวดัน่าน และกรงุเทพมหานคร วตัถุประสงคเ์พืRอศกึษาระดบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีRส่งผลต่อการตดัสนิใจซ้อสนิค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ และเพืRอศกึษา
เปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบุคคลทีRส่งผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ในช่องทางออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานครทีRมปัีจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ต่างกนัทําใหก้ารตดัสนิใจซืLอสนิคา้ผ่านทางออนไลน์
ต่างกนั 

2. จากการวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก ่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการ 
จดัจําหน่าย และด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิค้าชุดเครืRองนอนผ่านทาง
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซืLอสนิคา้ชุดเครืRองนอนผ่านทางออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีR .fm 

ดา้นผลติภณัฑ์ สอดคล้องกบังานวจิยัของมณีรตัน์ รตันพนัธ์ (2558) ศกึษาปัจจยัทีRมอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารออนไลน์ และศกึษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบุคคลกบัปัจจยัทางตลาดทีRส่งผล
ต่อการตัดสินใจซืLอสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้าน
ผลติภณัฑ์ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ในระดบัมาก และยงัสอดคล้องกบั
งานวจิยัของจุฑารตัน์ เกยีรตริศัม ี(2558) ไดศ้กึษาปัจจยัทีRมผีลต่อการซืLอสนิคา้ผา่นทางแอพพลเิคชั Rนออนไลน์
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซืLอสนิคา้ อกีทั Lงยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ไดศ้กึษาปัจจยัทีRมอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซืLอสนิค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
คณุภาพของสนิคา้สง่ผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน์ 

ดา้นราคา สอดคลอ้งกบังานวจิยัของมณีรตัน์ รตันพนัธ ์(2558) ศกึษาปัจจยัทีRมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซืLอสนิคา้และบรกิารออนไลน์ และศกึษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัทางตลาดทีRส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ในระดบัมาก และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของจุฑารตัน์ 
เกยีรตริศัม ี(2558) ได้ศกึษาปัจจยัทีRมผีลต่อการซืLอสนิคา้ผ่านทางแอพพลเิคชั Rนออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัด้านราคามผีลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิค้า อกีทั Lงยงั
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยมาภรณ์ ชว่ยชหูนู (2559) ไดศ้กึษาปัจจยัทีRมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ผา่น
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ทางสงัคมออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่า ส่วนปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสนิใจซืLอ
สนิคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน์  

ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย สอดคล้องกบังานวิจยัของมณีรตัน์ รตันพนัธ์ (2558) ศกึษาปัจจยัทีRมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารออนไลน์ และศกึษาความสมัพนัธข์องปัจจยัสว่นบุคคลกบัปัจจยัทาง
ตลาดทีRสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารผ่านชอ่งทางออนไลน์ ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายส่งผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ในระดบัมาก และ
ยงัสอดคล้องกบังานวิจัยของจุฑารตัน์ เกียรติรศัม ี(2558) ได้ศกึษาปัจจัยทีRมีผลต่อการซืLอสินค้าผ่านทาง
แอพพลเิคชั Rนออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายมผีลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้  

ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด สอดคล้องกบังานวจิยัของมณีรตัน์ รตันพนัธ์ (2558) ศกึษาปัจจยัทีRมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารออนไลน์ และศกึษาความสมัพนัธข์องปัจจยัสว่นบุคคลกบัปัจจยัทาง
ตลาดทีRสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารผ่านชอ่งทางออนไลน์ ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้และบรกิารผา่นชอ่งทางออนไลน์ในระดบัปานกลาง 
และยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ได้ศกึษาปัจจยัทีRมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืLอ
สินค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน์ 
  
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

จากการวจิยัเรืRองการตดัสนิใจเลอืกซืLอสนิคา้ชดุเครืRองนอนผา่นออนไลน์ของประชากรในเขต 
กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะสาํหรบัผูป้ระกอบธุรกจิสนิคา้จาํหน่ายชดุเครืRองนอนดงัต่อไปนีL 

ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซืLอสนิคา้ผ่านทางออนไลน์มากทีRสุด คอื ดา้น
ราคา สนิคา้ทีRมรีาคาทีRถูกกว่าการซืLอผ่านช่องทางอืRน ๆ และดา้นผลติภณัฑท์ีRตรงตามความต้องการ และดว้ย
การขายผา่นทางออนไลน์ปัจจุบนัมคีูแ่ขง่คอ่นขา้งมาก การเปรยีบเทยีบราคา ความหลากหลายของสนิคา้ ทาํได้
งา่ยมากขึLน หากใครมสีนิคา้ราคาถูกกว่า หลากหลายกว่า กจ็ะสรา้งโอกาสในการขายสนิคา้ไดม้ากกว่า ดงันั Lน 
ร้านค้าทีRขายสินค้าผ่านออนไลน์ควรศึกษาความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้ชดัเจน ปรบัราคา หรือจัด
โปรโมชั Rนใหต้รงกลุ่มเป้าหมาย และดา้นขอ้มลูสนิคา้ เนืRองจากสนิคา้ทีRจาํหน่ายผา่นชอ่งทางออนไลน์ ผูซ้ืLอไมไ่ด้
เหน็หรอืสมัผสัสนิคา้จรงิ ควรมคีวามชดัเจนในการใหข้อ้มูลของสนิคา้ เพืRอใหผู้ซ้ืLอตดัสนิใจซืLองา่ยยิRงขึLน หรอื
หากซืLอไปแลว้ไมต่รงกบัความตอ้งการสามารถเปลีRยนหรอืคนืได ้เพืRอสรา้งความมั Rนใจใหผู้ซ้ืLอกลา้ตดัสนิใจซืLอ 

 
ข้อเสนอแนะเพื�อการวิจยัในอนาคต 

1. ควรขนายเขตการวจิยัใหก้วา้งขึLน โดยเพิRมกลุ่มตวัอยา่งไปยงัจงัหวดัอืRน ๆ หรอืตามภมูภิาค 
เพืRอใหค้รอบคลุมมากยิRงขึLน 

2. ควรมกีารเปรยีบเทยีบสนิคา้ชดุเครืRองนอนในแต่ละแบรนด ์เพืRอใหท้ราบถงึปัจจยัทีRสง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซืLอของแต่ละแบรนด ์

3. ควรเพิRมคาํถามเกีRยวกบัลกัษณะลาย เพืRอใหท้ราบถงึปัจจยัทีRสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืLอ 
4. ควรเพิRมคาํถามเกีRยวกบัประเภทสนิคา้ของชดุเครืRองนอนทีRเลอืกซืLอ เพืRอทราบถงึความตอ้งการ 
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