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บทคดัย่อ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือน าเสนอรูปแบบในการท าธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตใหก้บั

ผูป้ระกอบการธุรกิจสินคา้ออนไลน์ ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแ้ก่ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์การจดัส่งสินคา้ตรงตามท่ีอยูข่องผูบ้ริโภค 
และการประชาสัมพนัธ์อยา่งสม ่าเสมอ ส่วนกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การไดรั้บค าแนะน า
จากบุคคลในครอบครัวและเพื่อน การหาขอ้มูลสินคา้ไดห้ลากหลายช่องทาง การเปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือ การเลือกซ้ือ
สินค้าได้ง่าย และการเลือกซ้ือสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตต่อไปในอนาคต จากผลการศึกษาร่วมกับการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั่วไปของธุรกิจและสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม สามารถก าหนดรูปแบบธุรกิจส าหรับ
ผูป้ระกอบการได้ 3 รูปแบบดังน้ี รูปแบบท่ี 1 การสร้างความน่าเช่ือถือให้กับบริษทัและรับประกันคุณภาพสินค้า 
รูปแบบท่ี 2 การสร้างความสัมพนัธ์กับผูบ้ริโภคอย่างต่อเน่ือง และรูปแบบท่ี 3 การจัดหาสินคา้ท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

Abstract 
 The purposes of this research were to present the forms of the online trading business for the entrepreneurs 
who were selling the online products.  The results of study indicated that the marketing mix that influenced to the 
purchase decision that had maximum average were the quality of products, the appropriateness of price, the correct 
delivery with consumer's address, and the frequent public relations. The purchase decision process that had maximum 
average were the suggestion from family and friends, the search by many ways, the price comparison before purchase, 
the easy online purchase, and the continuous online purchase in future.  The results of study combined with the PEST 
Analysis and the Five Forces Model. The researcher was able to create 3 business forms. The first was the credibility 
creating for company and the quality guarantee of products. The second was the continuous relationship creating with 
consumers. And the third was the products provision responded to the consumers demand. 
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บทน า 
ปัจจุบนัน้ีโลกไดก้า้วเขา้สู่ยคุดิจิทลั การติดต่อส่ือสารสามารถท าไดง่้ายและรวดเร็ว โดยใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็น

ส่ือกลางในการเช่ือมโยงผูค้นใหพ้บเจอ ส่ือสารกนัอยา่งง่ายดาย และสามารถด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ผ่านเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ เรียกว่า Social Network ไม่ว่าจะเป็น Facebook, Line, Instagram, Twitter, E-Mail หรือ Blog ต่าง ๆ เพียงแค่
แชร์ขอ้ความหรือแสดงความคิดเห็นลงไปในเครือข่ายดงักล่าว ส่ิงเหล่าน้ีลว้นแต่มีอิทธิพลต่อการด าเนินชีวิตของผูค้น
ในยคุน้ีทั้งส้ิน ท าให้อินเทอร์เน็ตและส่ือออนไลน์เขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัแก่คนทัว่โลก อินเทอร์เน็ตและส่ือ
ออนไลน์น้ีสามารถติดต่อส่ือสารได้อย่างรวดเร็ว และยงัมีค่าใช้จ่ายท่ีถูกกว่าการส่ือสารรูปแบบเดิม นอกจากน้ี
อินเทอร์เน็ตและส่ือออนไลน์ยงัมีบทบาทส าคญัส าหรับคนท่ีเร่ิมท าธุรกิจส่วนตวั จึงท าให้การท าธุรกิจออนไลน์ได้
แพร่หลายเป็นอยา่งมาก เพราะอินเทอร์เน็ตและส่ือออนไลน์ไดท้ลายขอ้จ ากดับางอยา่งของธุรกิจออฟไลน์หรือธุรกิจใน
รูปแบบเดิม ๆ ในปัจจุบนัมีบุคคลมากมายท่ีประสบความส าเร็จจากการสร้างรายไดใ้นการท าธุรกิจออนไลน์เพ่ิมมากข้ึน
กวา่สมยัก่อนเป็นจ านวนมาก เพราะปัจจุบนัเครือข่ายสงัคมออนไลน์ (Social Network) ท่ีเขา้ใกลต้วัเรามากข้ึน ท าใหค้น
รับรู้ขอ้มูลไดง่้ายข้ึน โดยเฉพาะ Smart Phone ท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน ท าให้ผูค้นสามารถเช่ือมต่อกบัโลกออนไลน์
ไดม้ากข้ึน ส่วนใหญ่การท าธุรกิจออนไลน์มกัจะขายสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองส าอาง เคร่ืองประดบั หรือ
แมแ้ต่อุปกรณ์ไอทีและการส่ือสาร เช่น หูฟัง ล าโพง พาวเวอร์แบงค์ เป็นตน้ การท าธุรกิจออนไลน์ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์เป็นการท าการตลาดโดยอาศยัส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ไดแ้ก่ Facebook, 
Instagram ซ่ึงเป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมมากในปัจจุบนั และเม่ือสถานท่ีใดท่ีมีคนรวมตวักนั ย่อมเป็น
เป้าหมายใหธุ้รกิจต่าง ๆ เขา้ถึงเพ่ือท าการตลาด (ธญัวรรณ เยาวสงัข,์ 2554) 
 จากการท่ีเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) เป็นท่ีนิยมและมีผูใ้ชง้านเขา้ถึงเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้
ตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) ไม่ว่าจะเป็น E-Commerce หรือ Social Commerce เติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว ท าให้
นักการตลาดหรือนักธุรกิจมองเห็นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ หรือซ้ือขายสินคา้และบริการผ่านสังคมออนไลน์ 
เน่ืองจากมีตน้ทุนไม่สูงมาก สามารถท าการซ้ือขายกนัไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีบริการอ่ืน ๆ สนบัสนุน ไม่วา่จะเป็นธุรกรรม
ทางการเงินแบบออนไลน์ หรือไปรษณียท่ี์สร้างความสะดวกสบายใหลู้กคา้ หรือการโฆษณาต่าง ๆ  ก็สามารถท าไดง่้าย 
ผูซ้ื้อสามารถเขา้ถึงไดง่้าย มีค่าใชจ่้ายไม่มาก (ปุลณชั เดชมานนท,์ 2556) 

ในขณะท่ีสังคมออนไลน์เขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัของมนุษยม์ากข้ึน พฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็มีการ
เปล่ียนแปลงไปตามรูปแบบของยุคดิจิทลั ส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคา้หรือธุรกิจแบบออฟไลน์ในแง่
ของกระแสความนิยม ยอดจ าหน่ายของธุรกิจ และประเภทของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ถึงแมว้า่จะมีภยัคุกคามหรือ
มิจฉาชีพจ านวนมากเกิดข้ึนในการซ้ือขายสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต แต่ผูค้นก็ยงันิยมซ้ือสินคา้หรือบริการผ่านโลก
ออนไลน์อยูดี่ ดงันั้นจึงมกัมีค าถามวา่อะไรคือปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

ปี พ.ศ. 2560 จังหวดัขอนแก่นถือไดว้่าเป็นเมืองเศรษฐกิจหลกัเมืองหน่ึงของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มี
ประชากรมากกวา่ 1,700,000 คน (ระบบสถิติทางการทะเบียน, 2560) ซ่ึงจากการสอบถามประชาชนทัว่ไปในเบ้ืองตน้
พบวา่ มีการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตกนัอยา่งกวา้งขวางเกือบจะคร่ึงหน่ึงของประชากรท่ีไดไ้ปสอบถามและ
พดูคุย ไม่วา่จะเป็นขา้ราชการ พนกังานบริษทั นกัเรียน นกัศึกษาในระดบัต่าง ๆ รวมทั้งในจงัหวดัขอนแก่นยงัมีธุรกิจท่ี
ให้บริการในดา้นการจดัส่งสินคา้ออนไลน์ใหก้บัผูใ้ชบ้ริการถึงท่ีพกัหรือท่ีอยูอ่าศยัในเวลาเพียง 3 ถึง 4 วนั บริษทัท่ีท า
ธุรกิจน้ี เช่น ลาซาดา (Lazada) เคอร่ี เอกเพรส (Kerry Express) และการไปรษณียแ์ห่งประเทศไทย เป็นตน้ ดงันั้นจึงเป็น
ประเด็นท่ีน่าสนใจในการศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบัน รวมถึงสภาพแวดล้อมทั่วไปท่ีมีผลต่อธุรกิจและสภาพการแข่งขันทาง
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อุตสาหกรรมในธุรกิจ เพื่อท าการน าเสนอรูปแบบในการขายสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตส าหรับผูท่ี้จะเขา้ไปท าธุรกิจ
ในตลาดออนไลน์หรือต่อยอดเพ่ือขยายกิจการใหก้วา้งขวางต่อไปในอนาคต 

 
วตัถุประสงค์การวจิยั 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดั
ขอนแก่น 
 3. เพ่ือศึกษาสภาพแวดลอ้มทัว่ไปท่ีมีผลต่อธุรกิจและสภาพการแข่งขนัทางอุตสาหกรรมในธุรกิจ 
 4. เพื่อน าเสนอรูปแบบในการขายสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตส าหรับผูท่ี้จะเขา้ไปท าธุรกิจในตลาดออนไลน์
หรือต่อยอดเพ่ือขยายกิจการ 
 
ขอบเขตการวจิยั 
  การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีส่วนต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และศึกษาถึง
กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 5 ดา้นซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา ดา้นการแสวงหา
ขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 นอกจากน้ีจะท าการศึกษาถึงสภาพแวดลอ้มทั่วไปทางธุรกิจ 4 ด้าน ซ่ึงประกอบด้วย ด้านการเมืองและ
กฎหมาย ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวฒันธรรม และด้านเทคโนโลยี รวมทั้ งการศึกษาสภาพการแข่งขันทาง
อุตสาหกรรม 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ การแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม การคุกคามจากการเขา้สู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งราย
ใหม่ การคุกคามจากสินคา้ทดแทน อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ และอ านาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต 
  
วธีิการวจิยั 

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณดว้ยรูปแบบการ
วิจยัเชิงส ารวจ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยใช้
วิธีการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากรจากสูตรของ Cochran (1977) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงด้วยตัวผู ้วิจัยเองกับประชากรท่ีเคยเป็นผูใ้ช้บริการซ้ือสินค้าผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ตมาแลว้ ท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป ทั้งเพศชายและเพศหญิง ท่ีอาศยัอยูใ่นอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ในการ
น้ีได้มีการทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยใช้แบบสอบถามจ านวน 40 ชุด ไปทดลองใช้ โดยหาค่า
สัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (Alpha Coefficient) พบวา่มีความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.978 ซ่ึงอยูใ่นระดบัสูง (มากกวา่ 0.75) จึงน าไปใช้
เก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งได ้(บุญชม ศรีสะอาด, 2553) 

ส าหรับการตอบแบบสอบถามให้ผูต้อบแสดงความคิดเห็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 
ระดบั คือ 5 หมายถึงมีความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด 4 หมายถึงมีความคิดเห็นในระดบัมาก 3 หมายถึงมีความคิดเห็น
ในระดับปานกลาง 2 หมายถึงมีความคิดเห็นในระดับน้อย และ 1 หมายถึงมีความคิดเห็นในระดับน้อยท่ีสุด เม่ือ
ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้ จดัการลงรหัสขอ้มูล แลว้น ามาประมวลผลและวิเคราะห์ผลทางสถิติดว้ยโปรแกรม
ส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package of Social Science) ค  านวณค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) และน ามาจัด
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ระดบัโดยการใชเ้กณฑก์ารแบ่งช่วงเท่า ๆ กนั ใชร้ะดบัในการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) แบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale ตามเกณฑก์ารให้คะแนน ดงัน้ี ค่าเฉล่ีย 4.21-
5.00 ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 ระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 ระดบัความส าคญัปาน
กลาง ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 ระดบัความส าคญันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (บุญชม ศรีสะอาด, 2553) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทัว่ไปท่ีมีผลต่อธุรกิจ ใชว้ิธีการตามทฤษฎี PEST Analysis โดยใชร้ายงานและ
เอกสารทางวิชาการท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีท าการศึกษาจากองคก์รและหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีไดท้ าการเผยแพร่แลว้ รวมทั้ง
การสังเกตสถานการณ์ธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยการสอบถามและสนทนากบัผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูข้ายสินคา้ผ่าน
ระบบอินเทอร์เน็ตบางราย เพื่อวเิคราะห์วา่ปัจจยัใดบา้งท่ีจะมีผลกระทบต่อธุรกิจการขายสินคา้ออนไลน์ทั้งในดา้นบวก
และดา้นลบ ส่วนการวิเคราะห์การแข่งขนัในธุรกิจ ใชรู้ปแบบ Five Forces Model จากการวิเคราะห์จะท าให้ทราบถึง
ความสามารถในการลงทุนท าธุรกิจขายสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 
 น าผลจากการส ารวจและวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือ และ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค มาวิเคราะห์ร่วมกับสภาพแวดลอ้มทั่วไปท่ีมี
ผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต และสภาพการแข่งขนัในวงการธุรกิจสินคา้ออนไลน์
ท่ีเป็นอยู ่จดัท าแผนการด าเนินงานเป็นรูปแบบตา่ง ๆ  ท่ีคาดวา่จะเป็นประโยชน์ น าเสนอต่อผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจ
สินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั และผูท่ี้สนใจท่ีเขา้สู่วงการธุรกิจประเภทน้ีต่อไป 
 
ผลการวจิยั 

ผลการศึกษาโดยใชเ้คร่ืองมือแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป ท่ีอาศยั
อยู่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น และเคยเป็นผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตมาแลว้พบว่า ร้อยละ 
59.5 เป็นเพศชาย ส่วนท่ีเหลือร้อยละ 40.5 เป็นเพศหญิง โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ร้อยละ 34.8 มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี 
และส่วนใหญ่ร้อยละ 44.6 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และร้อยละ 32.3 สูงกว่าปริญญาตรี ดา้นการประกอบอาชีพ
พบว่า ร้อยละ 30.0 มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย อีกร้อยละ 26.8 เป็นขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และร้อยละ 24.8 เป็น
พนกังานบริษทัเอกชน และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 40.3 มีรายไดต้่อเดือนระหวา่ง 15,001-25,000 บาท ร้อยละ 28.8 มีรายได้
ต่อเดือนระหวา่ง 25,001-35,000 บาท 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัท่ีมีความส าคญัในระดบั

มาก ไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์(X̅ = 3.60) ดา้นช่ือผลิตภณัฑ ์มีช่ือเสียง เป็นท่ีคุน้เคย (X̅ = 3.48) ดา้นช่ือเสียง

ของบริษทั มีความน่าเช่ือถือ (X̅ = 3.45) ด้านผลิตภณัฑ์มีการรับประกันอายุการใช้งาน (X̅ = 3.44) และดา้นรูปร่าง 

ลกัษณะ บรรจุหีบห่อของผลิตภณัฑ์ (X̅ = 3.43) ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาพบว่า ปัจจยัท่ีมีความส าคญัใน

ระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคาผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์(X̅ = 3.47) และดา้นความสามารถเปรียบเทียบราคาได ้(X̅ 
= 3.42) ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการ

จดัส่งสินคา้ตรงตามท่ีอยูข่องผูบ้ริโภค (X̅ = 3.48) และส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ ปัจจยั

ท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นมีการประชาสัมพนัธ์สินคา้อย่างสม ่าเสมอ (X̅ = 3.53) ดา้นมีการส่งเสริมการ

ขาย โฆษณาประชาสมัพนัธ์สินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ (X̅ = 3.48) และดา้นความสามารถติดต่อส่ือสารกบัพนกังานขายได ้(X̅ 
= 3.46) 
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ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดั
ขอนแก่น พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ถึงปัญหา ปัจจยัท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการเลือก

ซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตเพราะไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน เช่น คนในครอบครัว คนใกลชิ้ด เพ่ือน (X̅ = 3.71) ดา้น

การเลือกซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตเป็นประจ า (X̅ = 3.60) ด้านการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตเพราะคุม้ค่ากบั

ประโยชน์ท่ีไดรั้บ (X̅ = 3.51) และดา้นการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตเพราะมีความจ าเป็นตอ้งซ้ือ (X̅ = 3.49) ส่วน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นความสามารถใน

การหาขอ้มูลของสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตในทุกดา้น (X̅ = 3.55) ดา้นการใชป้ระสบการณ์ในอดีตในการเลือกใชบ้ริการ

หรือซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต (X̅ = 3.54) และด้านการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตเพราะไดรั้บขอ้มูลจากส่ือ

อินเทอร์เน็ตอยูเ่สมอ (X̅ = 3.47) ส าหรับกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินทางเลือกพบวา่ ปัจจยัท่ีมีความส าคญั

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการเปรียบเทียบราคาก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต (X̅ = 3.69) และดา้นการ

เปรียบเทียบการให้บริการ ก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต (X̅ = 3.59) ส่วนกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น
การตดัสินใจซ้ือพบวา่ ปัจจยัท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตสามารถหาเลือกซ้ือไดง่้าย 

(X̅ = 3.62) และดา้นสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตมีความเพียงพอและเหมาะสม (X̅ = 3.45) และกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือพบวา่ ปัจจยัท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตต่อไป

ในอนาคต (X̅ = 3.42) และดา้นการแนะน าสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตใหก้บัผูอ่ื้น (X̅ = 3.41)  
 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทั่วไปท่ีมีผลต่อธุรกิจพบว่า สภาพแวดลอ้มด้านการเมืองและกฎหมาย มี
ผลกระทบต่อธุรกิจการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ในดา้นบวก เน่ืองจากนโยบายของภาครัฐท่ีตอ้งการสร้างการแข่งขนัใน
ตลาดต่างประเทศ มีการส่งเสริมให้ผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดยอ่มหรือ SMEs หันมาใชช่้องทางออนไลน์ใน
การขายสินคา้เพ่ิมมากข้ึน นอกจากน้ียงัมีการก าหนดให้ร้านคา้ออนไลน์มาลงทะเบียนใช้กฎหมาย พ.ร.บ. ทะเบียน
พาณิชย ์พ.ศ. 2499 เพ่ือใหส้ามารถระบุตวัตนของผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ไดอ้ยา่งชดัเจน และเป็นการสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กับลูกคา้ ส าหรับสภาพแวดลอ้มด้านเศรษฐกิจท่ีมีผลต่อธุรกิจพบว่า มีผลกระทบต่อธุรกิจในดา้นบวก
เช่นเดียวกนั โดยเฉพาะในปี พ.ศ. 2561 สภาพเศรษฐกิจของเมืองขอนแก่นค่อนขา้งดี มีอตัราการขยายตวัมากถึง 5-6% 
โตมากกว่าจีดีพีของประเทศไทย นอกจากน้ีจงัหวดัขอนแก่นยงัเป็นศูนยก์ลางการติดต่อส่ือสารของภูมิภาค ท่ีจะเป็น
จุดเช่ือมภาคตะวนัออกเฉียงเหนือกับโลกในอนาคต ส่วนปัจจัยสภาพแวดลอ้มด้านสังคมและวฒันธรรมพบว่า มี
ผลกระทบในดา้นบวกต่อธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต เน่ืองจากทุกวนัน้ีสังคมถูกเช่ือมต่อกนัไวด้ว้ยการ
ส่ือสารท่ีทนัสมยั ท าให้ขอ้มูล ข่าวสาร วฒันธรรม วิถีการด ารงชีวิต ของแต่ละเช้ือชาติสามารถถ่ายทอดถึงกนัไดง่้าย 
รวดเร็ว ท าให้เกิดการแลกเปล่ียนวฒันธรรมดา้นต่าง ๆ ส่งผลให้คนไทยมีการปรับเปล่ียนวิถีชีวิตของตนเองและบุคคล
ภายในครอบครัว เพ่ือให้เขา้กบัโลกธุรกิจอออนไลน์ในท่ีสุด และสภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยี ก็ยงัส่งผลกระทบ
ทางดา้นบวกต่อธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตอีกเช่นเดียวกนั เพราะการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือ
ทางเทคโนโลยสีารสนเทศท่ีดี สามารถช่วยสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์รในเร่ืองของความทนัสมยั สร้างโอกาสให้สินคา้
และบริการขององคก์รไดเ้ป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่โลก พร้อมทั้งช่วยให้องคก์รไดเ้ปรียบคู่แข่งทางดา้นการตลาด จากการท่ี
สภาพแวดลอ้มทัว่ไปมีผลกระทบต่อธุรกิจในดา้นบวก ท าให้คาดการณ์ไดว้่าธุรกิจน้ีมีโอกาสท่ีจะขยายตวัและพฒันา
มากยิง่ข้ึน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการพึงตอ้งมีการปรับตวัใหท้นัต่อสภาพแวดลอ้มท่ีเอ้ืออ านวยของธุรกิจ 
 ส าหรับผลการศึกษาสภาพการแข่งขนัทางอุตสาหกรรมในธุรกิจพบวา่ สภาวะการแข่งขนัของวงการธุรกิจซ้ือ
ขายสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตพบวา่อยูใ่นระดบัสูง เน่ืองจากในปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบ
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อินเทอร์เน็ตเป็นจ านวนมาก ส่วนการคุกคามจากการเขา้สู่ธุรกิจออนไลน์ของคู่แข่งรายใหม่พบว่าอยู่ในระดับสูง
เช่นเดียวกนั ทั้งน้ีเป็นเพราะการเขา้สู่ตลาดของระบบธุรกิจซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ของผูป้ระกอบการรายใหม่ สามารถ
เขา้สู่ตลาดไดง่้าย ใชเ้งินลงทุนต ่า ดา้นการคุกคามจากสินคา้ทดแทนพบวา่อยูใ่นระดบัสูงอีกเช่นเดียวกนั อนัเป็นผลมา
จากระบบการคา้เสรี ท่ีผูผ้ลิตท่ีมีเงินลงทุนและความสามารถในการผลิตสินคา้ สามารถท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีใชท้ดแทนและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้หมือนกนั ส่วนอ านาจต่อรองของผูบ้ริโภคพบวา่ ผูบ้ริโภคมีอ านาจต่อรองอยู่
ในระดบัสูง เน่ืองจากการท่ีมีบริษทัผูผ้ลิตสินคา้จ านวนมาก ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากบริษทัใด
ก็ได ้ส่วนอ านาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิตพบวา่อยูใ่นระดบัต ่า เน่ืองจากการเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัอยา่งเสรี ท า
ให้มีผูผ้ลิตสินคา้มากมายหลากหลายยี่ห้อ ผูป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์สามารถท่ีจะตดัสินใจเลือกชนิดและประเภท
ของสินคา้จากบริษทัผูผ้ลิตใดก็ได ้จะเห็นไดว้า่โดยภาพรวมของสภาพการแข่งขนัทางอุตสาหกรรมในธุรกิจจะอยู่ใน
ระดบัสูงเกือบทั้งหมด ยกเวน้อ านาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งน าไปปรับปรุง
วธีิการจดัการ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถาม สภาพแวดลอ้มทัว่ไปท่ีมีผลต่อธุรกิจ และสภาพการ
แข่งขนัทางอุตสาหกรรมในธุรกิจ อาจกล่าวไดว้่า ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในระดบัมากทุกปัจจยัไม่วา่จะเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด นอกจากน้ีกระบวนการตดัสินใจซ้ือซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมิน
ทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมากเช่นเดียวกนั 
ซ่ึงมีส่วนสนบัสนุนใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ประกอบกบัสภาพแวดลอ้มทัว่ไปท่ีมี
ส่วนกระตุน้ใหเ้กิดการขยายตวัของธุรกิจสินคา้ออนไลน์มากยิง่ข้ึน รวมทั้งสภาพการแข่งขนัท่ีมีการแข่งขนักนัอยา่งเสรี 
จึงเป็นผลใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจจะตอ้งปรับปรุงและพฒันารูปแบบการท าธุรกิจใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ เป็นท่ีรู้จกั เป็นท่ี
ยอมรับ และตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้นจึงก าหนดรูปแบบส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจซ้ือขายสินคา้
ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตหรือต่อยอดเพ่ือขยายกิจการได ้3 รูปแบบดงัน้ี 

รูปแบบท่ี 1 การสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บับริษทัและรับประกนัคุณภาพสินคา้ มีวตัถุประสงคเ์พ่ือใหผู้บ้ริโภค
เกิดความเช่ือถือและพึงพอใจกบัคุณภาพของสินคา้ ด าเนินงานโดยก่อตั้งเวบ็ไซต์ท่ีมีเคร่ืองหมายการคา้และมีการจด
ทะเบียนการคา้อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถทราบและตรวจสอบได ้แลว้น าเสนอสินคา้และผลิตภณัฑ์
ท่ีทางผูป้ระกอบการจะจดัหามาบริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภค รวมทั้งก าหนดเง่ือนไขในการรับประกนัคุณภาพสินคา้ 
 รูปแบบท่ี 2 การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง มีวตัถุประสงคเ์พ่ือให้ผูบ้ริโภคไดรู้้จกัเวบ็ไซต์
และสินคา้ของผูป้ระกอบการอยา่งสม ่าเสมอ ด าเนินงานโดยสร้าง Line@ และจ่ายเงินค่าโฆษณาให้กบั Facebook และ 
YouTube เพื่อประชาสัมพนัธ์ให้ลูกค้าท่ีใช้บริการ Line Facebook และ YouTube เกิดความสนใจในเว็บไซต์ของ
ผูป้ระกอบการ 
 รูปแบบท่ี 3 การจดัหาสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงค์เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บ
สินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการและเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด ด าเนินงานโดยเปิดใหผู้บ้ริโภคแจง้ความตอ้งการเก่ียวกบั
สินคา้ เช่น ชนิด ลกัษณะ ราคา ผ่านทางเว็บไซต์ของผูป้ระกอบการ แลว้ผูป้ระการจะท าการคน้หาและตรวจสอบ
คุณสมบติัของสินคา้ท่ีลูกคา้แจง้เขา้มา 

อย่างไรก็ตามในการน าผลการศึกษาคร้ังน้ีไปใช้เพ่ือปรับปรุงและพฒันาธุรกิจซ้ือขายสินค้าผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ต ควรไดมี้การพิจารณาถึงสภาพธุรกิจของผูป้ระกอบการท่ีเป็นอยูใ่นขณะนั้นดว้ย ทั้งน้ีเพ่ือให้เหมาะสมกบั
ศกัยภาพหรือความสามารถของผูป้ระกอบการ วา่จะน ารูปแบบทั้งหมดหรือรูปแบบใดรูปแบบหน่ึงไปใช ้เช่น ธุรกิจของ
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ผูป้ระกอบการไดรั้บความนิยมและมีความน่าเช่ือถืออยู่แลว้ รูปแบบท่ีควรพิจารณาก็คือการสร้างความสัมพนัธ์กบั
ผูบ้ริโภค และการจดัหาสินคา้ให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน เป็นตน้ หรือผูป้ระกอบการจะน า
รูปแบบทั้งหมดไปประยกุตใ์ชร่้วมกนัอยา่งเหมาะสม ก็จะท าใหธุ้รกิจของผูป้ระกอบการเกิดการพฒันาไดเ้ช่นเดียวกนั 
 
อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัมาก สอดคลอ้งกบั ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ซ่ึงพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
คุณภาพ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และสอดคลอ้งกบั วรรณา วนัหมดั 
(2558) ถึงวิธีการสั่งซ้ือท่ีสะดวกและการบอกต่อของผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ เป็นเหตุผลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ต และผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลทุกคร้ังท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ จุฑารัตน์ 
เกียรติรัศมี (2558) ท่ีพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นคุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ 
ด้านการประชาสัมพนัธ์ และด้านการส่ือสารกับผูบ้ริโภค เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล นอกจากน้ีผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบั ชยัวฒัน์ พิทกัษรั์ก
ธรรม (2556) ท่ีให้ความส าคญัในเร่ืองของคุณภาพสินคา้ และยงัสอดคลอ้งกบั วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก 

 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ควรมีการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพ่ือใหผู้ป้ระกอบการเขา้ใจในพฤติกรรม
และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน 
 2. ควรน ารูปแบบส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตไปทดลองใช ้เพ่ือทดสอบ
วา่เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ผูศึ้กษาไดก้ าหนดไวม้ากนอ้ยเพียงใด ก่อนท่ีผูป้ระกอบการจะน าไปปฏิบติัจริง 
 3. ควรมีการศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการเงิน เพ่ือให้ทราบถึงความคุม้ค่าในการลงทุนท าธุรกิจซ้ือขาย
สินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 
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