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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษากลยุทธวิธีการที่ใชในการจัดจําหนายสินคาการซื้อออนไลนใน

จังหวัดนครปฐมในปจจุบัน (2) ศึกษาเปรียบเทียบการรูปแบบการซื้อที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภค

บริโภคการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และ (3) ศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีมีผล

ตอการซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม 

 รูปแบบการวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่ผานประสบการณ

ในการซ้ือหรือเคยซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลน ซ่ึงไมทราบจํานวนท่ีแนนอน กําหนด

กลุมตัวอยางโดยใชสูตรของทาโร ยามาเน ไดกลุมตัวอยางจํานวน 385 คนใชวิธีสุมตัวอยางแบบบังเอิญ โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหสหสัมพันธพหุคูณ และการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ 

 ผลการวิจัยพบวา (1) กลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบ

การซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม พบวา ดานราคามีผลมากท่ีสุด (2) ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

และระดับการศึกษา ที่แตกตางกันมีผลตอระดับความตั้งใจในการกลับมาซื้อซํ้าสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบ

ชองทางออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ (3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ท้ัง 7 ดาน ไดแก ดานสินคาและบริการ        ดานราคา ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานบุคคลากร ดานสถานท่ี

จัดจําหนาย ดานกายภาพ และดานกระบวนการไมสงผลตอความตั้งใจในการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภค

บริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

คําสําคัญ: กลยุทธการตลาด การซ้ือซ้ํา ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค การซ้ือออนไลน 
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ABSTRACT 

The objectives of this research were; (1) to study the strategies and methods currently 

used in online product distribution, (2) to study the comparison of purchasing methods that affect 

repeat purchases of consumer products by online purchasing methods in Nakhonpathom 

province classified by personal factors and, (3) to study marketing mix factors that affect repeat 

purchases of consumer products by online purchasing methods in Nakhonpathom province.  

 This research was quantitative research. The population were consumers who have 

experience in purchasing or have previously purchased consumer products by online purchasing 

method. The exact number was unknown. The sample was determined using Taro Yamane's 

formula, resulting in a sample of 385 people, using the random sampling method. Using a 

questionnaire as a tool to collect data. Statistics used in the analysis include frequency, 

percentage, mean, standard deviation, multiple correlation analysis and multiple regression 

analysis. 

 The research findings were found that; (1) the strategies and methods of consumers who 

have had experience purchasing consumer products by online purchasing methods in overall, It 

found that price aspect has the most effect, (2) Different personal factos such as gender, age, 

status, and educational level had not differently affected repeat purchases of consumer products 

by online purchasing methods in Nakhonpathom province with statistical significant at the 0.05 

level, and (3) Different marketing mix factos such as product, price, place, promotion, people, 

process and physical evidence had not differently affected repeat purchases of consumer 

products by online purchasing methods in Nakhonpathom province with statistical significant at 

the 0.05 level. 

Keywords: Marketing Strategies, Repeat Purchase, Consumer Goods,  
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ปจจุบันในการดําเนินธุรกิจหรือการประกอบกิจการมีการแขงขันที ่สูงทั้งจากธุรกิจในประเทศและ

ตางประเทศอยางไรพรมแดนเพราะเทคโนโลยีท่ีกาวลํ้าในยุคปจจุบันทําใหประชาชนทุกเพศทุกวัยหรือกลุมผูบริโภค

เขาถึงขอมูลดานตาง ๆ ไดอยางงายและสะดวกมากยิ่งขึ ้น เชน การใชเทคโนโลยีในดานการรักษาพยาบาล 

เทคโนโลยีดานธุรกรรมดานการเงิน การชําระคาสินคาและบริการ เทคโนโลยีเพื่อการศึกษา หรือแมแตเทคโนโลยี

ในการซ้ือสินคาและบริการตาง ๆ เปนตน จากท้ังในประเทศและท่ัวทุกมุมโลกไดอยางรวดเร็วอีกดวย ท้ังนี้นอกจาก

ความสะดวกและงายสําหรับประชาชนและผูบริโภคในการสืบคนแลว เทคโนโลยียังสงผลใหผูผลิตหรือผูคาใน

รูปแบบตาง ๆ มีการปรับตัวหรือปรับกลยุทธในการดําเนินกิจการใหทันในการนําเสนอสินคาและบริการกระท่ังการ

สงมอบสินคาและบริการดวย เพื่อเปนการตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภครุนใหมหรือกลุมผูบริโภคที่มี

พฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนไปดวยการใชเทคโนโลยีอยางแพรหลาย เพื่อทําใหกิจการอยูรอดจากสภาวะการ

แขงขันที่รุนแรง ผูผลิตหรือเจาของกิจการจะเปนเจาของแฟลตฟอรมเอง หรือมีแผนกดูแลดานตลาดออนไลนเอง

หรือจางบริษัทดูแลระบบออนไลนก็ไดและ โดยจากการสํารวจพบวาสินคาอุปโภคบริโภคของกินของใชใน

ชีวิตประจําวันเปนประเภทท่ีกลุมผูบริโภคมีการเลือกบริโภคหรือเลือกซ้ือผานชองทางออนไลนมากท่ีสุด (การคาสง 

คาปลีก ตลาดออนไลน เวปแมนเพื่อนการลงทุน 15 ตุลาคม 2566, สืบคนออนไลน) เพราะเปนสิ่งจําเปนในการ

ดําเนินชีวิตประจําวัน ไมวาจะเปนอาหาร เสื้อผา อาหารเสริม อาหารสําเร็จรูป สบู ยาสีฟน ยารักษาโรค อื่น ๆ 

มากมาย ในการเลือกพิจารณาซื้อนั้นผูบริโภคจะพิจารณาจาก ตัวผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจําหนาย หรือ

แมกระท่ังการสงเสริมการตลาดตาง ๆมีการเปรียบเทียบการซ้ือจากหลากหลายผูขาย ดังนั้นผูผลิตจึงมีความจําเปน

อยางยิ่งท่ีจะตองเขาใจถึงพฤติกรรมของผูซ้ือหรือผูบริโภค เพราะการซ้ือแตละครั้งนั้นผูซ้ือจะตองพิถีพิถันในการซ้ือ

หากลูกคาชอบหรือเกิดความพอใจก็จะกลับมาใชบริการหรือซื้อผลิตภัณฑนั้นอีกครั้ง ทั้งสินคาสะดวกซ้ือ เลือกซ้ือ 

เจาะจงซื้อ หรือ ไมไดตั้งใจซื้อ (ดวงพร เชยอรุณ, 2563) กลุมผูขายนอกจากจะมีการปรับตัวดานการขายออนไลน

ยังมีการจัดสงถึงตัวผูบริโภคดวย เชน กลุมผูประกอบการ 7 eleven, tesco lotus, Big c, อื ่น ๆ ที่ใหบริการ

เฉพาะเวลา หรือ ตลอด 24 ชั่วโมง รวมถึงดิลิเวอรี่ และ ออนไลน (การคาสง คาปลีก ตลาดออนไลน เวปแมนเพ่ือน

การลงทุน 15 ตุลาคม 2566, สืบคนออนไลน) 

 ดวยการเขาถึงในสินคาและบริการของผูบริโภคดวยความรวดเร็ว หลากหลายชองทาง การแขงขันท่ี

รุนแรงของผูผลิต เพราะผูผลิตหรือผูจัดจําหนายนั้นมีสื่อในมืออยางงายดายและราคาถูกโดยจากแฟลตฟอรมตาง ๆ 

การนํากลยุทธทางการตลาดมาเปนเครื่องมือจึงเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งในการดําเนินธุรกิจที่มีการแขงขันสูงในยุค

การคาออนไลน เพราะจะทําใหผูผลิตหรือผูดําเนินธุรกิจสามารถเขาถึงกลุมลูกคาตามวัตถุประสงคของกิจการหรือ

องคการตั้งเอาไว โดยกลยุทธทางการตลาดนั้นมีท้ังระยะสั้น ระยะปานกลาง ระยะยาว เปนการสรางการไดเปรียบ

ของกิจการนั่นเอง เชน กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจําหนาย การสงเสริม

การตลาด) กลยุทธในการดึงลูกคาหันมาสนใจสินคาและบริการ กลยุทธในการผลักสินคาหรือบริการไปหาผูบริโภค

เปนตน ซึ่งในแตละกลุยุทธนั้นผลิตจะตองเขาถึงกลุมเปาหมายอยางรวดเร็ว เหนือคูแขงขันหรือตามคูแขงขันตาม

วัตถุประสงคของกิจการ กลยุทธทางการตลาดจึงเปรียบเสมือนวิธีการ หรือกลวิธีที่จะนําสินคาใหถึงมือผูบริโภค 
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หรือเกิดการซื้อจากผูบริโภคดวยยุทธวิธีที่กิจการหรือองคการกําหนด ดังคํากลาวที่วา การทําใหผูบริโภคตัดสินใจ

ซื้อสินคาและบริการนั้นยากแลว การจะทําใหกลับมาซื้อสินคาและบริการซํ้านั้นยากกวา และดวยเทคโนโลยี การ

แขงขัน และพฤติกรรมของกลุมผูบริโภคท่ีเปลี่ยนไป เนนความสะดวกสบายในการจับจายใชสอย ผูผลิตจึงหันมาทํา

การตลาดแบบไมมีหนารานเพ่ิมมากยิ่งข้ึนหรือเรียกอีกแบบไดวาเปนการตลาดออนไลน โดยเขาถึงกลุมผูบริโภคได

งาย รวดเร็ว มุงเนนชองทางในการจัดจําหนายผานแฟลตฟอรมหรือระบบที่มีอินเตอรเน็ต (Channels) ไมวาจะ

เปนการจัดจําหนายผาน TikTok Facebook Page หรืออื่นๆ ที่มีฟงกชั ่นรายการสินคาใหลูกคาเลือกได, Line 

ชองทางในการติดตอ รวมถึงสามารถสงลิงกใหลูกคาได, E-Marketplace รูปแบบตางๆ ที่สามารถลงขายสินคาได 

เชน Lazada, Shopee เปนตน, หรือเว็บไซตที่มีการสรางเปน E-Commerce ของธุรกิจ ถือเปนตัวแปรสําคัญใน

การเลือกซ้ือของลูกคา เนื่องจากการท่ีมีตัวเลือกของสินคาหลากหลาย ลูกคาสามารถเลือกซ้ือผานชองทางใดก็ไดท่ี

สะดวก ดังนั้นการเลือกชองทางการขายนั้นสําคัญ เพราะจะไดรูกลุมเปาหมายหลักของธุรกิจ การสื่อสารกับลูกคา

หรือผูบริโภคหรือผูติดตามบนชองทางออนไลนก็เปนอีกหนึ่งกลยุทธท่ีดี เพราะจะชวยดานสัมพันธกับลูกคาโดยการ

สื่อสารกับลูกคานั้นอาจจะเปนการทําคอนเทนตในลักษณะคําถามก็ไดหรือเชิญชวนใหคนมาคอมเมนท แสดงความ

คิดเห็น รวมถึงการตอบคําถามผาน Chat message กับลูกคาโดยตรงก็ไดดวยความรวดเร็ว การใหขอมูลกับลูกคา

เปนสิ่งสําคัญถือไดวาเปนกลยุทธการตลาดอีกวิธีหนึ่งที่สําคัญ นอกจากนี้การซื้อโฆษณาบน Search Engine จาก 

Google และ Social Media ก็เปนอีกชองทางหรือรูปแบบตางๆ แบบหนึ่งท่ีจะชวยเพ่ิมโอกาสในการสรางยอดขาย

ไดท้ังยังชวยเพ่ิม Traffic รวมถึงเพ่ิม Brand Awareness การรับรูถือเปนสิ่งสําคัญในการสรางธุรกิจในระยะยาวได

อีกดวย การเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็ว การนําเสนอสินคาและบริการตรงความตองการของผูบริโภค

ทันเวลา การใหขอมูลท่ีชัดเจน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาจะทําใหผูบริโภคหรือผูซ้ือเกิดความพึงพอใจท้ัง

ตอสินคาและบริการหรือทั้งตอตัวเจาของกิจการหรือผูขาย จะทําใหเกิดการบอกตอในการซื้อและกลับมาซือ้ซํ้าใน

สินคาและบริการ    นั้นอีก 

 จะเห็นไดวากลยุทธทางการตลาดสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนชวยทําใหกลุ มผู บริโภคเปาหมาย

ประหยัดเวลาในการเดินทางในการเลือกซื้อสินคาและบริการ สะดวกในการคนหาและเปรียบเทียบดานคุณภาพ

สินคา ราคา รานคาจัดจําหนายรวมถึงการสงเสริมการขายท่ีดึงดูดผูบริโภค ผูศึกษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาวิจัยเรื่องกล

ยุทธทางการตลาดที ่มีผลตอการซื ้อซํ ้าผลิตภัณฑเพื ่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซื ้อออนไลน เพื ่อให

ผู ประกอบการธุรกิจ ผูคา ผู บริการที่ขายสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนไดนําขอมูลในการศึกษาไป

ปรับปรุงคุณภาพรูปแบบและวางแผนกลยุทธทางการตลาด ทางการขายในการประกอบธุรกิจ การคา การผลิต 

และการบริการ ไดอยางเหมาะ 

 

คําถามในการวิจัย 

1.2.1 กลยุทธทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนใน

จังหวัดนครปฐม เปนเชนไร 
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1.2.2 การเปรียบเทียบการรูปแบบการซื้อมีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการ

ซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม เม่ือจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

1.2.3 กลยุทธทางการตลาดมีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซื้อออนไลนใน

จังหวัดนครปฐม หรือไม 

วัตถุประสงคการวิจัย 

1.3.1 เพื่อศึกษาถึงกลยุทธวิธีการที่ใชในการจัดจําหนายสินคารูปแบบออนไลนในจังหวัดนครปฐมใน

ปจจุบัน 

1.3.2 เพื่อศึกษาถึงการเปรียบเทียบการรูปแบบการซื้อที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภค

บริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

1.3.3 เพื่อศึกษาถึงกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการ

ซ้ือออนไลน ในจงัหวัดนครปฐม 

สมมติฐานของการวิจัย 

1.4.1 ผูบริโภคที่มีปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีรูปแบบการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภค

รูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐมแตกตางกัน 

1.4.2 กลยุทธการตลาดมีผลตอซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซื้อออนไลนในจังหวัด

นครปฐม 

ขอบเขตการวิจัย 

การศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลนในจงัหวัดนครปฐม ผูศึกษาวิจัยไดกําหนดขอบเขตในการศึกษา ดังนี้ 

 

 ขอบเขตดานประชากร 

 ประชากร ที่ใชในการศึกษาวิจัย คือผูบริโภคที่ผานประสบการณในการซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑเพื่อการ

อุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม 

 กลุมตัวอยาง เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากร กลาวคือ ไมทราบจํานวนที่แนนอน       การกําหนด

ขนาดกลุมตัวอยางในกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (Infinity Population)  (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2549) 

ขนาดกลุมตัวอยาง 385 ตัวอยาง โดยการคํานวณจากสูตร  

 

𝑛𝑛 =
𝑧𝑧2𝑝𝑝(1 − 𝑝𝑝)

𝑒𝑒2
 

 

ขอบเขตดานเนื้อหา 

 ปจจัยดานตัวแปรอิสระประกอบไปดวย ปจจัยสวนบุคคล และกลยุทธดานการตลาด ดังนี้ 
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 1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

 2. กลยุทธดานการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่หรือชองทางการจัดจาหนาย ดาน

การสงเสริมทางการตลาด ดานการใหความสนใจสวนบุคคล ดานการตลาดกับกลุมเครือขาย และขอคิดเห็นหรือ

คําแนะนําปจจัยดานตัวแปรตาม ไดแก ความตั้งใจในการซ้ือซ้ํา  

ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

 พื้นที่ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ คือผูบริโภคที่ผานประสบการณในการซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑเพื่อการ

อุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม 

 ขอบเขตดานเวลา 

 ผูศึกษาวิจัยเริ่มทําการศึกษาวิจัยตั้งแตวันท่ี 1 ตุลาคม 2566 ถึง วันท่ี 28 กุมภาพันธ 2567 รวมระยะเวลา 

5 เดือนมาก เปนตน 

รูปแบบการซ้ือออนไลน หมายถึง รูปแบบหนึ่งของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีผูบริโภคสามารถซ้ือสินคา

โดยตรงหรือจากการใหบริการของผูขายทางอินเทอรเน็ตผานทางเว็บเบราวเซอร ผูบริโภคจะหาสินคาที่สนใจโดย

การเขาชมเว็บไซตของรานคาโดยตรงหรือคนหาผูจําหนายตาง ๆ ผานเสิรชเอนจินซื้อของ ที่จะมีการแสดงสินคา

ลักษณะเดียวกันที่มีอยูและเปรียบเทียบราคาของรานคาอิเล็กทรอนิกส ณ ป ค.ศ. 2016 ผูบริโภคสามารถซื้อของ

ออนไลนจากคอมพิวเตอรหลายรูปแบบหรืออุปกรณตาง ๆ เชน คอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ แล็ปท็อป แท็บเล็ต

คอมพิวเตอร และสมารตโฟน 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.7.1 ไดทราบถึงกลยุทธวิธีการท่ีใชในการจัดจําหนายสินคารูปแบบออนไลนในปจจุบัน 

1.7.2 ไดทราบถึงการเปรียบเทียบการรูปแบบการซื้อที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบรโิภค

รูปแบบการซ้ือออนไลน จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

1.7.3 ไดทราบถึงกลยุทธทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลน 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

การศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลน ผูศึกษาวิจัยไดกําหนดกรอบการศึกษา ดังนี้ 
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ตัวแปรตน                ตัวแปรตาม 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

วิธีรูปแบบดําเนินวิจัย 

การศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลนในจังหวัดนครปฐม ผูศึกษาวิจัยใชรูปแบบการวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลการรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ โดยการออกแบบสอบถามเปนเครื่องมือท่ีไดจัดทําข้ึนการ

เขาถึงกลุมตัวอยางท่ีเปนตัวแทนประชากร ท่ีทําการศึกษาโดยผานระเบียบวิธีการวิจัยในการหาจํานวนตัวอยางและ

วิธีการเลือกสุมตัวอยาง รวมถึงการเลือกเก็บขอมูลและใชวิธีการทางสถิติในการตรวจสอบสมมติฐานที่ตั้งขึ้นจาก

ขอมูลท่ีเก็บรวมรวม 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร ที่ใชในการศึกษาวิจัย คือผูบริโภคที่ผานประสบการณในการซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑเพื่อการ

อุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจงัหวัดนครปฐม 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. ระดับการศึกษา 

5. อาชีพ 

กลยุทธทางการตลาด 

1 . ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  

4. ดานการสงเสริมการตลาด  

5. ดานบุคลากร 

6. ดานกระบวนการใหบริการ  

7. ดานลักษณะทางกายภาพ 

การซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภค

บริโภคผานรูปแบบการซ้ือออนไลน

ในจังหวัดนครปฐม 
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กลุมตัวอยาง เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากร กลาวคือ ไมทราบจํานวนที่แนนอนการกําหนดขนาด

กลุมตัวอยางในกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (Infinity Population) (บุญชม ศรีสะอาด, 2535, ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืน ๆ, 2549) ขนาดกลุมตัวอยาง 385 ตัวอยาง โดยการคํานวณจากสูตร  

สูตร 

𝑛𝑛 =
𝑧𝑧2𝑝𝑝(1 − 𝑝𝑝)

𝑒𝑒2
 

 

เม่ือ 𝑛𝑛   = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

𝑝𝑝   = คาเปอรเซ็นตท่ีตองการจะสุมจากประชากรท้ังหมด 

𝑒𝑒  = คาเปอรเซ็นตความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง 

𝑧𝑧   = ระดับความเชื่อม่ัน 95% Z มีคาเทากับ 1.96 

แทนคาในสูตรคํานวณ ดังนี้ 

 

𝑛𝑛 =
(0.5)2(1.96)(1 − 0.5)

(0.05)2
= 384.16 

 

ดังนั้น ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีคํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง 

การสุมกลุมตัวอยาง 

ในการเลือกกลุมตัวอยาง ใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางโดยบังเอิญ (Accidental Random Sampling) โดย

กลุมตัวอยางเปนผูที่มีประสบการณซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในจังหวัดนครปฐม มีการเลือกกลุม

ตัวอยาง โดยการโพสตลิงคแบบสอบถามออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลนผ านทาง Facebook Line 

Instagram Twitter และขอความกรุณาใหผูใชอินเทอรเน็ตท่ีเคยมีประสบการณซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบ

ออนไลนในจังหวัดนครปฐม ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม สามารถคลิกที่ลิงคเพื่อเขาสูหนาหลักของ

แบบสอบถาม และดําเนินการตอบแบบสอบถามดวยการคลิกที่ชองคําตอบที่ตรงกับความเปนจริงของผูตอบ

แบบสอบถามไดทันที นอกจากนี้เพื่อเปนการคัดกรองวาผูตอบแบบสอบถามเปนผูเคยซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน

ระบบออนไลน หรือไมนั้น ผูตอบแบบสอบถามจะตองคลิกคําตอบในสวนของคําถามคัดกรองประสบการณในการ

ซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในจังหวัดนครปฐม วาเคยหรือไม หากผูตอบแบบสอบถามคนใดไมเคยมี

ประสบการณในการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในจังหวัดนครปฐม ผูวิจัยจะไมนับแบบสอบถาม

ดังกลาวมาทาการวิเคราะหขอมูล 
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ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 

ตัวแปรอิสระ ประกอบดวย  

1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรตาม ไดแก การซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครุปแบบการซ้ือออนไลน 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

การศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลนในจังหวัดนครปฐม ผูศึกษาใชการโพสตลิงคแบบสอบถามออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลนผานทาง  

Facebook Line Instagram Twitter เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม สามารถแบงแบบสอบถามไดเปน 3 สวน 

คือ  

สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีลักษณะคําถามเปนแบบใหเลือก (Check List) 

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดาน

ลักษณะทางกายภาพ ซึ่งเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ตามแบบของลิเคิรท 

(Likert Scale) ซ่ึงมีหลักเกณฑในการใหคะแนนแตละระดับ 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความตั้งใจในการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการ

ซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม ซ่ึงเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ตามแบบของลิ

เคิรท (Likert Scale) ซ่ึงมีหลักเกณฑในการใหคะแนนแตละระดับ  

ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 

1. ทําการศึกษาคนควาจากเอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของดานกลยุทธทางการตลาดและนําขอมูลท่ีไดมา

สรางเปนแบบรางแบบสอบถาม 

2. นําแบบรางแบบสอบถามที่ไดจัดทําใหอาจารยที่ปรึกษา และผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบความถูกตอง

ครบถวนของเนื้อหาท่ีสําคัญ 

3. ทําการปรับปรุงแกไขขอบกพรองของแบบสอบถามตามท่ีอาจารยท่ีปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิแนะนํา 

4. การหาคาความเที่ยงตรงของเครื่องมือ (Validity) โดยนําแบบสอบถามเสนอตอผูทรงคุณวุฒิและ

ผูเชี่ยวชาญ เพื่อทําการตรวจสอบความถูกตองและความเที่ยงตรงในเนื้อหาโดยหาคาดัชนีของความสอดคลองกัน

ระหวางขอคําถามแตละขอกับจุดประสงค (Index of Item Objective Congruence หรือ IOC) ระหวางขอคา

ถามกับนิยามศัพทเฉพาะของ (ยุทธพงษ กัยวรรณ, 2543) แปลความหมายของคะแนน 
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5. การหาคาความเชื ่อมั ่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามที่ไดและที ่ผ านการ

ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Validity) แลวไปทดสอบใช (Try Out) กับอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลนที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ราย แลวนําขอมูลมาหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-coefficient) 

ของครอนบาค (Cronbach) (ยุทธพงษ กัยวรรณ, 2543) กอนนําไปใชกับกลุมตัวอยางจริง ไดคาความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถามเทากับ 0.96 

 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูศึกษาใชการโพสตลิงคแบบสอบถามออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลนผานทาง Facebook Line 

Instagram Twitter เปนเครื่องมือท่ีสรางข้ึนในการเก็บรวบรวมซ่ึงสรางข้ึนเพ่ือศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซื้อออนไลนในจังหวัดนครปฐม จํานวน 385 ตัวอยาง 

โดยชวงระยะเวลาที่ใชในการศึกษาตั้งแตวันที่ 1 ตุลาคม 2566 ถึง วันที่ 28 กุมภาพันธ 2567 รวมระยะเวลา

การศึกษา 5 เดือน ผูศึกษาขอความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถามโดยผูศึกษาอธิบายและชี้แจงรายละเอียด

เกี่ยวกับวัตถุประสงคของแบบสอบถามนําแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตองใหครบถวนเพื่อใหไดขอมูลที่มี

ความถูกตองสมบูรณ ซ่ึงจะไดนาไปใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป 

 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูล 

1. ทําการตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดมาแตละฉบับนํามาใสหมายเลขในแบบสอบถาม

เพ่ือการเรียบเรียงขอมูลไดโดยงายในข้ึนตอนตอไป 

2. จัดทํารหัสของขอมูลของตัวแปรในแบบสอบถามแตละตัว 

3. กรอกขอมูลตามรหัสลงในโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 

4. ทําการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลที่ไดมาและแกไขขอผิดพลาดที่เกิดจากการกรอกขอมูลของ

ผูตอบแบบสอบถาม 

5. ทําการแปลคาความหมายและคาคะแนนเฉลี่ย ระดับความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดและระดับความ

คิดเห็นตอการซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม ระดับความคิดเห็น

ตอกลยุทธการตลาด เปนแบบสอบถามมาตรวัดประเมินคา 5 ระดับ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555) มีการแปลผล ดังนี ้

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

โดยใชคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) เพ่ือใชอธิบายความถ่ี และรอยละของขอมูล

ท่ีไดจากแบบสอบถามของสวนท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
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การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation; 

S.D.) เพื่ออธิบายเกี่ยวกับระดับกลยุทธการตลาดและระดับการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการ

ซ้ือออนไลน ในจังหวัดนครปฐม 

วิธีรูปแบบดําเนินวิจัย 

การศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลนในจังหวัดนครปฐม ผูศึกษาวิจัยใชรูปแบบการวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลการรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ โดยการออกแบบสอบถามเปนเครื่องมือท่ีไดจัดทําข้ึนการ

เขาถึงกลุมตัวอยางท่ีเปนตัวแทนประชากร ท่ีทําการศึกษาโดยผานระเบียบวิธีการวิจัยในการหาจํานวนตัวอยางและ

วิธีการเลือกสุมตัวอยาง รวมถึงการเลือกเก็บขอมูลและใชวิธีการทางสถิติในการตรวจสอบสมมติฐานที่ตั้งขึ้นจาก

ขอมูลท่ีเก็บรวมรวม 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร ที่ใชในการศึกษาวิจัย คือผูบริโภคที่ผานประสบการณในการซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑเพื่อการ

อุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม 

กลุมตัวอยาง เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากร กลาวคือ ไมทราบจํานวนที่แนนอนการกําหนดขนาด

กลุมตัวอยางในกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (Infinity Population) ขนาดกลุมตัวอยาง 385 ตัวอยาง 

โดยการคํานวณจากสูตร  

สูตร 

𝑛𝑛 =
𝑧𝑧2𝑝𝑝(1 − 𝑝𝑝)

𝑒𝑒2
 

เม่ือ 𝑛𝑛   = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

𝑝𝑝   = คาเปอรเซ็นตท่ีตองการจะสุมจากประชากรท้ังหมด 

𝑒𝑒  = คาเปอรเซ็นตความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง 

𝑧𝑧   = ระดับความเชื่อม่ัน 95% Z มีคาเทากับ 1.96 

แทนคาในสูตรคํานวณ ดังนี ้

𝑛𝑛 =
(0.5)2(1.96)(1 − 0.5)

(0.05)2
= 384.16 

ดังนั้น ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีคํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง 

การสุมกลุมตัวอยาง 

ในการเลือกกลุมตัวอยาง ใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางโดยบังเอิญ (Accidental Random Sampling) โดย

กลุมตัวอยางเปนผูที่มีประสบการณซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในจังหวัดนครปฐม มีการเลือกกลุม
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ตัวอยาง โดยการโพสตลิงคแบบสอบถามออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลนผ านทาง Facebook Line 

Instagram Twitter และขอความกรุณาใหผูใชอินเทอรเน็ตท่ีเคยมีประสบการณซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบ

ออนไลนในจังหวัดนครปฐม ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม สามารถคลิกที่ลิงคเพื่อเขาสูหนาหลักของ

แบบสอบถาม และดําเนินการตอบแบบสอบถามดวยการคลิกที่ชองคําตอบที่ตรงกับความเปนจริงของผูตอบ

แบบสอบถามไดทันที นอกจากนี้เพื่อเปนการคัดกรองวาผูตอบแบบสอบถามเปนผูเคยซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน

ระบบออนไลน หรือไมนั้น ผูตอบแบบสอบถามจะตองคลิกคําตอบในสวนของคําถามคัดกรองประสบการณในการ

ซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในจังหวัดนครปฐม วาเคยหรือไม หากผูตอบแบบสอบถามคนใดไมเคยมี

ประสบการณในการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในจังหวัดนครปฐม ผูวิจัยจะไมนับแบบสอบถาม

ดังกลาวมาทาการวิเคราะหขอมูล 

ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 

ตัวแปรอิสระ ประกอบดวย  

1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรตาม ไดแก การซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครุปแบบการซ้ือออนไลน 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

การศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลนในจังหวัดนครปฐม ผูศึกษาใชการโพสตลิงคแบบสอบถามออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลนผานทาง  

Facebook Line Instagram Twitter เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม สามารถแบงแบบสอบถามไดเปน 3 สวน  

สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีลักษณะคําถามเปนแบบใหเลือก (Check List) 

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดาน

ลักษณะทางกายภาพ ซึ่งเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ตามแบบของลิเคิรท 

(Likert Scale) ซ่ึงมีหลักเกณฑในการใหคะแนนแตละระดับ ดังนี้ 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความตั้งใจในการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการ

ซ้ือออนไลนในจงัหวัดนครปฐม ซ่ึงเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ตามแบบของลิ

เคิรท (Likert Scale) ซ่ึงมีหลักเกณฑในการใหคะแนนแตละระดับ 
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ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 

1. ทําการศึกษาคนควาจากเอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของดานกลยุทธทางการตลาดและนําขอมูลท่ีไดมา

สรางเปนแบบรางแบบสอบถาม 

2. นําแบบรางแบบสอบถามที่ไดจัดทําใหอาจารยที่ปรึกษา และผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบความถูกตอง

ครบถวนของเนื้อหาท่ีสําคัญ 

3. ทําการปรับปรุงแกไขขอบกพรองของแบบสอบถามตามท่ีอาจารยท่ีปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิแนะนํา 

4. การหาคาความเที่ยงตรงของเครื่องมือ (Validity) โดยนําแบบสอบถามเสนอตอผูทรงคุณวุฒิและ

ผูเชี่ยวชาญ เพื่อทําการตรวจสอบความถูกตองและความเที่ยงตรงในเนื้อหาโดยหาคาดัชนีของความสอดคลองกัน

ระหวางขอคําถามแตละขอกับจุดประสงค (Index of Item Objective Congruence หรือ IOC) ระหวางขอคา

ถามกับนิยามศัพทเฉพาะของ (ยุทธพงษ กัยวรรณ, 2543) แปลความหมายของคะแนน 

5. การหาคาความเชื ่อมั ่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามที่ไดและที ่ผ านการ

ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Validity) แลวไปทดสอบใช (Try Out) กับอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลนที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ราย แลวนําขอมูลมาหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-coefficient) 

ของครอนบาค (Cronbach) (ยุทธพงษ กัยวรรณ, 2543) กอนนําไปใชกับกลุมตัวอยางจริง ไดคาความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถามเทากับ 0.96 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูศึกษาใชการโพสตลิงคแบบสอบถามออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลนผานทาง Facebook Line 

Instagram Twitter เปนเครื่องมือท่ีสรางข้ึนในการเก็บรวบรวมซ่ึงสรางข้ึนเพ่ือศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซื้อออนไลนในจังหวัดนครปฐม จํานวน 385 ตัวอยาง 

โดยชวงระยะเวลาที่ใชในการศึกษาตั้งแตวันที่ 1 ตุลาคม 2566 ถึง วันที่ 28 กุมภาพันธ 2567 รวมระยะเวลา

การศึกษา 5 เดือน ผูศึกษาขอความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถามโดยผูศึกษาอธิบายและชี้แจงรายละเอียด

เกี่ยวกับวัตถุประสงคของแบบสอบถามนําแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตองใหครบถวนเพื่อใหไดขอมูลที่มี

ความถูกตองสมบูรณ ซ่ึงจะไดนาไปใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูล 

1. ทําการตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดมาแตละฉบับนํามาใสหมายเลขในแบบสอบถาม

เพ่ือการเรียบเรียงขอมูลไดโดยงายในข้ึนตอนตอไป 

2. จัดทํารหัสของขอมูลของตัวแปรในแบบสอบถามแตละตัว 

3. กรอกขอมูลตามรหัสลงในโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 
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4. ทําการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลที่ไดมาและแกไขขอผิดพลาดที่เกิดจากการกรอกขอมูลของ

ผูตอบแบบสอบถาม 

5. ทําการแปลคาความหมายและคาคะแนนเฉลี่ย ระดับความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดและระดับความ

คิดเห็นตอการซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวัดนครปฐม ระดับความคิดเห็น

ตอกลยุทธการตลาด เปนแบบสอบถามมาตรวัดประเมินคา 5 ระดับ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555) มีการแปลผล ดังนี ้

และระดับความคิดเห็นตอการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซื้อออนไลนในจังหวัด

นครปฐม เปนแบบสอบถามมาตรวัดประเมินคา 5 ระดับ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555) มีการแปลผล ดังนี้ 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

โดยใชคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) เพ่ือใชอธิบายความถ่ี และรอยละของขอมูล

ท่ีไดจากแบบสอบถามของสวนท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation; S.D.) เพ่ือ

อธิบายเก่ียวกับระดับกลยุทธการตลาดและระดับการซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือออนไ 

 

สรุปผลการวิจัย 

 ผลการวิจัยดานปจจัยสวนบุคคล จากผลการวิจัย พบวาผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือเพศหญิง จํานวน 

227 คน คิดเปนรอยละ 58.96 เพศชายจํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 41.04 ชวงอายุอายุ 31 – 40 ป จํานวน 

141 คิดเปนรอยละ 36.62 สถานภาพโสด จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 33.77 ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 25.19 มีอาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 97 คิดเปนรอยละ 25.20 รองลงมาคือเปน

นักเรียน นักศึกษาและ อ่ืน ๆ จํานวน  77 คน คิดเปนรอยละ 20.00 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 40,000 บาท 

จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 42.86 รองลงมาคือมีรายไดนอยกวา 20,000 บาท จํานวน 101 คน คิดเปนรอย

ละ 26.23 ตามลําดับ 

 ผลการวิจัยระดับกลยุทธการตลาดของผูบริโภคที่เคยมีประสบการณในการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน

ระบบออนไลนในจังหวัดนครปฐม โดยภาพรวม พบวามากท่ีสุด คือดานราคา (�̅�𝑥=4.16) อยูในระดับมาก รองลงมา

คือสินคาและบริการ (�̅�𝑥=4.02) อยูในระดับมาก ลําดับที่ 3 คือสถานที่จัดจําหนาย/ทําเล (�̅�𝑥=3.89) อยูในระดับ

มาก ลําดับที่ 4 คือกระบวนการ/ความคิดเห็น (�̅�𝑥=3.88) อยูในระดับมาก ลําดับที่ 5 คือกายภาพ/การตลาด

เครือขาย (�̅�𝑥=3.76) อยูในระดับมาก ลําดับที่ 6 คือการสงเสริมการตลาด (�̅�𝑥=3.72) อยูในระดับมาก ลําดับ

สุดทาย คือบุคคลากร/ความสนใจ (�̅�𝑥=3.65) อยูในระดับมาก ตามลําดับ 

 ผลการวิจัยระดับความตั้งใจในการซื้อซํ้าของผูบริโภคที่เคยมีประสบการณในการซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผานระบบออนไลนในจังหวัดนครปฐม พบวา มากที่สุด คือเว็บไซตเดิมคือตัวเลือกแรกที่ทานนึกถึงเมื่อตองการซ้ือ



15 
 

สินคาอุปโภคบริโภคในครั้งตอไป (�̅�𝑥=3.89) อยูในระดับมาก รองลงมาคือทานจะกลับมาซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

กับรานคาเดิมทางออนไลนเมื่อมีการแนะนําสินคาและบริการ (�̅�𝑥=3.88) อยูในระดับมาก ลําดับที่ 3 คือความถี่ใน

การเขาไปดูสินคาและบริการจากเวปไซดเดิม (�̅�𝑥=3.86) อยูในระดับมาก ลําดับท่ี 4 คือความตั้งใจกลับไปซ้ือสินคา

และบริการจากเวปไซดเดิมท่ีทานเลือกซ้ือกอนแลว (X=3.80) อยูในระดับมาก และลําดับสุดทายคือ มีความตั้งใจท่ี

จะกลับมาซื้อสินคาอุปโภคบริโภคอีกครั้งหากมีคูปองสวนลดราคาจากเว็บไซตเดิม (�̅�𝑥=3.74) อยูในระดับมาก 

ตามลําดับ 

 

อภิปรายผล 

 จากผลการวิจัยเรื่องกลยุทธทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือซ้ําผลิตภัณฑเพ่ือการอุปโภคบริโภครูปแบบการ

ซื้อออนไลนในจังหวัดนครปฐม ผูวิจัยเห็นวามีประเด็นที่ควรนํามาอภิปรายผลตามสมมติฐานการวิจัย คือ 1) 

ผูบริโภคที่มีปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีรูปแบบการซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภครูปแบบการซ้ือ

ออนไลนในจังหวัดนครปฐม แตกตางกัน 2) กลยุทธการตลาดมีผลตอซื้อซํ้าผลิตภัณฑเพื่อการอุปโภคบริโภค

รูปแบบการซ้ือออนไลนในจังหวดันครปฐม  ดังนี้ 

 กลยุทธดานการตลาดของผูบริโภคที่เคยมีประสบการณในการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลน

ในจังหวัดนครปฐม ภาพรวมอยูในระดับมาก หากพิจารณาคาเฉลี่ยเปนรายดาน พบวา ระดับกลยุทธทางการตลาด

ของผูบริโภคท่ีเคยมีประสบการณในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในจงัหวัดนครปฐม อยูในระดับ

มากทุกดาน โดยดานสถานที่จัดจําหนาย ดานสินคาและบริการ ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานราคา  ดาน

บุคคลากร ดานกายภาพ ดานกระบวนการ ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับ การศึกษาของ สาวิตรี รัฐนิยม (2561) ได

ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผล

การทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลที่มี เพศอายุ 

ตางกันไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑลและผูบริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลที่ มีระดับการศึกษา รายได และอาชีพ ที่แตกตางกัน มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑ ดานสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑล นภาพร ปนภู (2560) กลยุทธการตลาดที่สงผลตอความตั้งใจในการซื้อซํ้าสินคาอุปโภคบริโภคผาน

ระบบออนไลนผลการศึกษา พบวาผลการเปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซ้ําของผูบริโภคท่ีเคยมีประสบการณใน

การซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนตามปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค พบวา เพศ อายุ สถานภาพและ

ระดับการศึกษา ตางกัน ไมมีผลตอความตั้งใจในการซื้อซํ้าของผูบริโภค สวนผูบริโภคที่มีอาชีพและรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน ตางกัน มีผลตอความตั้งใจในการซ้ือซ้ําของผูบริโภค แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 การ

วิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธการตลาดกับความตั้งใจในการซ้ือซ้ําของผูบริโภคท่ีเคยมีประสบการณในการ
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ซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลน ในภาพรวมมีความสัมพันธกันอยูในระดับสูง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ พบวา กลยุทธการตลาดที่สงผลตอความตั้งใจในการซื้อซํ้า

สินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนไดแก ดานสถานที่หรือชองทางการจัดจาหนาย ดานการตลาดกับกลุม

เครือขาย และดานขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คิดเปนรอยละ 42.00 (R2= 

0.420) สวนตัวแปรดานผลิตภัณฑดานราคา ดานการสงเสริมทางการตลาด และดานการใหความสนใจสวนบคุคล 

ไมใชปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจในการซ้ือซ้ําสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบ 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 

1. สําหรับผูประกอบการหรือผูคาสินคาอุปโภคบริโภคผานชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน จากผล

การศึกษาวิจัยจึงมีขอเสนอดานสวนประสมทางการตลาดเพื่อเปนกลยุทธในการประกอบการคา ดังนี้ ผูคาหรือผู

ประกอบธุรกิจออนไลนควรนําเสนอสินคาและบริการที่หลากหลายตรงความตองการและครอบคลุมสําหรับการ

นําไปใชในชีวิตประจําวันของผูซื้อหรือผูบริโภค ดานการสงเสริมทางการตลาด มุงเนนดานการโฆษณาออนไลน 

บอยครั้ง โดดเดน เปนที่นาสนใจ เพื่อเปนการกระตุนใหเกิดการเขามาเยี่ยมชมรานคาออนไลน ผสมผสานกับการ

สงเสริมการขายเพ่ือกระตุนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคใหงายยิ่งข้ึน ดานบุคลากร พนักงานขายหรือแอดมินควรมี

ความรูในสินคาและบริการ การใหคําแนะนําแกผูซ้ือไดอยางรวดเร็ว  

2. เพื่อใหลูกคาหรือผูบริโภคกลับมาซื้อซํ้าในสินคาและบริการดานอุปโภคบริโภคผูจัดจําหนายหรือผูประกอบการ 

ควรจัดทํารูปแบบของรานคาออนไลนหรือเว็บไซตใหเขาถึงไดงาย มีสีสันสวยงาม เหมาะสมกับยุคและ

เทคโนโลยีเพื่อใหผู ซื ้อหรือผูบริโภคสะดุดตาและเขามาชรานคา ระบบ ขั้นตอนในการซื้อควรงายไม

ซับซอน 
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