
วารสารนวตักรรมและการจัดการ ป�ที่ 2 เดอืนมกราคม - ธันวาคม 2560 

วิทยาลัยนวัตกรรมและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 

105 

 

พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน 
 

รัตติยา วงศม่ิง1, พิมชนก นาคสงค2,*, บุษยา สุขนิจ3, ศศิวิมล ทองแสง4, กนกพัชร กอประเสริฐ5 
1,2,3,4 นักศึกษาสาขาวิชาธุรกิจระหวางประเทศ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

5 อาจารยสาขาวิชาธุรกิจระหวางประเทศ คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 

Received: 1 August 2560 

Revised: 20 August 2560 

Accepted: 31 October 2560 
 

 

บทคัดยอ 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน เปนวิจัยเชิงปริมาณที่ใชวิธีเก็บ

รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง คือ ประชากรในประเทศไทย รวมทั้งสิ้น 400 ตัวอยาง เคร่ืองมือที่ใชในงานวิจัยคร้ังนี้

เปนแบบสอบถามออนไลนที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนเอง โดยครอบคลุมตามวัตถุประสงคของการวิจัย ผลการวิเคราะห

การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน พบวา สวนใหญเปนเพศหญิงที่มีอายุ 20–29 ป มีอาชีพนักเรียน/

นักศึกษา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซ้ือผักสดออนไลน ในภาพรวม พบวามีความ                 

พึงพอใจอยูในระดับมาก โดยดานเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสดออนไลน รองลงมา ปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนาย ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน ปจจัยดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผักสด

ออนไลน ดานอารมณในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ความพึงพอใจอยูใน

ระดับมากเชนกัน 
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ABSTRACT 
The purpose of this research is to study the decision behavior of buying vegetables online. 

A quantitative method was employed to collect data from 400 samples.  An online questionnaire 

was used in this research.  It was found that most of the samples were female, aged 20 -  29 years 

and most of their occupations were students.  Overall, in terms of the marketing mix used to buy 

fresh vegetables, it was found that buyers’ satisfaction was at the highest level for the reason aspect, 

followed by the place aspect, the product aspect, and price aspect, the emotion aspect, and 

promotion aspect, respectively. 
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในปจจุบันกระแสการดําเนินธุรกิจการคาผานชองทางสังคมออนไลน (Facebook) ที่นิยมและไดรับความ

สนใจอยางมาก ซึ่งเปนสื่อที่เขาถึงผูบริโภคไดทุกเพศทุกวัยทุกระดับชนชั้นทางสังคม สินคาทั้งอุปโภคและบริโภค เชน 

อาหาร ผลไม และผักสดขายผานชองทางสังคมออนไลน ผูประกอบการการในยุคโลกาภิวัตนตองมีการปรับตัวเพื่อให

เทาทันกับเทคโนโลยีเพิ่มชองทางการจัดจําหนายทั้งในรูปแบบออฟไลนซึ่งเปนแบบการคาแบบดั่งเดิมและชองทาง

การคาแบบออนไลน ในปจจุบันการใชสื่อออนไลนเปนชองทางการจัดจําหนายสินคา โดยเฉพะอยางยิ่งสินคาประเภท

เกษตร เชน ผักสดประเภทตางๆ ก็จําเปนตองเพิ่มชองทางการเขาถึงผูบริโภคใหทันกับความตองการเพิ่มความสะดวก

และรวดเร็ว จากการสํารวจของกระทรวงพาณิชย ผักสดของประเทศไทยมีมูลคาการสงออกในป 2560 จํานวน 

8,971.77 ลานบาท (Office of the Permanent Secretary, Ministry of Commerce, 2017) และจากการสํารวจ

ของสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส : ETDA มูลคาการคาออนไลนป 2559 อยูที่ 703,331.91 ลานบาท 

(Electronic Transaction Development Office, 2017) เปนปจจัยสนับสนนุจากภาครัฐบาลในการกําหนดนโยบาย

การสงเสริมผูประกอบการเร่ิมตน (Startup Entrepreneur) โดยใชเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรรวมถึง

เทคโนโลยีสารสนเทศมาใชพัฒนาธุรกิจ ซึ่งสงผลใหเกิดการตื่นตัวของผูประกอบการใหม ผูประกอบการขนาดกลาง

และยอย (SME) เกษตรกรที่ตองการผันตัวเองเปนเกษตรกรปราดเปร่ือง (Smart Farmer) และกาวสูการเปน

ผูประกอบการใหมที่สามารถหาลูทางการคาผานชองทางโซเชียลมีเดียบนโทรศัพทเคลื่อนที่เปนเคร่ืองมือในการสราง

ยอดขายใหกับผักสดออนไลนโดยการเจาะกลุมผูบริโภคที่ใชสังคมออนไลนหรือเฟสบุคที่มีอยูในประเทศไทยประมาณ 

41 ลานราย หรือติดอันดับ 8 ของโลก (Thoth Social Co., Ltd., 2016) 

 ชองทางการจัดจําหนายผักสดแบบดั่งเดิมเปนรูปแบบการคาแบบออฟไลน คือ การคาขายตองข้ึนอยูกับ

สภาพแวดลอมทางกายภาพ เชน สถานที่ในการจัดจําหนาย บุคลากรในการขาย สภาพดินฟาอากาศเปนปจจัยที่

ควบคุมไมไดกอใหเกิดการเสียหายและความลําบาก (SME business, 2016) ในบางคร้ังผักสดที่ผูบริโภคซื้อ เมื่อถึงมือ

ผูบริโภคสินคาดอยคุณภาพลงและปญหาที่พบกับเกษตรกรผูปลูกผักที่เกิดจากพอคาคนกลางกดราคาทําใหเกษตรกร

เสียโอกาสในการทํากาไรได อีกทั้งขาดการติดตอสื่อสารโดยตรงกับผูบริโภคหากมีปญหาเกิดข้ึนผูบริโภคก็ไมสามารถ

ติดตอกับผูประกอบการไดทันที ปญหาดานการบริการหลายคนอาจเจอปญหากับพนักงานขายอยู 2 ประเภทคือ             

1) ไมปฏิสนธิกับผูบริโภคทําใหผูบริโภคไมกลาที่จะซื้อสินคา 2) กระตือรือรนกับการขายมากเกินไปทําใหผูบริโภค

เหมือนถูกบังคับซื้อถึงแมวาจะขายสินคาไดแตอาจถูกผูบริโภคติเตียนในภายหลังได ผูบริโภคบางรายอาจเกิดความรูสกึ

วามีแรงกดดันจากผูประกอบการไดในการที่จะตัดสินใจซ้ือ ดานราคาอาจมีปญหาโดยการที่มีตนทุนสินคาเพิ่ม 

เนื่องจากมีตนทุนในสวนคาเชา คาโฆษณาและการเก็บสินคาไวในคลังเปนจํานวนมากปญหาดานความสะดวกสบาย

และอิสระผูบริโภคตองเดินทางไปหลายๆ ที่เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพกับราคาและยังเจอกับผูประกอบการที่นาเบื่อทํา

ใหผูบริโภคไดรับแรงกดดันในการซื้อ ปญหาที่มักพบบอยในดานของไมสามารถเลือกซื้อสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมง               

มีความแตกตางกันของธุรกิจแบบออฟไลนกับออนไลนอยางสิ้นเชิง การขายออนไลนสามารถแกปญหาที่กลาวมา

ขางตนไดอยางมีประสิทธิภาพในดานถูกที่ (Right Place) ถูกเวลา (Right Time) ขีดความสามารถในการเขาถึง              

กลุมลูกคาไดอยางกวางขวางโดยที่ตนทุนในการบริหารจัดการต่ํา 

     ดังนั้น คณะวิจัยไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผักสดออนไลน เพื่อเพื่อศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน และศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจการซื้อผักสดแบบ



วารสารนวตักรรมและการจัดการ ป�ที่ 2 เดอืนมกราคม - ธันวาคม 2560 

วิทยาลัยนวัตกรรมและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 

108 

 

ออนไลนและออฟไลน การทํางานวิจัยในคร้ังนีท้ําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน

และออฟไลนมีปจจัยใดบางที่มีผลตอการตัดสินใจ เพื่อนําไปใชในการกําหนดแนวทางในการวางแผนการตลาดใหกับ

ผูประกอบการคาออนไลนและเกษตรกรที่จะผันตัวเปนผูประกอบการคาออนไลนไดทราบถึงขอมูลในการนาไปใชใน

การวางแผนการผลิตใหตรงกับความตองการของผูบริโภคสูงสุด 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
1. ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

Serirat and others (1998 cited in Kotler, 1999) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 

behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซึ่งการใชสินคาและ

บริการทั้งหมดนี้ หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคลที่เก่ียงกับการซื้อและการใชสินคา 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนวิธีการศึกษาที่แตละบุคคลทําการที่จะใชทรัพยากร เชน เวลา บุคคล และอ่ืนๆ 

เก่ียวกับการบริโภคสินคา ซึ่งนักการตลาดตองศึกษาวาสินคาที่เขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบริโภค (Who?) ผูบริโภคซื้อ

อะไร (What?) ทําไมจึงซื้อ (Why?) ซื้ออยางไร (How?) ซื้อเมื่อไร (When?) ซื้อที่ไหน (Where?) ซื้อและใชบอยคร้ัง

เพียงใด (How often) รวมทั้งการศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซื้อเพื่อคนหาคาตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม

ผูบริโภคโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑโดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาใน

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตและผูขายไมสามารถคาดได 

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ แมจะมีการตอบสนองผูซื้อ (Buyer’s 

purchase decision) สรุปการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาเก่ียวกับเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑที่เกิดจากสิ่งกระตุนและความตองการผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อโดยใชแนวคิดและทฤษฎี

เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 5w1h 

2. ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

Walters (1978) อธิบายคําวา การตัดสินใจ (Decision) วาหมายถึง การเลือกทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเลือกจาก

ทางเลือกที่มีอยูหลายทางเลือก สอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (2000) กลาววา การตัดสินใจของผูบริโภคเกิดจาก

ปจจัยภายใน คือ แรงจงูใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพและทัศนคติซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงความตองการตระหนักวา

มีสินคาใหเลือกมากมาย กิจกรรมที่มีผูบริโภคเขามาเก่ียวของสัมพันธกับขอมูลที่มีอยูหรือขอมูลฝายผูผลิตใหมาและ

สุดทายคือ การประเมินคาของทางเลือกเหลานั้นกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และ Schiffman and Kanuk 

(1994) ไดกลาวถึง กระบวนการในการเลือกซื้อสินคาจากทางเลือกที่มีตั้งแตสองทางเลือกข้ึนไป โดยผูบริโภคจะ

พิจารณาในสวนที่เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ            

การซื้อเปนกิจกรรมทั้งทางดานจิตใจและกายภาพ ซึ่งเกิดข้ึนในชวงระยะเวลาหนึ่ง ทั้งสองกิจกรรมนี้ทําใหเกิดการซื้อ 

และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน จากที่กลาวมาขางตนสรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกและ
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เปรียบเทียบสิ่งที่ตองการจากทางเลือกมากมายโดยนํามาพิจารณาดวยเหตุผล เพื่อใหไดสิ่งที่จะทําใหบรรลุ

วัตถุประสงค 

3. ทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดออนไลน 

Wongnichachakun (2007) และ Wiwatcharoenwong (2010) ไดกลาวถึง สวนประสมการตลาด

ออนไลน (Online Marketing Mix) เปนองคประกอบการตลาดแบบใหม ซึ่งประกอบดวย 6 P’s ไดแก ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความเปนสวนตัว 

(Privacy) และการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) โดยสวนประสมการตลาดออนไลน ทุกปจจัยมี                 

ความเก่ียวเนื่องกันและมีความสําคัญอยางยิ่ง ในการดําเนินการตลาดออนไลน ซึ่งมีสวนประกอบ ดังนี้ 1) ผลิตภัณฑ 

เปนสิ่งที่นําเสนอขายเพื่อตอบสนองตอความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย โดยแบงการพิจารณาออกเปน 3 

ประเภท ไดแก สินคาที่สามารถจับตองได (Physical Goods) สินคาดิจิทัล (Digital Goods) และธุรกิจบริการ 

(Services) 2) ราคา เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตราหรือเปนมูลคาที่ยอมรับในการแลกเปลี่ยน

ผลิตภัณฑที่นําเสนอ ซึ่งจําเปนตองคํานึงถึงปจจัยในการตั้งราคาของผลิตภัณฑตองคํานึงถึงราคาตลาดเปนหลักการคิด

เผื่อราคาคาขนสง 3) ชองทางการจัดจําหนายเปนกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือ 

ตลาดเปาหมาย 4) การสงเสริมการตลาดเปนการติดตอสื่อสารการตลาดระหวางผูขายและผูซื้อหรือกลุมเปาหมาย 

โดยมีวัตถุประสงคที่สําคัญเพื่อเตือนความทรงจําแจงขาวสารหรือชักจูงใจใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและ              

การตัดสินใจซื้อ 5) การรักษาความเปนสวนตัวเพื่อสรางความนาเชื่อถือโดยเฉพาะขอมูลเก่ียวกับการรักษาความเปน

สวนตัว (Privacy) 6) การใหบริการสวนบุคคลเปนลักษณะการบริการแบบโตตอบรวมกันระหวางผูประกอบการกับ

ลูกคาแบบเจาะจงบุคคล ดังนั้นสรุปไดวาสวนประสมทางการตลาดออนไลน มีปจจัยที่สําคัญและเก่ียวเนื่องกับ                   

การดําเนินการทางการตลาดมีองคประกอบหลักคือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด

การรักษาความเปนสวนตัวและการใหบริการสวนบุคคลซึ่งจําเปนตอการดําเนินการทางตลาดเพื่อใชในการประกอบ

ธุรกิจ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
        จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของจึงนํามาสูการกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัย การศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน ดงันี ้
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวจิัย 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 
แบบแผนของการวิจัย 

การดําเนินการวิจัยในคร้ังนี้ใชการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) เพื่อศึกษาวิจัย เร่ือง 

พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน 

ประชากรและตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในงานวิจัยในคร้ังนี้ คือ ผูที่เคยซื้อผักสดออนไลนในประเทศไทย ซึ่งไมทราบความนาจะเปน

หรือจํานวนประชากรที่แนนอน   

กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัยในคร้ัง นี้ คือ ผูที่เคยซ้ือผักสดออนไลนในประเทศไทย ดังนั้น ผูวิจัยจึงใชสูตร 

การหาขนาดแบบไมทราบจํานวนประชากร กําหนดคาความเชื่อมั่น 95% คาความคลาดเคลื่อนไมเกิน 5% คํานวณได

จากสูตร Taro Yamane ไดขนาดตัวอยางอยางนอย 385 คน และเพิ่มตัวอยางไวอีก 15 คน รวมกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 

400 คน จึงจะสามารถประมาณคารอยละโดยไมมีความผิดพลาดไมเกิน 0.05% ผูทําวิจัยไดเลือกการสุมตัวอยางแบบ

บังเอิญ (accidental sampling) เปนการสุมกลุมตัวอยางที่ไมมีหลักเกณฑใดๆ เพียงแตเลือกหนวยตัวอยางใหครบ

ตามจํานวนที่ตองการในการทางานวิจัยในคร้ังนี้ ในสวนของแบบสอบถามผูวิจัยไดทําแบบสอบถามออนไลนผูตอบ

แบบสอบถามสามารถคลิกลิงคไปยังหนาแบบสอบถามในไดทันท ี

เคร่ืองมือวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามออนไลน รวบรวมความคิดเห็น

ของประชากรในประเทศไทย แบบสอบถามออนไลน (Google Forms) เปนเคร่ืองมือที่ใชรวบรวมขอมูล ประกอบดวย

ชุดของขอคําถามที่ตองการใหกลุมตัวอยางตอบโดยคลิกลงในชองคําตอบที่ตองการเลือกโครงสรางของแบบสอบถาม

แบบทดสอบโดยทั่วไปจะมีโครงสรางหรือสวนประกอบ 2 สวน ดังนี้ 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. รายได 

ระดับการตดัสินใจซื้อผักสดออนไลน 

1. ดานผลติภณัฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด 

5. ดานเหตผุล 

6. ดานอารมณ 

พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ 

ผักสดออนไลน 
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สวนที่ 1 สถานภาพสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามจะใหตอบเก่ียวกับรายละเอียดสวนตัว เชน ชื่อ-สกุล เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

สวนที่ 2 ขอคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน และขอคําถามการตัดสินใจ

ซื้อผักออฟไลน 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง 

การวิเคราะหขอมูล 

        สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย 1) สถิติเชิงพรรณนา ไดแก การหาคาความถ่ี คารอยละ 

คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 

ผลการวิจัย 
ผลการวิจัยพบวา ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 265 

ราย คิดเปนรอยละ 66.2 รองลงมา เปนเพศชาย จํานวน 135 ราย คิดเปนรอยละ 33.8 มีอายุระหวาง 20 – 29 ป 

จํานวน 165 ราย คิดเปนรอยละ 41.3 รองลงมา มีอายุระหวาง 30 – 39 ป จํานวน 153 ราย คิดเปนรอยละ 38.2 มี

อายุระหวาง 40 – 59 ป  จํานวน 66 ราย คิดเปนรอยละ 16.5 มีอายุ 60 ปข้ึนไป จํานวน 16 ราย คิดเปนรอยละ 

4.0 สวนใหญมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 120 ราย คิดเปนรอยละ 30.0 รองลงมา อาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

จํานวน 111 ราย คิดเปนรอยละ 27.8 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 90 ราย คิดเปนรอยละ 22.5 อาชีพ

รับจางทั่วไป จํานวน 44 ราย คิดเปนรอยละ 11.0 และอาชีพพนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 35 ราย คิดเปน

รอยละ 8.7 สวนใหญเปนผูมีรายไดมากกวา 10,000 บาท จํานวน 160 ราย คิดเปนรอยละ 40.0 รองลงมา เปนผูที่

ไมมีรายได จํานวน 123 ราย คิดเปนรอยละ 30.8 มีรายได 8,000 – 10,000 บาท จํานวน 83 ราย คิดเปนรอยละ 

20.7 และมีรายได 6,000 – 8,000 บาท จํานวน 34 ราย คิดเปนรอยละ 8.5 

ผลการวิจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน พบวา 

1. พฤติกรรมการซื้อสินคาผักสดออนไลน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการเลือกซื้อผักสดออนไลนมา

รับประทานเอง จํานวน 275 ราย คิดเปนรอยละ 68.8 รองลงมา เลือกซื้อใหผูอ่ืนรับประทาน จํานวน 125 ราย               

คิดเปนรอยละ 31.2 

2. พฤติกรรมการซื้อสินคาผักสดออนไลนตอคร้ัง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อสินคาผักสดออนไลน                

ตอคร้ังราคา 200 - 300 บาท จํานวน 219 ราย คิดเปนรอยละ 54.7 ราคานอยกวา 200 บาท จํานวน 99 ราย                

คิดเปนรอยละ 24.7 ราคา 301 - 400 บาท จํานวน 71 ราย คิดเปนรอยละ 17.8 ราคา 401 - 500 บาท จํานวน   

11 ราย คิดเปนรอยละ 2.8 

3. ปจจัยทางดานราคาที่สงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาผักสดออนไลน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

ปจจัยการเลือกซื้อทางดานราคาเหมาะสม (ไมถูกไมแพง) จํานวน 265 ราย คิดเปนรอยละ 66.2 ราคาถูกที่สุดเทานัน้ 

จํานวน 119 ราย คิดเปนรอยละ 29.8 ราคาแพง (สินคามีคุณภาพ) จํานวน 16 ราย คิดเปนรอยละ 4.0 

4. พฤติกรรมการซื้อสินคาผักสดออนไลนบอยมากแคไหน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อสินคาผักสด

ออนไลนเดือนละ 1 คร้ัง จํานวน 181 ราย คิดเปนรอยละ 45.3 รองลงมาซื้อสัปดาหละ 1 คร้ัง จํานวน 120 ราย  คิด
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เปนรอยละ 30.0 ซื้อเดือนละ 3 - 4 คร้ัง จํานวน 81 ราย คิดเปนรอยละ 20.2 และซื้อทุกวัน จํานวน 18 ราย              

คิดเปนรอยละ 4.5 

5. ชวงเวลาในการซื้อสินคาผักสดออนไลน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสะดวกซื้อสินคาผักสดออนไลน 

ชวงเวลาตามเวลาที่สะดวก (ไมมีกําหนด) จํานวน 261 ราย คิดเปนรอยละ 65.2 ชวงเวลา เสาร – อาทิตย/วันหยุด

นักขัตฤกษ จํานวน 104 ราย คิดเปนรอยละ 26.0 และชวงเวลาจันทร – ศุกร จํานวน 35 ราย คิดเปนรอยละ 8.8 

6. เหตุผลในการซื้อผักสดที่ซื้อผานออนไลน มีความสะดวกสบายสามารถซื้อได 24 ชั่วโมง ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยวา ผักสดที่ซื้อผานออนไลน มีความสะดวกสบายสามารถซื้อได 24 ชั่วโมง จํานวน 

341 ราย คิดเปนรอยละ 85.2 ไมเห็นดวยวาผักสดที่ซื้อผานออนไลน มีความสะดวกสบายสามารถซื้อได 24 ชั่วโมง 

จํานวน 59 ราย คิดเปนรอยละ 14.8 

7. กระบวนการซื้อผักสดผานออนไลน มีข้ันตอนในการสั่งซื้องาย ไมยุงยากซับซอน ผูตอบแบบสอบถาม 

สวนใหญเห็นดวยวาผักสดที่ซื้อผานออนไลน มีข้ันตอนในการสั่งซื้องาย ไมยุงยากซับซอนเห็นดวย จํานวน 394 ราย 

คิดเปนรอยละ 98.5 ไมเห็นดวยวาผักสดที่ซื้อผานออนไลน มีข้ันตอนในการสั่งซื้องาย ไมยุงยากซับซอนไมเห็นดวย 

จํานวน 6 ราย คิดเปนรอยละ 1.5 

8. ผักสดที่ซื้อผานออนไลน มีความเหมาะสมกับวิถีชีวิตของคนในปจจุบัน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญที่ซื้อ

ผักสดที่ซื้อผานออนไลนมีความเหมาะสมกับวิถีชีวิตของคนในปจจุบันเห็นดวย จํานวน 400 ราย คิดเปนรอยละ 100 

9. กลุมหรือบุคคลใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญผูที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลนคือ ตนเอง จํานวน 301 ราย คิดเปนรอยละ 75.3 รองลงมาคือ เพื่อน/คนรูจัก 

จํานวน 284 รายคิดเปนรอยละ 71.0 และคือ ครอบครัว/ญาติพี่นอง จํานวน 262 ราย คิดเปนรอยละ 5.5 

ผลการวิจัยดานปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน พบวาปจจัยดาน

สวนประสมทางการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลนในภาพรวม พบวา อยูในระดับมาก (x �= 4.02) เมื่อ

พิจารณาเปนรายดาน พบวา ทุกดานอยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยที่ดานเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสด

ออนไลน (x� = 4.43) รองลงมา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (x� = 4.37) ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอ                

การตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน (x� = 4.28) ปจจัยดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน (x� = 3.78)  

ดานอารมณในการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน (x� = 3.67) และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (x� = 3.62) 

 

อภิปรายผล 
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผักสดออนไลน ดานประชากรศาสตร พบวา เพศหญิง              

ชวงอายุระหวาง 20–29 ป มีพฤติกรรมตัดสินใจซื้อผักสดออนไลน ตอคร้ังราคา 200-300 บาท ซื้อสินคาผักสด

ออนไลน เดือนละ 1 คร้ัง สอดคลองกับการศึกษาของ Manopramote (2013) ศึกษาปจจัยที่มี อิทธิพลตอ              

การตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา                   

ผูตอบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซื้อสินคาผานอินสตาแกรม เดือนละ 1 คร้ัง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มี

ผลตอการตัดสินใจซื้อผักสดออนไลนในภาพรวมอยูในระดับมากเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ทุกดานอยูในระดับ

มาก สอดคลองกับ Kiatratsamee (2015) ทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลน

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบวา สวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
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เลือกซ้ือสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลนของผูบริโภค และสอดคลองกับ Dechanon (2013) ศึกษาการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาผานสื่อเครือขายสังคมออนไลนในชวงเวลาจํากัด ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอ

การซ้ือสินคาผานสื่อเครือขายออนไลนทั้ง 4 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ และการสงเสริมทางการขาย                       

มีความสําคัญในระดับมาก 

 

ขอเสนอแนะ 
ผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพื่อเปนประโยชนตอการปรับปรุงในการขายผักสด

ออนไลน คือ ควรจัดสงสินคาใหรวดเร็วกวานี้ ใหมีชองทางการจัดจําหนายทางโซเชียลใหมากข้ึน และควร

ประชาสัมพันธขอมูลสินคาเพิ่มมากข้ึน 
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