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บทคัดย่อ 

การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ  1) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองมือช่างท่ีบริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั  2) ศึกษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองมือช่างท่ีบริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั และ  3) ศึกษาส่ือออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง

ของผูบ้ริโภคต่อบริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888)) จาํกดั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ลูกคา้บริษทัชุมพลโลหะกิจ (8888) 

จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู 

สถิติท่ีใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ การแจกแจงค่าความถ่ี  ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบ

ค่าเฉล่ียสาํหรับประชากรกลุ่มตวัอยา่งสองกลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (t-test independence) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One- way Analysis of Variance) เม่ือพบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติจึงทาํการทดสอบความแตกต่างเป็น

รายคู่โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) และใชค่้าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s 

Correlation) เพ่ือทดสอบความสัมพนัธ ์

จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย อายุ สถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ เพศแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือ

ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั  ปัจจยัทางดา้นกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่าน

ส่ือออนไลน์ ปัจจยัทางดา้นส่ือออนไลน์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์  นอกจากน้ียงั

พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์ พบว่า ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ส่วน

ปัจจยัดา้นกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณา (Advertising) ดา้นการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) และดา้นการตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ มีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง  และปัจจยัทางดา้น

ส่ือออนไลน์จากเว็บไซต์ www.chumphol-online.com, Facebook@chumphol8888fanclub, Line@chumphol8888 และ 

Lazada Toolclub-online กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ มีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัสูง 
 

คาํสําคญั:  กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด, การตดัสินใจซ้ือ 
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ABSTRACT 

The purposes of this research were to explore 1) study demographic characteristics affecting to that affected 

purchasing behavior of handyman tools at Chumphol Lohakit (8888) Co., Ltd., 2) the marketing communication strategies 

that affected purchasing behavior of handyman tools at Chumphol Lohakit (8888) Co.,Ltd., and 3) study online media 

influencing the consumers’ purchasing decision of handyman tools toward Chumphol Lohakit (8888) Co., Ltd. The 

samples used in the research were 400 customers of Chumphol Lohakit (8888) Co.,Ltd in Bangkok. Questionnaire was 

used as an instrument to collect the data in this study. Statistics used for data analysis included Frequency Distribution, 

Percentage, Mean, Standard Deviation, t-test independence, One-way Analysis of Variance. When the statistically 

significant difference was found, the difference was tested by LSD (Least Significant Difference), and Pearson’s 

Correlation Coefficient was used to test the relationship. 

The hypothesis testing from the study revealed that demographic factors including different ages, status, 

education levels, careers and monthly incomes had differently affected the consumers’ behavior toward purchasing 

decision of handyman tools through online media at the statistical significance of 0.05 level, except different genders had 

not differently affected the consumers’ behavior toward purchasing decision of handyman tools through online media. 

Factor of marketing communications strategies were related to purchasing decision of handyman tools through online 

media. Factor of online media were correlated with purchasing decision of handyman tools through online media. 

Furthermore, it was found that demographic factors and purchasing decision of handyman tools through online were not 

relevant. The marketing communication strategies factors in regard to Advertising, Personal Selling, Sale Promotion, 

Public Relation, and Direct Marketing and purchasing decision of handyman tools through online were relevant in the 

moderate level. And online media factors from websitewww.chumphol-online.com,Facebook@chumphol888fanclub, 

Line@chumphol888, and Lazada Toolclub-online and the purchasing decision of handyman tools through online were 

relevant in the high level.  
 

Keywords:  Marketing Communication Strategies, Purchasing Decision 

 

1. บทนํา 

บริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั จาํหน่ายเคร่ืองมือช่างให้กับแบรนด์สินคา้ชั้นนําระดับโลกมากมาย 

ดาํเนินการในลกัษณะธุรกิจของครอบครัว  ตั้งอยูเ่ลขท่ี 367 ถนนรามอินทรา แขวงอนุสาวรีย ์เขตบางเขน โดยตลอด

ระยะเวลาท่ีผา่นมานั้น จึงไดท้าํให้ บริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั มีความชาํนาญเช่ียวชาญและมีประสบการณ์

สูงในการพฒันาสินคา้เคร่ืองมือช่างและคดัสรรสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาให้กบัผูบ้ริโภค ในปัจจุบนักลุ่มผูบ้ริโภค ไม่ได้

เป็นเพียงแค่กลุ่มช่าง กลุ่มผูรั้บเหมา กลุ่มวิศวกรเท่านั้น การขยายตวัและเพ่ิมข้ึนของกลุ่มลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มลูกคา้

บา้น กลุ่มออฟฟิต กลุ่มวยัทาํงาน และกลุ่มวยัรุ่น  ท่ีเร่ิมหันมาเลือกซ้ือและใชบ้ริการเคร่ืองมือช่างกนัมากข้ึน เคร่ืองมือ

ช่างจึงมีความสาํคญัเก่ียวขอ้งกบัการดาํเนินกิจกรรมและในการใชชี้วิตประจาํวนั ประกอบกบัปัจจุบนัน้ีการแข่งขนั

การขายสินคา้ผา่นส่ือออนไลน์ของผูจ้าํหน่ายเคร่ืองมือช่างต่าง ๆ ส่งผลให้เกิดคู่แข่งทางการตลาดอย่าง โมเดิร์นเทรด 

(Modern Trade) เกิดข้ึนอยา่งมากมาย  ขยายสาขาเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ืองในหลายพ้ืนท่ีและเปิดเว็บไซต์เพ่ือขายสินคา้
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ผา่นส่ือออนไลน์ ทาํให้ บริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั ประสบปัญหายอดขายสินคา้ลดลง อนัเน่ืองมาจากไลฟ์

สไตล์ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ประกอบกับการพฒันาเทคโนโลยีทางดา้นไอทีท่ีทาํให้การส่ือสารผ่านทาง

อินเทอร์เน็ตสะดวก ส่งผลให้บรรดาผูป้ระกอบการคา้ปลีกโมเดิร์นเทรด หันมาขยายช่องทางจดัจาํหน่ายผา่นออนไลน์

กนัมากข้ึน  ซ่ึงในระยะเวลา 1-2 ปีท่ีผ่านมา ตลาดขายสินคา้ออนไลน์ ของผูป้ระกอบการโมเดิร์นเทรด สร้างมูลค่า

หรือยอดขายท่ีเป็นรูปธรรมมากข้ึน จากเดิมท่ีเป็นเพียงหน่ึงช่องทางเลือกให้กับผูบ้ริโภค แต่ปัจจุบนัผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่จะใช้ช่องทางดังกล่าวเพ่ือค้นหาข้อมูลรายละเอียดของสินค้า เป็นช่องทางท่ีไวส้ําหรับการติดตามข่าวสาร

โปรโมชัน่ต่างๆ  ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่และกลา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์มากข้ึน  ดงันั้น การทาํ

การตลาดผา่นส่ือออนไลน์สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดง่้ายและรวดเร็วข้ึน โอกาสท่ีลูกคา้จะหันมาซ้ือสินคา้ผ่านส่ือ

ออนไลน์ก็มีแนวโนม้มากข้ึนเช่นกนั  

ดงัท่ีกล่าวมาข้างตน้จากการซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์จะเป็นช่องทางการจัดจาํหน่ายรูปแบบใหม่ท่ีมา

รองรับกบักลุ่มผูบ้ริโภคยคุดิจิตอล การเติบโตของการขายสินคา้ออนไลน์ นาํไปสู่การปรับมุมมองหรือ กลยุทธ์การ

ดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการให้แตกต่างไปจากเดิม นาํมาซ่ึงคาํถามท่ีว่า ต่อไปในระยะขา้งหน้า การบริหารจดัการ

ในส่วนของหน้าร้าน (Offline) และช่องทาง Online จะเปล่ียนแปลงไปอย่างไร สัดส่วนของพ้ืนท่ีจัดวางสินค้า

จาํเป็นตอ้งมีสัดส่วนเท่าเดิมหรือไม่ หรือลดพ้ืนท่ีวางสินคา้ลงและหันไปใชช่้องทางออนไลน์ ในการโปรโมทสินคา้

และสร้างความหลากหลายของสินคา้มากข้ึนหรือไม่ ในขณะท่ี พ้ืนท่ีหน้าร้านเดิมจะปรับเปล่ียนรูปแบบอย่างไรให้

ยงัคงทาํรายไดใ้ห้กบัธุรกิจเพ่ิมข้ึน ซ่ึงจุดน้ี นับเป็นโจทยส์ําคญัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองมือช่างจะต้องวางแผน

รับมือกับการเปล่ียนแปลงท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตจึงทาํให้ผูว้ิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เคร่ืองมือช่างของผ่านส่ือออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษา 

บริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั เพ่ือศึกษาวิเคราะห์และเขา้ใจมุมมองของผูว้่าบริโภคถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือ ความสนใจและพึงพอใจในด้านใดบา้ง เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาด 

ตลอดจนใชเ้ป็นแนวทางการปรับปรุงคุณภาพ  ทั้งดา้นสินคา้และการบริการ ในการดาํเนินธุรกิจจาํหน่ายเคร่ืองมือช่าง

และเพ่ือเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนั   
 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธร์ะหว่างประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองมือช่างท่ีบริษทั ชุม

พลโลหะกิจ (8888) จาํกดั 

2. เพ่ือศึกษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างท่ีบริษทั ชุมพลโลหะกิจ 

(8888) จาํกดั 

3. เพ่ือศึกษาส่ือออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างของผูบ้ริโภคต่อบริษทั ชุมพลโลหะกิจ 

(8888) จาํกดั 
 

3. การดําเนินการวจิัย 

ประชากร 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรท่ีเป็นลูกค้าบริษัทชุมพลโลหะ(8888) จาํกัด ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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กลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิง ท่ีซ้ือเคร่ืองมือช่างท่ีบริษทัชุมพลโลหะกิจ (8888) 

จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น เน่ืองจากไม่สามารถทราบจาํนวนกลุ่มเป้าหมายท่ีแน่นอน ดงันั้น ขนาดตวัอย่าง

สามารถคาํนวณไดจ้ากสูตรของ W.G. Cochran โดยกาํหนดวาระระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความ

คลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549 หนา้ 74) ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Question) และปลายเปิด (Open-

ended Question) ครอบคลุมหัวขอ้ท่ีตอ้งการศึกษา ประกอบไปดว้ย 5 ตอน ดงัน้ี  

ตอนท่ี 1 เป็นคาํถามทัว่ไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์  ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา 

สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ และศาสนา 

ตอนท่ี 2 เป็นคาํถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) ประกอบดว้ย การโฆษณา 

การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 

ตอนท่ี 3 เป็นคาํถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นส่ือออนไลน์  ประกอบดว้ย เวบ็ไซต ์Facebook  LINE@  และ 

LAZADA 

ตอนท่ี 4 เป็นคาํถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคซ่ึง

เป็นแบบสอบถามแบบประเมินค่า (Rating Scale) 

ตอนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 

 

สถิตทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

1.1 การคิดหาค่าร้อยละ (%) ใชว้ิเคราะห์และอธิบายตัวแปรทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่ม

ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดส่้วนตวั รวมทั้งตวัแปรเก่ียวกบัลกัษณะการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้เคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ 

1.2 ค่าเฉล่ีย (𝑋�) ใช้วิเคราะห์และอธิบายตัวแปรเก่ียวกับกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ 

1.3 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ใชว้ิเคราะห์และอธิบายตวัแปรเก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสารการตลาด

เพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ 
 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 

เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์ โดยใชก้ารวิเคราะห์การ

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: MRA) 

2.1 สมมติฐานท่ี 1 ใชเ้ปรียบเทียบค่าเฉล่ียสาํหรับประชากรกลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

(t-test independence) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One- way Analysis of Variance) เม่ือพบความแตกต่าง

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติจึงทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffé)  
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2.2 สมมติฐานท่ี 2 ใชค่้าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation) ใช้

ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดกับการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือ

ออนไลน์ 

2.3 สมมติฐานท่ี 3 ใชค่้าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation) ใช้

ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางดา้นส่ือออนไลน์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์  

2.4 สมมติฐานท่ี 4 ใชค่้าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation) ใช้

ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด และส่ือออนไลน์กบัการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ 

 

4. ผลการวจิัย 

ส่วนที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 52.00 ใกลเ้คียงกบัเพศชาย มีจาํนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 

48.00 มีอายุ 25-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.00 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 53.50 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี/

เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 58.20 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 43.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-

30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.20  

ส่วนที ่2 ความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์การส่ือสารทางการตลาด  

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) เพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง: โดยรวม อยู่ในระดบัมาก  เม่ือ

พิจารณาระดบัความคิดเห็นเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา 

ด้านการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) ด้านการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) ด้านการโฆษณา 

(Advertising) และดา้นการตลาดทางตรง (Direct Marketing)  

ส่วนที ่3 ความคิดเห็นดา้นส่ือออนไลน์ 

ความคิดเห็นดา้นส่ือออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้นพบว่า ส่ือจากเวบ็ไซต ์www.chumphol-online.com มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา ส่ือจาก Facebook@chumphol 

8888fanclub มีค่าเฉล่ียเท่ากนักบัส่ือจาก Line@chumphol8888 และส่ือจาก Lazada Toolclub-online  

ส่วนที ่4 ความคิดเห็นดา้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างของผูบ้ริโภค อยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  

Line@chumphol8888 สามารถสั่งซ้ือสินค้าได้สะดวกและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา ด้านคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองมือช่างของ บริษัท ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกัด บุคลากรมีคุณภาพและมีประสิทธิภาพในการ

ปฏิบติังาน Facebook@chumphol8888fanclub สามารถติดตามขอ้มลูข่าวสารไดค้รบถว้นและทนัสมยั ภาพลกัษณ์ของ 

บริษัท ชุมพลโลหะกิจ (8888) จํากัด  เป็นตัวแทนจําหน่ายเคร่ืองมือช่างท่ีมีคุณภาพและน่าเช่ือถือ เว็บไซต ์

www.chumphol-online.com มีขอ้มลูท่ีครบถว้นและใชใ้นการสั่งซ้ือสินคา้ได ้Lazada Toolclub-online เป็นช่องทางท่ี

มีการเผยแพร่สินคา้ทาํให้เกิดความน่าเช่ือถือในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อไป ความเหมาะสมดา้นราคา มีการรับรู้ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง  ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ และกระบวนการทาํงาน

และระบบการจดัส่งสินคา้ มีความสะดวก รวดเร็ว  
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ส่วนที ่5 ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 

ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน

แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ยกเวน้ เพศแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 

ส่วนปัจจยัทางด้านกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์ 

นอกจากน้ียงัพบว่า ปัจจัยทางดา้นส่ือออนไลน์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์      

แต่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์ พบว่า ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ส่วน

ปัจจัยด้านกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดด้านการโฆษณา (Advertising) ด้านการขายโดยพนักงานขาย (Personal 

Selling) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation)และดา้นการตลาด

ทางตรง (Direct Marketing) กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์  มีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง 

และปัจจัยทางด้านส่ือออนไลน์จากเว็บไซต์ www.chumphol-online.com Facebook@chumphol8888fanclub 

Line@chumphol8888 และ Lazada Toolclub-onlineกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ มีความสัมพนัธ์

อยูใ่นระดบัสูง 

 

5. การอภปิรายผล 

จากการวิจยัเร่ือง กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) เพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์ใน

เขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา : บริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั โดยมุ่งศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัทั้ง 3 

ประการ ซ่ึงสามารถนาํมาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือ

ออนไลน์แตกต่างกนั 

จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ยบุล เบญ็จรงคกิ์จ 2542, น. 44) ไดอ้ธิบายแนวคิดดา้นประชากรศาสตร์ว่า เป็น

ทฤษฎีท่ีใชห้ลกัการของการเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ พฤติกรรมต่างๆ ของมนุษย ์เกิดข้ึนจากแรงบงัคบัจากภายนอกมา

กระตุน้ เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไปดว้ยสอดคลอ้ง

กบัทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social Categories Theory) 

ยกเวน้ เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 

สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัทางดา้นกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ

ช่างผา่นส่ือออนไลน์แตกต่างกนั 

จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัพบว่า กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) เพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : โดยรวม 

อยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็นเป็นรายด้านพบว่า ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) มี

ค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา ดา้นการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) 

ดา้นการโฆษณา (Advertising) และดา้นการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซ่ึงอธิบายรายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 
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 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 

ครัง้ท่ี ๑๓  ปีการศึกษา ๒๕๖๑ 
 

1. กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) เพ่ือการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : ด้านการโฆษณา 

(Advertising) อยู่ในระดับมาก ซ่ึงผูว้ิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการโฆษณาทางส่ือออนไลน์ Facebook, 

Line@ และGoogle มากท่ีสุด ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชส่ื้อออนไลน์ประเภท Facebook, Line@ 

และ Google เป็นประจาํ จึงมีการรับรู้ข่าวสารต่างๆ ผ่านส่ือดงักล่าว และอาจมีพฤติกรรมคลอ้ยตามเน้ือหาจากส่ือ

โฆษณาและเกิดการตดัสินใจซ้ือได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการ ของ Schultz 

(1993 อา้งถึงใน เสรีวงษ ์มณฑา, 2547) กล่าวว่า การโฆษณา หมายถึง การให้ขอ้มลู ข่าวสาร เป็นการส่ือสารจูงใจผา่น

ส่ือโฆษณาประเภทต่างๆ เพ่ือจูงใจหรือโน้มน้าวใจให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายมีพฤติกรรมคลอ้ยตามเน้ือหาสาระท่ี

โฆษณา อนัเอ้ืออาํนวยให้มีการซ้ือหรือใชสิ้นคา้และบริการ 

2. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) เพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : ดา้นการขายโดยพนักงาน

ขาย (Personal Selling) อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงผูว้ิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัพนักงานมีความรู้ในสินคา้เป็น

อยา่งดี มากท่ีสุด ทั้งน้ีแสดงให้เห็นว่า หากพนักงานมีความรู้ในสินคา้เป็นอย่างดีและสามารถตอบขอ้ซักถามขอ้มูล

เก่ียวกับเคร่ืองมือช่างได้อย่างดีและระเอียดครบถ้วน ผูบ้ริโภคจะเกิดการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างได้ง่าย ซ่ึง

สอดคล้องกบัแนวคิดการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) ของ Schultz (1993 อา้งถึงใน เสรีวงษ์ มณฑา, 

2547) กล่าวว่า การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง รูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บ

ข่าวสารโดยตรง อาจเรียกว่าเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บ

ข่าวสารไดท้นัทีการขายโดยพนกังานขายถือเป็นส่ือท่ีสาํคญัมาก 

3. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) เพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง  : ดา้นการส่งเสริมการขาย 

(Sale Promotion) อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงผูว้ิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัมีการรับประกนัสินคา้ มีบริการดูแลหลงั

การขาย มากท่ีสุด ทั้งน้ีแสดงให้เห็นว่า หากบริษัท ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกัด มีการส่งเสริมการขายโดยการ

รับประกนัสินคา้และมีบริการดูแลหลงัการขาย ผูบ้ริโภคก็จะมีการตดัสินใจเคร่ืองมือช่าง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดการ

ส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) ของ Schultz (1993 อา้งถึงใน เสรีวงษ ์มณฑา, 2547) กล่าวว่า การส่งเสริมการขาย 

(Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้ นเพ่ือกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือเป็นส่ิงท่ีจูงใจท่ีมีคุณค่า

พิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงานขาย ผูจ้ดัจาํหน่ายหรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด  

4. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) เพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง  : ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

(Public Relation) อยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ีผูว้ิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ผ่าน 

Social Media เช่น Facebook มากท่ีสุด ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะว่า ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ผ่านเฟซบุ๊กอยู่

เป็นประจาํ หากบริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั มีการประชาสัมพนัธ์ผ่าน Social Media เช่น Facebook เป็น

ประจาํ ก็จะทาํให้ผูบ้ริโภครับทราบข่าวการประชาสัมพนัธ์สินคา้ของบริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั และเม่ือ

ตอ้งการใชเ้คร่ืองมือช่างก็อาจมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างของบริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัแนวคิดการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) ของ Schultz (1993 อา้งถึงใน เสรีวงษ์ มณฑา, 2547) กล่าวว่า การ

ประชาสัมพนัธ ์(Public Relation) หมายถึง การติดต่อส่ือสารขององคก์ารกบักลุ่มต่างๆ ท่ีมีผลกระทบต่อความสําเร็จ

ขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นผูข้ายปัจจยัการผลิตผูถื้อหุ้นหรือลูกคา้โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือสร้างทศันคติความเช่ือและ

ภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อองคก์ารหรือผลิตภณัฑต์ลอดจนเป็นการให้ความรู้ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงหรือแกไ้ขขอ้ผดิพลาดในเร่ือง

ใดเร่ืองหน่ึง 
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5. กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด (IMC) เพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : ดา้นการตลาดทางตรง 

(Direct Marketing) อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงผูว้ิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัการส่งแคตตาล็อคสินคา้ทางไปรษณีย์

ให้กบัลูกคา้ มากท่ีสุด ทั้งน้ีแสดงให้เห็นว่า หากบริษทั ชุมพลโลหะกิจ (888) จาํกดั มีการส่งแคตตาล็อคสินคา้ทาง

ไปรษณียใ์ห้กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือเคร่ืองมือช่าง ผูบ้ริโภคอาจตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างของ

บริษัท ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั โดยดูจากแคตตาล็อคสินคา้ท่ีบริษทัส่งไปให้ทางไปรษณีย  ์ซ่ึงสอดคลอ้งกับ

แนวคิดการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ของ Schultz (1993 อา้งถึงใน เสรีวงษ ์มณฑา, 2547) กล่าวว่า การตลาด

ทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อส่ือสารของบริษทัไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพ่ือให้ไดรั้บการ

ตอบสนองหรือการซ้ือสินคา้ โดยส่งแคตตาล็อกสั่งสินคา้ทางไปรษณีย ์ 

สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัทางดา้นส่ือออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านโดยผ่าน

ทางส่ือออนไลน์แตกต่างกนั 

ความคิดเห็นดา้นส่ือออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : โดยรวม อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้นพบว่า ส่ือจากเวบ็ไซต ์www.chumphol-online.com มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา ส่ือจาก Facebook@chumphol 

8888fanclub มีค่าเฉล่ียเท่ากันกบัส่ือจาก Line@chumphol8888 และส่ือจาก Lazada Toolclub-online ซ่ึงอธิบาย

รายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

1. ความคิดเห็นด้านส่ือออนไลน์ในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : ส่ือจากเว็บไซต์ www.chumphol-

online.com อยู่ในระดับมาก ทั้งน้ีผูว้ิจยัพบว่า ส่ือจากเว็บไซต์ www.chumphol-online.com ท่ีมีรายละเอียดสินค้า

ครบถ้วน สมบูรณ์ และมีรูปภาพแสดงสินค้า มีค่าเฉล่ียสูงสุด ทั้ ง น้ีแสดงให้ เห็นว่า หาก ส่ือจากเว็บไซต ์

www.chumphol-online.com มีรายละเอียดสินค้าครบถ้วน สมบูรณ์ และมีรูปภาพแสดงสินค้ามากจะมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างมากท่ีสุด 

2. ความคิดเห็นดา้นส่ือออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : โดยเป็นส่ือออนไลน์จากส่ือ Facebook@ 

chumphol8888fanclub อยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ีผูว้ิจยัพบว่า ส่ือจาก Facebook@chumphol8888fanclub ท่ีมีรายละเอียด

สินคา้ครบถว้น สมบรูณ์ และมีรูปภาพแสดงสินคา้มีค่าเฉล่ียสูงสุด ทั้งน้ีแสดงให้เห็นว่า ส่ือจาก Facebook@chumphol 

8888fanclub ท่ีมีรายละเอียดสินค้าครบถ้วน สมบูรณ์ และมีรูปภาพแสดงสินค้ามากจะมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองมือช่างมากท่ีสุด 

3. ความคิดเห็นดา้นส่ือออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : ส่ือจาก Line@chumphol8888 อยู่ใน

ระดบัมาก ทั้งน้ีผูว้ิจยัพบว่า ส่ือจาก Line@chumphol8888 ท่ีมีระบบการสั่งซ้ือท่ีง่าย มีค่าเฉล่ียสูงสุด ทั้งน้ีแสดงให้เห็น

ว่า Line@chumphol8888 ท่ีมีระบบการสั่งซ้ือท่ีง่าย จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างมากท่ีสุด 

4. ความคิดเห็นดา้นส่ือออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง : ส่ือจาก Lazada Toolclub-online อยู่ใน

ระดบัมาก ทั้งน้ีผูว้ิจยัพบว่า ส่ือจาก Lazada Toolclub-online ท่ีมีความสะดวกในการคน้หาขอ้มูลของเว็บไซต์ มี

ค่าเฉล่ียสูงสุด ทั้งน้ีแสดงให้เห็นว่า ส่ือจาก Lazada Toolclub-online ท่ีมีความสะดวกในการคน้หาขอ้มูลของเว็บไซต์

จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างมากท่ีสุด 

 

สมมติฐานที่ 4  ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด และส่ือออนไลน์  มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์ 
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พบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ กับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์ พบว่า ไม่มี

ความสัมพนัธ์กัน ส่วนปัจจัยด้านกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดด้านการโฆษณา (Advertising) ด้านการขายโดย

พนกังานขาย (Personal Selling) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation)

และดา้นการตลาดทางตรง (Direct Marketing) กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือออนไลน์  มีความสัมพนัธ์อยู่

ในระดับปานก ลางและปัจจัยทางด้านส่ือ ออนไลน์จาก เว็บไซต์  www.chumphol-online.com,  Facebook@ 

chumphol8888fanclub, Line@chumphol8888 และ Lazada Toolclub-onlineกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผ่านส่ือ

ออนไลน์ มีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัสูง  

ทั้งน้ีผูว้ิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างเพราะ Line@chumphol8888 สามารถ

สั่งซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกและรวดเร็ว มากท่ีสุด เป็นเพราะว่า ปัจจุบนัผูบ้ริโภคจะใชส้มาร์ทโฟนและมีไลน์กนัส่วนมาก 

ทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าการสั่งซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่น Line@chumphol8888 จึงมีความสะดวกและรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัแนวคิดทฤษฏีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ เสรี วงษม์ณฑา (2542, น. 192) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภค ว่าในการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินค้าหน่ึงนั้นจะต้องมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติ

หลังจากท่ีได้ใช้สินค้าแล้ว รองลงมาเป็น ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์เคร่ืองมือช่าง บุคลากรมีคุณภาพและมี

ประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน ส่วนส่ือออนไลน์ Facebook@chumphol8888fanclub สามารถติดตามขอ้มูลข่าวสาร

ไดค้รบถว้นและทนัสมยั ภาพลกัษณ์ของ บริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั เป็นตวัแทนจาํหน่ายเคร่ืองมือช่างท่ีมี

คุณภาพและน่าเช่ือถือ เว็บไซต์  3 1www.chumphol-online.com  3 1มีข้อมูลท่ีครบถ้วนและใช้ในการสั่งซ้ือสินค้าได ้

Lazada Toolclub-online เป็นช่องทางท่ีมีการเผยแพร่สินคา้ทาํให้เกิดความน่าเช่ือถือในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อไป ความ

เหมาะสมดา้นราคา มีการรับรู้ดา้นการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสะดวกในการ

สั่งซ้ือสินคา้ กระบวนการทาํงานและระบบการจดัส่งสินคา้ มีความสะดวก รวดเร็ว  
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

ศรนารายณ์ โพธ์ิจนัทร์ (2559) งานวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์และปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์ผ่าน Facebook Fanpage พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้

งานเฟซบุก๊ผา่นโทรศพัทมื์อถือ มีค่าความถ่ีในการใชเ้ฟซบุก๊ในช่วงเวลา 18.01-24.00 นาฬิกา ใชง้านเฟซบุ๊กทุกวนั ใช้

งานเฟซบุก๊บริเวณบา้นพกั ใชง้านเฟซบุก๊ในขณะพกัผอ่น ใชง้านเพ่ือการติดต่อส่ือสาร และอุปกรณ์ประดบัยนต์ท่ีเคย

ซ้ือส่วนใหญ่เป็นอุปกรณ์ตกแต่งเพ่ือความสวยงาม เช่น ชุดแต่งรถยนต์รอบคนั เบาะนั่งฝาครอบไฟ โลโก ้สต๊ิกเกอร์ 

สปอยเลอร์ ฟิลม์กรองแสง อุปกรณ์หุ้มพวงมาลยั หรืออุปกรณ์หุ้มเกียร์ เป็นตน้ ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์ผ่าน Facebook Fanpage พบว่าโดยภาพรวมมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ียสูงสุด ลกัษณะทาง

ประชากรดา้นอาย ุและอาชีพท่ีต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์ผ่าน Facebook Fanpage แตกต่าง

กนั ส่วนเพศ  สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์      

ประดบัยนตผ์า่น Facebook Fanpage ไม่แตกต่างกนั พบว่า พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตผ์า่น Facebook Fanpage ไม่แตกต่างกนั 

เหมสุดา สันติมิตร (2558) งานวิจัยเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) สําหรับ

ผูป้ระกอบการธุรกิจรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า  1) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
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รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคข์องกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่ซ้ือยี่ห้อ Kawasaki จากแหล่งจาํหน่ายจากตวัแทนจาํหน่ายแต่ละ

ยี่ห้อ และตดัสินใจซ้ือประเภทรถนักเก็ตไบค์  2) กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของกลุ่ม

ตวัอยา่ง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.30 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.10 ในรายดา้น พบว่า มี

ระดบัมากใน 3 ดา้น โดยสูงสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการขาย รองลงมา ดา้นประชาสัมพนัธ์และดา้นการตลาดทางตรง 

และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง จาํนวน 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยพนักงานและ ดา้นการโฆษณา 

ตามลาํดบั และ  3) สามารถกาํหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด (5’s) ประกอบดว้ย Sales promotion, Sponsorship, 

Showroom, Sales man และ Social media  

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ    

ควรทาํการศึกษาเปรียบเทียบกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่างผา่นส่ือออนไลน์

ในเขตกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษา บริษทั ชุมพลโลหะกิจ (8888) จาํกดั เปรียบเทียบกบับริษทัอ่ืนๆ เพ่ือนาํผลท่ีได้

จากการวิจยัมาเป็นแนวทางในการปรับปรุงพฒันา ทั้งในดา้นความถูกตอ้งของเน้ือหา ดา้นรูปแบบความน่าสนใจ และ

ด้านการเข้าถึงข้อมูลบนส่ือออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมยอดขายและต่อยอดธุรกิจการขายเคร่ืองมือช่าง เช่น การสร้าง

แอพพลิเคชัน่บนมือถือ สาํหรับ iphone และ android ท่ีจะช่วยให้การสั่งซ้ือสินคา้ต่างๆ สะดวกและรวดเร็วข้ึน  เพ่ือทาํ

ใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจบนส่ือออนไลน์ให้มากท่ีสุด  

 

กติตกิรรมประกาศ    

วิทยานิพนธ์เร่ืองน้ีสําเร็จลุล่วงไดต้ามวตัถุประสงค ์ดว้ยความช่วยเหลือเป็นอย่างดี ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ 

รองศาสตราจารย ์ดร.วิรุฬห์รัตน์ ผลทวีโชติ อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ผูซ่ึ้งให้คาํช้ีแนะทางดา้นความคิด คาํปรึกษา  

ตลอดจนปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ  ดร.ธนชาติ จนัทร์เวโรจน์  ผูอ้าํนวยการหลกัสูตรนิเทศศาสตรมหาบณัฑิต 

มหาวิทยาลยัศรีปทุม และประธานกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ ท่ีสละเวลาอนัมีค่าจนวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีเป็นงานวิจยัท่ี

สมบรูณ์ ขอขอบพระคุณคณาจารย ์มหาวทิยาลยัศรีปทุมทุกท่านท่ีให้ความรู้ แนวคิด และให้ประสบการณ์อนัมีค่ายิ่ง

แก่ผูว้ิจยั  ผูว้ิจยัจึงขอขอบพระคุณในความกรุณาไว ้ณ ท่ีน้ี 
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