
324 Journal of Management Science  Nakhon Pathom Rajabhat University Vol.6 No.2 July- December 2019 

 

 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎนครปฐม 
Factors Affecting to Goods Purchasing Decision by using QR Code 

Transactions of Nakhon Pathom Rajabhat University Students 
 

ธนาธิป พัวพรพงษ์1 และคณะ2 
(Tanatip Puapornpong et.al) 

 
บทคัดย่อ 

 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1. เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 2. เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 
และ 3. เพ่ือศึกษาถึงทัศนคติและความไว้วางใจของนักศึกษาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR 
Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บข้อมูลจากนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎนครปฐมจ านวน 400 
ราย ใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่า
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน และการวิเคราะห์ถดถอยแบบพหุ 

ผลการวิจัยพบว่า  
1. การตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม จ าแนกตาม
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 2. ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR 

Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม เกิดจากปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (b=0.29) การส่งเสริมทาง
การตลาด (b=0.20) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (b=0.10) และด้านราคา (b=0.09) ตามล าดับ สมการมีอ านาจ
ในการพยากรณ์ร้อยละ 73 และสามารถเขียนสมการได้ดังนี้ 

Y = 1.30+ 0.29 X1 +0.09 X2+ 0.10 X3 +0.20 X4 

 3. ทัศนคติและความไว้วางใจของนักศึกษาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม โดยเกิดจากปัจจัยด้านความไว้วางใจ (b=0.37) และทัศนคติ (b=0.26) 
สมการมีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 69 และสามารถเขียนสมการได้ดังนี้ 

Y = 1.55+ 0.26 X5 +0.37 X6 

 
ค าส าคัญ :  ส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติ ความไว้วางใจ QR CODE 
 

ABSTRACT 
 

This paper aimed (1) to compare purchasing decision with QR Code of undergraduate 
students in Nakhon Pathom Rajabhat University, categorized by individual factors, (2) to 
study how marketing mix affecting purchasing decision with QR Code of undergraduate 
students in Nakhon Pathom Rajabhat University and (3) to examine an influence of attitude 
and trustworthiness of undergraduate students regarding purchasing decision with QR Code 
in Nakhon Pathom Rajabhat University. 

The paper was a quantitative research, examined with 400 samplings from 
undergraduate students in Nakhon Pathom Rajabhat University. These samplings were 
collected by convenience sampling technique through a questionnaire-based survey. As the 
analysis included Percentage, Mean, Standard Deviation, Pearson’s Correlation and Multiple 
Regression Analysis. 

The results showed that  
(1) the gender effected on purchasing decision with QR Code of undergraduate 

students in Nakhon Pathom Rajabhat University,  
(2) The marketing mix affects purchasing decision with QR Code. These were 

dominated by Product (b=0.29), Promotion (b=0.20), Place (b=0.10), and Price (b=0.09) 
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respectively. The predictive power was at 73 percent and multiple regression equation was 
shown Y = 1.30 + 0.29 X1 + 0.09 X2 + 0.10 X3 + 0.20 X4  

 (3) The attitude and trustworthiness of undergraduate students affects purchasing 
decision with QR Code was dominated by trustworthiness (b=0.37) and attitude (b=0.26) 
respectively. The predictive power was at 69 percent and multiple regression equation was 
shown Y = 1.55 + 0.26 X5 + 0.37 X6  
 

Keywords: Marketing mix, Attitude, Trustworthiness, QR Code 
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1. บทน า  
  โลกในยุคปัจจุบันเป็นช่วงเวลาของ Internet of Things “IOT” คือ สิ่งต่าง ๆ  ได้ถูกเชื่อมโยงสู่โลก
อินเตอร์เน็ตท าให้มนุษย์สามารถสั่งการและควบคุมการใช้งานอุปกรณ์ต่าง ๆ ผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตได้ 
(ภาสกร ใหลสกุล, 2560) โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการใช้  “IOT” ในการจัดการธุรกิจ ที่เรียกว่า การจัดการ
ธุรกรรมดิจิตอล “DTM” (Digital Transaction Management) ที่ใช้ระบบคอมพิวเตอร์แทนการใช้กระดาษ
ในการจัดการข้อตกลงทางธุรกิจที่รวดเร็ว ถูกต้อง และมั่นคงปลอดภัย  ได้น ามาใช้ในการขับเคลื่อนปฏิรูป
ประเทศด้านต่าง ๆ ในการบริหารประเทศให้พร้อมรับมือกับโอกาสและภัยคุกคามที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว
ในศตวรรษท่ี 21 ในยุค “ไทยแลนด์ 4.0”  ภายใต้นโยบายการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทย “มั่นคง มั่งคั่ง 
และยั่งยืน”  โดยการปรับเปลี่ยนรูปแบบโครงสร้างทางเศรษฐกิจไปสู่รูปแบบเศรษฐกิจใหม่ (New Engines of 
Growth) ที่ขับเคลื่อนด้วยการวิจัยและพัฒนา วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี ความคิดสร้างสรรค์ และนวัตกรรม 
หรือที่เรียกว่า“เศรษฐกิจที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม (Value-Based Economy)” อันมีเป้าหมายการพัฒนาใน
หลายภาคส่วน ไม่ว่าจะเป็นด้านสาธารณสุขและเทคโนโลยีทางการแพทย์  ด้านเครื่องมืออุปกรณ์และระบบ
เครื่องกลที่ใช้ระบบอิเล็กทรอนิกส์ควบคุม  ด้านอุตสาหกรรมสร้างสรรค์วัฒนธรรมและบริการที่มีมูลค่าสูง  
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มดิจิตอล เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตที่เชื่อมต่อและบังคับอุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น เทคโนโลยี
ด้านการเงิน อุปกรณ์เชื่อมต่อออนไลน์โดยไม่ต้องใช้คน เทคโนโลยีการศึกษา อี-มาร์เก็ต เพลส อี-คอมเมิร์ช   
  จากผลส ารวจของส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) แสดงถึงยอดการซื้อ
สินค้าและบริการทางออนไลน์เติบโตต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับ“นโยบาย Thailand 4.0” ในการน านวัตกรรม
และเทคโนโลยีดิจิทัลเข้ามาใช้ในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจและสังคมเพ่ือส่งเสริมเศรษฐกิจฐานรากให้เข้มแข็ง 
และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันในเวทีโลกให้กับประเทศไทย โดยแนวคิดนี้ได้บรรจุอยู่ในกรอบ
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ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี (พ.ศ. 2560-2579) รวมถึงในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 12 พ.ศ. 
2560-2564 ของส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ หรือสภาพัฒน์ และ
แผนพัฒนาดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม ซึ่งล้วนเป็นยุทธศาสตร์และแผนพัฒนาที่ส าคัญของไทย เพ่ือปรับ
โครงสร้างประเทศไทยไปสู่ “ประเทศไทย 4.0” หรือ “Thailand 4.0” (พันธ์ศักดิ์   ศิริรัชตะพงษ,์ 2560) 
  โดยเฉพาะวาระที่ส าคัญยิ่งที่ เกี่ยวข้องกับสถาบันอุดมศึกษา คือ การเตรียมคนไทย 4.0    ซึ่ง
เปรียบเสมือนการตระเตรียมเมล็ดพันธ์ใหม่ด้วยการบ่มเพาะคนไทยให้เป็น “มนุษย์ที่สมบูรณ์ในศตวรรษที่ 21” 
ควบคู่ไปกับการพัฒนา “คนไทย 4.0 สู่โลกที่หนึ่ง” ซึ่งครอบคลุมการปรับเปลี่ยนใน 4 มิติ คือเป็นคนไทยที่มี
ความรู้และทักษะสูง มีความสามารถในการรังสรรค์นวัตกรรม , เป็นคนไทยที่มีจิตสาธารณะและมีความ
รับผิดชอบต่อส่วนรวม, เป็นคนไทยแบบ Global Thai มีความภาคภูมิใจในความเป็นไทยและสามารถยืนอย่าง
มีศักดิ์ศรีในเวทีสากล และเป็นคนไทยที่เป็น Digital Thai สามารถด ารงชีวิตเรียนรู้ท างานและประกอบธุรกิจ
ได้อย่างปกติสุขในโลกยุคดิจิทัล 
  มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม เป็นสถานศึกษาที่มีทั้งระดับปฐมวัย มัธยมศึกษา ปริญญาตรี ปริญญา
โทจนถึงปริญญาเอก มีปรัชญาวิสัยทัศน์ที่จะเป็นมหาวิทยาลัยเพื่อการพัฒนาท้องถิ่น อย่างยั่งยืน ผลิตบัณฑิตที่
มีคุณภาพคู่คุณธรรม พัฒนาองค์ความรู้ ภูมิปัญญาสู่สากล มีความมุ่งมั่นเป็นผู้น าด้านการศึกษาและการพัฒนา
ท้องถิ่นอย่างยั่งยืน ได้ก าหนดวิสัยทัศน์และเป้าหมายของการพัฒนาดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม มุ่งเน้นการ
พัฒนาอย่างต่อเนื่องในระยะยาวอย่างยั่งยืน ให้สอดคล้องกับการจัดท ายุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ซึ่งมหาวิทยาลัย
ได้ตอบรับนโยบายดังกล่าว โดยน าเทคโนโลยีดิจิทัลและนวัตกรรมเป็นฐานในการพัฒนาด้านต่าง  ๆ ในการ
พัฒนาคุณภาพชิวิตของชุมชนท้องถิ่นในพ้ืนที่รับผิดชอบของมหาวิทยาลัย เป็นแหล่งรวมข้ อมูลเพ่ือการ
วิเคราะห์พัฒนาชุมชนท้องถิ่น หนุนเสริมในด้านต่าง ๆ   ให้มีความเข็มแข็งได้อย่างมีประสิทธิภาพ (แผน
ยุทธศาสตร์มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม, 2562: 29) 
  สนับสนุนและส่งเสริมจากภาครัฐเพ่ือผลักดันธุรกิจอีคอมเมิร์ซภายในประเทศ, การที่ผู้ประกอบการ
หันมาเพ่ิมช่องทางการขายสินค้าและบริการผ่านช่องทางอีคอมเมิร์ซมากขึ้น, การเติบโตด้านตลาดอีคอมเมิร์ซ
ของไทยมีแนวโน้มและศักยภาพในการเติบโตเพ่ิมข้ึนได้อีกมากในอนาคต  และการที่นักลงทุนจากต่างประเทศ
เข้ามาลงทุนในธุรกิจอีคอมเมิร์ซมากขึ้น นอกจากนี้ ส่วนที่ส าคัญในการผลักดัน “ไทยแลนด์ 4.0” เกิดจากการ
ประชาสัมพันธ์แนวความคิด Cashless Society ของสถาบันการเงินเพ่ิมช่องทางในการใช้งาน QR Code 
Payment เพ่ือสร้างมูลค่าเศรษฐกิจดิจิทัลในกลุ่มธุรกิจอีคอมเมิร์ช  สื่อออนไลน์  บริการร่วมเดินทาง  และ
ท่องเที่ยวออนไลน์ จนเติบโตสูงขึ้น มาจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีที่ถูกพัฒนาอย่างต่อเนื่องทั้งสมาร์ท
โฟน  แอพพลิเคชั่น และนวัตกรรมที่ถูกพัฒนาโดยเหล่าบริษัท Fin Tech ด้วยการสร้างรูปแบบการท าธุรกรรม
ชนิดใหม่  ในรูปแบบการท าธุรกรรมออนไลน์ขึ้น เพ่ือตอบสนองพฤติกรรมการช าระเงินของลูกค้าที่
เปลี่ยนแปลงจากการใช้บัตรเครดิตช าระเงินค่าสินค้าและบริการต่าง ๆ ด้วยวิธีการรูดบัตร เป็นการโอนเงิน 
ช าระเงิน โดยไม่มี เงินสด ไม่ต้องมีบัตร ไม่ต้องมี เครื่องรูดบัตร โดยวิธี QR Code Payment เพียงใช้ 
Smartphone สแกน QR Code  และกดยืนยันก็สามารถช าระเงินได้แล้ว  
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 QR Code “Quick Response” เป็นบาร์โค้ดในรูปแบบ 2 มิติ เป็นการพัฒนามาจาก bar code 1 
มิติ คือเพ่ิมแนวนอน เข้ามาท าให้บรรจุข้อมูลเพ่ิมขึ้นได้มากถึง 200 เท่า หรือประมาณ 4,000 ตัวอักษร ซึ่ง
นอกจากรูปแบบของ QR แล้ว Barcode 2 มิติ ถูกน ามาใช้งานเพ่ือเป็นสัญลักษณ์แทนข้อมูลต่าง ๆ โดยเน้น
จุดเด่นตามชื่อคือ Response หรือการตอบสนองที่รวดเร็ว โดยถูกน ามาใช้งานกับสินค้า สื่อโฆษณา URL 
เว็บไซต์ และการช าระเงิน  มีหลักการท างานคล้าย ๆ กับ Barcode ที่อยู่บนกล่องหรือผลิตภัณฑ์ทั่วไป แต่การ
อ่าน Barcode จะต้องใช้เครื่องสแกนยิงเลเซอร์ จากนั้นเครื่องสแกนก็จะแปลง Barcode เป็นข้อมูลสินค้าชิ้น
นั้นๆ ซึ่ง QR Code นั้นสะดวกกว่า  เพราะว่าใช้แค่เพียงโทรศัพท์มือถือท าการ QR Code  จากนั้นโปรแกรม
จะประมวลผล QR Code เป็นข้อมูลต้นฉบับ เช่น ชื่อเว็บไซต์  เบอร์โทรศัพท์ หรือข้อความ แล้วแสดงผลบน
โทรศัพท์มือถือได้โดยตรงทันที   
  ดังนั้น การน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้เพ่ือตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภค ภายใต้นโยบายของรัฐ ท าให้ผู้วิจัย
สนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม เพ่ือเป็นส่วนหนึ่งในฐานะของหน่วยงานของรัฐที่เป็นสถาบันการศึกษา ในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจใน
การเข้าสู่ Cashless Society ที่มีความสะดวก รวดเร็ว ทันใจ ด้วยเทคโนโลยีที่ทันสมัย ท าให้จับจ่ายใช้สอย
เป็นเรื่องที่ง่ายขึ้นเพ่ิมความปลอดภัยจากการถือเงินสดในมือ และช่วยในการจัดเก็บภาษีของรัฐเพราะรัฐ
สามารถตรวจสอบธุรกรรมทางการเงินได้  สนับสนุนให้ไทยเป็นผู้น าอีคอมเมิร์ซของอาเซียนต่อไปในอนาคต 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 

1. เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

2. เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code 
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

3. เพ่ือศึกษาถึงทัศนคติและความไว้วางใจของนักศึกษาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR 
Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

 

2. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
          ผู้วิจัยได้ท าการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องเพ่ือสร้างเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัย ซึ่งแบ่งสาระ
ของการทบทวนวรรณกรรม ได้ดังนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับทัศนคติ   
ทัศนคติ คือ สิ่งที่ตัดสินพฤติกรรม ความรู้สึกในเชิงบวกหรือลบ เป็นสภาวะของของจิตใจที่พร้อมจะ

ส่งผลไปยังการตอบสนองของบุคคลนั้นๆต่อบุคคล และต่อวัตถุหรือต่อสถานการณ์ โดยทัศนคตินี้สามารถ
เรียนรู้ได้จากประสบการณ ์(Gibson, 2000) 
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ทัศนคติ คือ แนวความคิด และความรู้สึกที่ตอบสนองในเชิงบวกหรือลบต่อคนสิ่งของในสภาวะ
แวดล้อมที่บุคคลนั้นๆ เผชิญอยู่ และทัศนคติสามารถรู้หรือถูกตีความค าพูดที่ไม่เป็นทางการของคนที่พูด
ออกมา หรือจากการส ารวจอย่างเป็นทางการ หรือจากการกระท าของบุคคลนั้น ๆ (Schermerhorn, 2000) 

สรุปได้ว่า ทัศนคติ เป็นการคาบเกี่ยวกันในเรื่องของความสัมพันธ์ของความรู้สึก รวมไปถึงความเชื่อ
และการรู้ของบุคคล กับแนวโน้มที่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการโต้ตอบในวิธีใดวิธีหนึ่งต่อเป้าหมาย แต่ละบุคคล
อาจมี เพียงอย่างใดอย่างหนึ่งหรือหลายอย่างก็ได้ ขึ้นอยู่กับความรู้สึกนึกคิดที่มั่นคงในความเชื่อ หรือค่านิยมที่
มีต่อคนใดคนหนึ่ง การกระท า สิ่งของ หรือสถานการณ์ต่างๆ ทัศนคติคือ เรื่องของจิตใจ   การแสดงออก 
ความรู้สึก ความคิด รวมทั้งความโน้มเอียงที่เกิดขึ้นกับบุคคลต่อข้อมูลข่าวสาร และการรับรู้สถานการณ์ที่ได้
เปิดรับมา ซึ่งสามารถเป็นได้ทั้งเชิงบวกและลบ ทัศนคติส่งผลต่อพฤติกรรมที่แสดงออกมา จะเห็นได้ว่าทัศนคติ 
คือ ความคิดท่ีส่งผลต่ออารมณ์และถ่ายทอดความรู้สึกออกมาโดยผ่านทางการกระท า 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับความไว้วางใจ 
ความไว้วางใจ คือ ความคาดหวังที่เกิดขึ้นในเชิงทางบวกต่อคนอ่ืนในเรื่องของค าพูด การปฏิบัติ หรือ

การตัดสินใจที่จะท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Robbins, 2000) 
ความไว้วางใจ คือ ความสัมพันธ์พ้ืนฐานในเรื่องการติดต่อสื่อสารในด้านการให้บริการแก่ลูกค้า ทฤษฎี

ความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดที่องค์กรจ าเป็นต้องเรียนรู้ เพ่ือสร้างความคุ้นเคยอันจะก่อให้เกิดความประทับใจแก่
ลูกค้า  ประกอบด้วย 5 C ได้แก่ การสื่อสาร (Communication) ความดูแลและการให้ (Caring and Giving) 
การให้ข้อผูกมัด (Commitment) ที่เกี่ยวพันกับลูกค้า การให้ความสะดวกสบาย (Comfort) หรือ ความ
สอดคล้อง (Compatibility) การแก้ไขสถานการณ์ความขัดแย้ง (Conflict) และการให้ความไว้วางใจ (Trust) 
(วรารัตน์ สันติวงษ์, 2549) 

ความไว้วางใจในการซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ต หมายถึง ความตั้งใจที่จะซื้อสินค้าจะเริ่มต้นจาก
ประสบการณ์ที่ เป็นส่วนบุคคลต่อการใช้เว็บไซต์ที่จะสร้างการรับรู้ต่อผู้ ใช้บริการ โดยผู้ซื้อจะพัฒนา
ประสบการณ์ที่ได้รับเป็นความเชื่อของตนที่มีต่อเว็บไซต์ในเรื่องต่างๆขึ้นมา ซึ่งความเชื่อเชิงบวกจะน าไปสู่
ทัศนคติที่ดีในการใช้บริการ ก่อให้เกิดความตั้งใจที่จะใช้บริการตลอดจนในที่สุดในกลายเป็นความตั้งใจซื้อ เมื่อ
ผู้ซื้อพบว่าเว็บไซต์นี้เป็นที่ไว้วางใจได้ ก็จะสร้างโอกาสที่จะพัฒนาความสัมพันธ์นี้สู่ความมั่นใจรวมทั้งความเต็ม
ใจที่จะซื้อสินค้าจากเว็บไซต์นี้ในคราวต่อๆไป (Salam, Iyer, Palvia & Singh, 2005) 

สรุปได้ว่า ความไว้วางใจ หมายถึง ความรู้สึกอันสามารถเกิดขึ้นได้จากความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิดที่เกิดโดย
การติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ให้บริการกับผู้บริโภค ผู้บริโภคที่เกิดความไว้วางใจ จะท าให้เกิดความรู้สึกที่มั่นใจ
หรือเชื่อมั่นต่อองค์ประกอบต่างๆ ของสินค้าหรือบริการรวมไปถึงผู้ให้บริการ จึงกล่าวได้ว่า ความไว้วางใจ
กลายเป็นตัวที่ใช้วัดสัมพันธภาพซึ่งสามารถจับต้องได้ยากระหว่างองค์กรกับผู้บริโภค 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด คือ แนวคิดที่เป็นหลักในการพิจารณาส่วนประกอบที่ส าคัญเพ่ือตอบสนอง

กลุ่มเป้าหมายอย่างเหมาะสม โดยเริ่มจากธุรกิจต้องมีผลิตภัณฑ์ที่จะขายน าเสนอลูกค้า มีการตั้งราคาที่สมควร 
มีวิธีน าส่งไปยังลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพและมีวิธีการสื่อสารเพ่ือท าการโปรโมทและดึงดูดให้เกิดการซื้อด้วย
การส่งเสริมการตลาด (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2549) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่เป็นเครื่องมือ
ที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้รวมกันเพ่ือวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินกิจการทางการตลาด และด าเนิน
ธุรกิจ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 2003) 

สรุป ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรและเครื่องมือทางการตลาด ที่ช่วยให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จได้ รวมถึงยังสมารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดย
กลุ่มเป้าหมายจะยึดถึงคุณค่าของสินค้าที่ได้รับต่อความเหมาะสมของสินค้า ถ้าธุ รกิจสามารถตอบสนองได้
สินค้าก็จะถูกซ้ือ ธุรกิจจะต้องพัฒนาสินค้าและบริการ ให้ทันยุคสมัยและความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจของผู้บริโภคเกิดจากปัจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและ

ทัศนคติซึ่งจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และตระหนักว่ามีสินค้าให้เลือกมากมาย กิจกรรมที่มีผู้บริโภคเข้า
มาเกี่ยวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่มีอยู่ หรือข้อมูลที่ฝ่ายผู้ผลิตให้มาและสุดท้ายคือการประเมินค่าของทางเลือก
เหล่านั้น Kotler, 2003) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) ผู้บริโภคจะผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน         
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2546) คือ 

  1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึงผู้บริโภคตระหนักถึงความต้องการและ
ความจ าเป็นในสินค้า นักการตลาดต้องหาวิธีกระตุ้นความต้องการด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย
หรือการส่งเสริมการตลาดเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในสินค้า 

  2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภครับรู้ปัญหา หมายถึงการเกิดความ
ต้องการขั้นที่หนึ่ง หลังจากนั้นเข้าสู่การค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ งานของนักการตลาดที่เกี่ยวข้องกับ
กระบวนการในขั้นนี้ก็คือ พยายามจัดหาช่องทางส่งข้อมูลข่าวสารให้ผ่านแหล่งการค้า และแหล่งบุคคลให้มี
ประสิทธิภาพทั่วถึง 

  3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากข้อมูลที่ได้ในขั้นที่สองน ามา
พิจารณาเลือกผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการพิจารณาคือ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เช่น รูปร่าง 
รูปทรง การให้ประเมินความส าคัญส าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ได้แก่ เรื่องของราคาเหมาะสมคุณภาพและ
ความน่าเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินค้า น ามาเปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืนๆ หน้าที่ของนักการตลาดที่ในขั้นนี้คือ การ
สร้างความเหมาะสมในส่วนประสมด้านต่างๆ 
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  4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อันใดอันหนึ่ง หลังจากมี
การประเมิน ผลทางการเลือกต่าง ๆ มาแล้วผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ต้องการมากที่สุด 

  5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจ
หลังจากการซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว ความพอใจข้ึนอยู่กับคุณสมบัติของสินค้าตรงกับความต้องการจองผู้บริโภค
หรือไม่ ถ้าผู้บริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสที่จะซื้อซ้ า ในทางตรงกันข้ามหากผู้บริโภคไม่พอใจก็จะมีแนวโน้มที่จะ
ไม่ซื้อซ้ าค่อนข้างสูง 

 สรุปได้ว่า การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบสิ่งที่ต้องการจากทางเลือกที่มีมากมาย 
โดยน ามาพิจารณาด้วยเหตุผล เพ่ือให้ได้สิ่งที่จะท าให้บรรลุวัตถุประสงค์  จึงพัฒนาเป็นกรอบแนวคิดการวิจัย 
ดังแผนภาพที่ 1 ดังนี้ 
 

 
แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
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3. วิธีด าเนินการวิจัย  
3.1 ประชากร และตัวอย่าง 
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยนครปฐมจ านวน 20,244 ราย น ามาค านวณด้วยสูตรของทาโรยามาเน่ 

(Yamane) ได้จ านวนตัวอย่างทั้งสิ้น 393 ราย โดยผู้วิจัยเพ่ิมจ านวนตัวอย่างเป็น 400 ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบสะดวก 

3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรมเอกสาร 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่ เกี่ ยวข้อง และผ่ านความตรงเชิ งเนื้ อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิ  จ านวน 
3 ท่าน  
 3.3 การใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบไปด้วย 

3.3.1 สถิติเชิงพรรณนา วิเคราะห์จ านวนความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
      3.3.2 สถิติเชิงอ้างอิง วิเคราะห์ค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว การวิเคราะห์ค่า
สหสัมพันธ์ เพ่ือทดสอบปัญหาภาวะเส้นตรงร่วมเชิงพหุ และการวิเคราะห์ถดถอยแบบพหุ  
 

4. ผลการวิจัย 
ผู้วิจัยน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 
4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 65.50)  เป็นนักศึกษาชั้นปีที่ 2 

(ร้อยละ 43.50) ศึกษาอยู่คณะวิทยาการจัดการ (ร้อยละ 31.75) เงินที่ได้รับต่อเดือน คือ ต่ ากว่า 5,000 บาท
ต่อเดือน(ร้อยละ 48.75) จ านวนเงินที่ซื้อสินค้าในแต่ละครั้งคือ 101-500 บาท (ร้อยละ 53.00) ประเภทสินค้า
ที่เลือกซื้อ ได้แก่ อาหาร (ร้อยละ 39.50) และความถี่ในการใช้บริการซื้อสินค้าผ่าน QR Code คือ สัปดาห์ละ 
1 ครั้ง  (ร้อยละ 32.50) 

 
ตารางที่ 1 ผลเพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 เพศ ชั้นป ี คณะ เงินที่ได้ เงินที่ใช้ ประเภท ความถี่ 

1.ขั้นรับรู้ปัญหา 0.54 0.43 1.80 2.23 2.96* 0.26 0.22 

2.ขั้นค้นหาข้อมูล 2.06* 1.24 1.99 2.64* 2.12 0.79 0.69 

3.ขั้นประเมินผลทางเลือก 2.09* 1.32 0.67 2.06 0.66 0.83 0.97 

4.ขั้นตัดสินใจซื้อ 1.84 1.85 0.91 0.68 3.00* 1.047 1.12 

5.ขั้นพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 2.47* 1.64 0.58 0.50 1.82 1.41 3.71* 

การตัดสินใจ 2.43* 1.42 1.30 1.87 2.54 0.79 1.36 
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ผลเพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลพบว่ามีความแตกต่างกันตามเพศ และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ขั้นรับรู้
ปัญหา จะมีความแตกต่างกันตามจ านวนเงินที่ซื้อในแต่ละครั้ง ด้านการขั้นค้นหาข้อมูล จะมีความแตกต่างกัน
ตามเพศ และ เงินที่ได้รับต่อเดือน ด้านขั้นประเมินผลทางเลือก จะมีความแตกต่างกันตาม เพศ ด้านขั้น
ตัดสินใจซื้อ จะมีความแตกต่างกันตาม จ านวนเงินที่ซื้อในแต่ละครั้ง และด้าน ขั้นพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
จะมีความแตกต่างกันตามเพศ และ ความถี่ในการใช้บริการซื้อสินค้าผ่าน QR Code 
  ก่อนการทดสอบสถิติเพ่ือทดสอบสมมติฐานผู้วิจัยมีการทดสอบค่าสหสัมพันธ์แบบเพียร์สันเพ่ือค้นหา
ปัญหากาวะเส้นตรงร่วมเชิงพหุ พบว่าไม่มีตัวแปรคู่ใดมีความสัมพันธ์กันเกินร้อยละ 80 จนท าให้เกิดปัญหา
ภาวะเส้นตรงร่วมเชิงพหุ 
ตารางที่ 2  อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code 
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 
  B SE. Beta t sig. 
(Constant) 1.30 0.13   9.67 0.00 
ผลิตภัณฑ์ 0.29 0.04 0.33 6.97** 0.00 
ราคา 0.09 0.03 0.13 2.70* 0.01 
ช่องทางจัดจ าหน่าย 0.10 0.04 0.13 2.57* 0.01 
ส่งเสริมการตลาด 0.20 0.03 0.28 6.02** 0.00 

R2 = 0.73 
ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code 

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม เกิดจากปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (b=0.29) การส่งเสริมทางการตลาด 
(b=0.20) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (b=0.10) และด้านราคา (b=0.09) ตามล าดับ สมการมีอ านาจในการ
พยากรณ์ร้อยละ 73 และสามารถเขียนสมการได้ดังนี้ 

Y = 1.30 + 0.29 X1 + 0.09 X2 + 0.10 X3 + 0.20 X4 
 
ตารางที่ 3 ทัศนคติและความไว้วางใจของนักศึกษาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 
  B SE. Beta t sig 
(Constant) 1.55 0.14   11.29 0.00 
ทัศนคติ 0.26 0.04 0.33 7.39 0.00 
ความไว้วางใจ 0.37 0.04 0.44 9.82 0.00 

R2 = 0.69 
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ผลการวิจัยพบว่าทัศนคติและความไว้วางใจของนักศึกษาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR 
Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม โดยเกิดจากปัจจัยด้านความไว้วางใจ (b=0.37) และ
ทัศนคติ (b=0.26) สมการมีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 69 และสามารถเขียนสมการได้ดังนี้ 

Y = 1.55 + 0.26 X5 + 0.37 X6 
 

5. อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
  5.1 การอภิปรายผล 

จากการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
ราชภัฏนครปฐม ผู้วิจัยจึงได้มีการสรุปการอภิปรายผล ดังนี้ 

นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมมีความคิดเห็นอย่างไรต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code 
จากการศึกษาพบว่า นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่ผู้วิจัยได้สรุปความคิดเห็นเพ่ิมเติมจากผู้ตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด จากการแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมนั้นพบว่า ด้านทัศนคติ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุดจากการตอบแบบสอบถาม คือ ท่านคิดว่าการซื้อสินค้าด้วย QR Code มีความสะดวก เนื่องจากท่านไม่
ต้องใช้เงินสด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รวิวรรณ นันตา (2561) ที่ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง การยอมรับ
นวัตกรรมทางการเงินของระบบการช าระเงินผ่าน QR Code ซึ่งพบว่า ผู้ใช้บริการ  มีทัศนคติต่อการยอมรับ
นวัตกรรมทางการเงินของระบบการช าระเงินผ่าน QR Code เพราะเห็นว่าการช าระเงินผ่าน QR Code เป็น
การเพ่ิมความสะดวกสบาย เป็นวิธีการที่ทันสมัย เป็นประสบการณ์ที่ดี น่าสนใจ และความชื่นชอบ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐพัชร์ อภิรุ่งเรืองสกุล และประสบชัย พสุนนท์ (2561) ที่ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง 
การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการท าธุรกรรมทางการเงินผ่าน QR Code ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่าจาก
การพิจารณาการตัดสินใจท าธุรกรรมทางการเงินด้วย QR Code ผ่าน Mobile Banking Application ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจใช้ QR Code ในการท าธุรกรรมทางการเงิน โดยให้เหตุผลว่าเป็นการอ านวย
ความสะดวกสบาย สามารถลดปัญหาการปฏิเสธธนบัตรที่มีมูลค่าสูง และในการท าธุรกรรมทางการเงินทุกครั้ง
จะมีหลักฐานการช าระเงินที่ชัดเจน และลดความเสี่ยงจากมิจฉาชีพจากการพกพาเงินสด ซึ่งสอดคล้องกับแผน
ยุทธศาสตร์พัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานระบบการช าระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์แห่งชาติ (National E-Payment 
Master Plan) เพ่ือขับเคลื่อนประเทศไปสู่สังคมเศรษฐกิจที่ปราศจากเงินสด ซึ่งเป็นการใช้เงินสดและเพ่ิม
ปริมาณการท าธุรกรรมทางการเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ผ่านช่องทางต่างๆ ได้แก่ บัตรเครดิต บัตรเดบิต 
Mobile/Internet Banking และ QR Code ถือเป็นทางเลือกที่สามารถเพ่ิมความสะดวกสบายและเป็น
ช่องทางในการท าธุรกรรมทางการเงินให้กับประชาชน รวมทั้งยังเพ่ิมประสิทธิภาพและศักยภาพการแข่งขัน
ของเศรษฐกิจของประเทศ โดยอาจจะเริ่มต้นในกลุ่มธุรกิจใกล้ชิดกับการด าเนินชีวิตประจ าวันของคนในสังคม          
เช่น ธุรกิจค้าปลีก (ร้านสะดวกซ้ือและร้านค้าท่ัวไป) และธุรกิจขนส่งมวลชน          

ส่วนในด้านความไว้วางใจ จากการตอบแบบสอบถาม ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  คือ สินค้าที่ ขายด้วย 
QR Code มีคุณภาพเป็นไปตามท่ีได้ลงประกาศจริง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชยาภรณ์ กิติสิทธิชัย (2559) 
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ที่ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการยอมรับเทคโนโลยีการใช้งานกระเป๋าเงินอิเล็กทรอนิกส์ (E-Wallet) 
ในการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความรู้สึกว่าเจ้าของ
แอพพลิเคชั่น/ร้านค้า/ผู้ให้บริการสามารถดูแลขั้นตอนการใช้บริการซื้อสินค้าด้วยระบบ E-Wallet ผ่าน
อุปกรณ์สมาร์ทโฟนได้ถูกต้องแม่นย าและเจ้าของแอพพลิเคชั่น/ร้านค้า/ผู้ให้บริการมีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า
สามารถเก็บข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าไว้เป็นความลับ ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฏีของ Ndubisi (2007) ความ
ไว้วางใจเป็นปัจจัยส าคัญอย่างมากต่อการสร้างความภักดีและมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกันระหว่างความ
ไว้วางใจและความภักดีของลูกค้า  

ต่อมาด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code  ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม โดยผลการศึกษาที่สรุปว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม โดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลในเชิงบวกมากที่สุดต่อนักศึกษามหาวิทยาลัย
ราชภัฏนครปฐม ในการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code เป็นสามอันดับแรก ได้แก่ สินค้าที่ขายด้วย QR 
Code มีความทันสมัย รองลงมาคือ ประหยัดเวลาในการเดินทาง และมีการบริการจัดส่งหลายวิธี เช่น จัดส่ง
ธรรมดา จัดส่งแบบด่วนพิเศษ ผลดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิดของเสรี วงษ์มณฑา (2542) ที่กล่าวว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีซึ่งสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายได้ รวมทั้งราคาที่ขายเป็นราคา  ที่ผู้บริโภคสามารถยอมรับได้ และผู้บริโภคยอมจ่ายเนื่องจาก
คุ้มค่า รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายและกระจายสินค้าที่สร้างความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง และ นภัสวันต์ ชมพูนุช (2558) ที่ได้ท าการวิจัยเรื่องปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้กล่าวไว้
ว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของ
ผู้บริโภค  ในกรุงเทพมหานคร เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า สิ่งที่ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ตัดสินใจซื้อ
สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code เชิงบวกสามอันดับแรก ได้แก่ ประหยัดเวลาในการเดินทาง สินค้ามีความ
หลากหลาย และมีราคาเหมาะสมกับชื่อเสียงของแบรนด์ ตามล าดับ  

ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อโดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่ง
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ปัจจัยมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อทุกขั้นตอน ตั้งแต่  ขั้นการรับรู้
ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งตามการศึกษา
ครั้งนี้ จากข้างต้นที่กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาด สามารถท าให้เห็นได้ว่าถ้าธุรกิจต้องการที่จะประสบ
ความส าเร็จนั้นความเหมาะสมในการก าหนดส่วนประสมการตลาดเป็นเรื่องส าคัญ  ส าหรับปัจจัยด้านการ
ตัดสินใจพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ได้แก่ ขั้นรับรู้ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยพบเห็น QR 
Code และขั้นค้นหาข้อมูลต่อไป คือ สนใจที่จะใช้ QR Code   โดยขั้นประเมินผลทางเลือก คือ ส่วนใหญ่
ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าการซื้อสินค้าด้วย QR Code  เป็นเทคโนโลยีการสื่อสารหนึ่งที่เหมาะสมจะน ามาใช้
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กับสภาพสังคมปัจจุบัน โดยน าไปสู่ขั้นตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code และสุดท้ายขั้นพฤติกรรมภายหลังการ
ซื้อ คือ ส่วนใหญ่จะแสวงหาข้อมูล ข่าวสาร เกี่ยวกับการซื้อสินค้าด้วย QR Code ต่อไปเรื่อยๆ  

 
5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ในการประกอบธุรกิจ 

 จากการศึกษา เรื่องปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม ผู้ท าวิจัยเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการซื้อสินค้าออนไลน์ สามารถ    น าผล
การศึกษานี้ ไปใช้ได้ดังนี ้
 ผลจากการศึกษาข้างต้นพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง เรียนชั้นปีที่ 3 คณะวิทยาการจัดการ และมีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท   โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้ออาหาร ดังนั้นผู้ด าเนินธุรกิจที่นครปฐม อาจมีการเปิดบริการรับส่งอาหาร
เหมือนในกรุงเทพมหานคร เช่น grab bike, foodpanda เป็นต้น และสามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป โดยการใช้แผนในการท าการตลาดเฉพาะกลุ่ม เนื่องจากการวิจัยนี้ท าให้ทราบถึง 
กลุ่มผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นกลุ่มไหน ก าลังซื้อเท่าไร ความถี่ต่อครั้ง รวมถึงสินค้าอะไรที่ซื้อบ่อยๆ การมุ่งเน้น
ตลาดจึงเป็นเรื่องง่าย ไม่ว่าจะเป็น ช่องทางการจัดจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด เพ่ือน ามาสู่ยอดขาย
ธุรกิจที่มากขึ้น 
 ผลการศึกษา ในด้านส่วนประสมทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐมส่วนใหญ่ให้ความส าคัญที่สุด คือ สินค้าที่ขายด้วย QR Code มีความทันสมัย  ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจ
สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ในการประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้สินค้าตรงกับกลุ่มเป้าหมาย ผู้บริโภค
จะได้สามารถมองเห็น และจดจ า น ามาสู่การซื้อสินค้าของผู้บริโภคได้ 
 ผลจากการศึกษา ในด้านทัศนคติ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐมส่วนใหญ่ให้ความส าคัญที่สุดในเรื่องมีความสะดวกในการใช้งาน เนื่องจากท่านไม่ต้องใช้เงินสด ดังนั้น
ผู้ประกอบธุรกิจสามารถน าข้อมูลไปพัฒนาระบบแอพพลิเคชั่น หรือ QR Code ให้มีความสะดวก  ในการใช้
งานมากยิ่งขึ้นเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงประโยชน์ในการใช้งาน ไม่ซับซ้อน เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ก็จะท าให้ผู้บริโภคทีทัศนคติที่ดีต่อการใช้บริการ ซึ่งอาจส่งผลต่อขั้นพฤติกรรม  หลังการซื้อคือ การ
ใช้บริการซ้ าๆ จนกลายเป็นความภักดีในการใช้บริการซื้อสินค้า 
 ผลจากการศึกษา ในด้านการไว้วางใจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐมส่วนใหญ่ให้ความส าคัญที่สุดในเรื่องมีคุณภาพเป็นไปตามที่ได้ลงประกาศจริง ดังนั้น ผู้ประกอบธุรกิจ
สามารถน าข้อมูลไปพัฒนาระบบแอพพลิเคชั่น หรือ QR Code เพ่ือให้ข้อมูลที่ ทางผู้ประกอบการท าการ
อัพเดทอยู่เสมอ และใส่ใจในเรื่องมาตรฐานสินค้า นอกจากจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแล้วยังช่วยสร้ าง
ภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่ตัวธุรกิจเองด้วย เนื่องจากจะท าให้ผู้ซื้อเห็นว่าผู้ประกอบการนั้นให้ความสนใจต่อผู้ซื้อและ
มีความต้องการที่จะขายสินค้าอย่างมีคุณภาพแท้จริง 
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ผลจากการศึกษา ในด้านการตัดสินใจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐมส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเรื่อง ขั้นรับรู้ปัญหา จะมีความแตกต่างกันตามจ านวนเงินที่ซื้อ  ในแต่ละ
ครั้ง ด้านการขั้นค้นหาข้อมูล จะมีความแตกต่างกันตามเพศ และ เงินที่ได้รับต่อเดือน  ด้านขั้นประเมินผล
ทางเลือก จะมีความแตกต่างกันตาม เพศ ด้านขั้นตัดสินใจซื้อ จะมีความแตกต่างกันตาม จ านวนเงินที่ซื้อในแต่
ละครั้ง และด้าน ขั้นพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จะมีความแตกต่างกันตามเพศ และ ความถ่ีในการใช้บริการซื้อ
สินค้าผ่าน QR Code ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจสามารถน าข้อมูลที่ได้   ไปพัฒนาการท างานระบบไม่ว่าจะเป็นระบบ
แอพพลิเคชั่น เว็บไซต์ หรือ QR Code ในการประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการตลาด เพราะการสร้างความ
ประทับใจให้กับผู้บริโภคนั้น จะท าให้ผู้บริโภคภักดีต่อตราสินค้า ส่งผลให้เกิดการซื้อซ้ าและบอกต่อแนะน าให้
คนอ่ืนมาใช้บริการ ท าให้ผู้ใช้บริการมากข้ึนโดย ไม่จ าเป็นต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาเพ่ิมเติม 

 
5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับใช้ในการวิจัยครั้งต่อไป 

 เพ่ือให้การศึกษาในครั้งต่อไปมีมุมมองที่กว้างขึ้น อันให้เกิดประโยชน์ต่อการศึกษาต่อไป  ในปัญหา
เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย QR Code ของนักศึกษา ผู้วิจัยขอเสนอแนะประเด็น
ส าหรับการท าวิจัยในครั้งต่อไป 
 ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างอ่ืนกลุ่มอ่ืน โดยขยายขอบเขตการศึกษาไปยังมหาวิทยาลัยต่าง  ๆ ใน
กรุงเทพมหานคร เขตปริมณฑล หรือต่างจังหวัด ทั้งมหาวิทยาลัยราชภัฏ รัฐบาลและเอกชน เพื่อจะได้ทราบถึง
ผลการศึกษาว่ามีความเหมือนหรือแตกต่างกันอย่างไร 
 ควรศึกษาในตัวแปรอ่ืนๆ นอกเหนือจากที่ผู้วิจัยได้ท าการศึกษา เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีขอบเขต   ที่กว้าง
มากยิ่งขึ้น 
 

บรรณานุกรม 
 

กองนโยบายและแผน มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม. (2562). แผนยุทธศาสตร์มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 
2562. [ออนไลน์] ค้นเมื่อ 13 มีนาคม 2562, จาก http://dept.npru.ac.th/plan/ 

ชยาภรณ์ กิติสิทธิชัย. (2559) ปัจจัยที่มีผลต่อการยอมรับเทคโนโลยีการใช้งานกระเป๋าเงินอิเล็กทรอนิกส์ 
(E-Wallet) ในการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร . (การค้นคว้าอิสระ
บริหารธุรกิจบัณฑิต). มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 

ฉัตยาพร  เสมอใจ. (2549). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
ณัฐพัชร์ อภิรุ่งเรืองสกุล และประสบชัย พสุนนท์. (2561). การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการท าธุรกรรมทางการ

เงินผ่าน QR Code ในเขตกรุงเทพมหานคร. วารสารปัญญาภิวัฒน์, 10, 26-40.  
นภัสวันต์ ชมพูนุช. (2558). ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร. (การค้นคว้าอิสระบริหารธุรกิจบัณฑิต). มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 

http://dept.npru.ac.th/plan/


 

 

338 Journal of Management Science  Nakhon Pathom Rajabhat University Vol.6 No.2 July- December 2019 

 

 

พันธ์ศักดิ์  ศิริรัชตะพงษ์. (2560). วารสาร “ไทยคู่ฟ้า” (เล่มท่ี 33).[ออนไลน์] ค้นเมื่อ 24 ธันวาคม 2561, 
จาก https://spm.thaigov.go.th/FILEROOM/spmthaigov/DRAWER004/ 
GENERAL/DATA0000/00000368.PDF 

ภาสกร ใหลสกุล. (15 สิงหาคม 2560). Internet of Things: อินเทอร์เน็ตของสรรพสิ่ง (ตอนที่ 1). 
[ออนไลน์] ค้นเมื่อ 24 ธันวาคม 2561, จาก http://nationalengineering2017.com/ 
index.php?modules= articles&f=view&id=112. 

รวิวรรณ นันตา. (2561). การยอมรับนวัตกรรมทางการเงินของระบบการช าระเงินผ่าน QR Code. (การ
ค้นคว้าอิสระบริหารธุรกิจบัณฑิต). มหาวิทยาลัยรามค าแหง. 

วรารัตน์ สันติวงษ์. (2549). ปัจจัยท่ีผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้าธนาคารต่อการใชบ้ริการ E-Banking. 
กรุงเทพฯ: สารนิพนธ์ปริญญาโท, มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์และองอาจ ปทะวานิช. 2546. การบริหาร การตลาด
ยุคใหม่. กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 

เสรี วงษ์มณฑา. (2542). กลยุทธ์การตลาด การวางแผนการตลาด. กรุงเทพฯ: ธีระฟิล์มและ ไซเท็กซ์. 
ส านักงานเลขานุการของคณะกรรมการยุทธศาสตร์ชาติ ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคม

แห่งชาติ. (2560). ยุทธศาสตร์ชาติ พ.ศ. ๒๕๖๑ – ๒๕๘o (ฉบับย่อ). [ออนไลน์] ค้นเมื่อ 24 ธันวาคม 
2561, จากhttps://www.nesdb.go.th/download/document/SAC/NS_SumPlanOct2018.pdf 

Salam, A.F.  Lakshmi Iyer, Prashant Palvia, Rahul Singh. (2005). Trust in E-Commerce. 
Communications of the ACM, 48 (2), 72-77. 

Gibson, J. (2000). Organizations, Behavior, Structure, Processes (9th ed.). New York:  
Mc Graw - Hill. 

Kotler, P. (2003). Marketing Management : Analysis, Planning, Implementation and 
Control. New Jersey: Prentice - Hall, Inc. 

Nelson oly Ndubisi. (2007). Relationship marketing and customer loyalty: Marketing 
Intelligence & Planning 25 (1). 16-22. 

Robbins, S. P. (2000). Essentials of Organizational Behavior (6th ed.). Upper Saddle River, 
NJ: Prentice-Hall. 

Schermerhorn, J. R. (2000). Management (7th ed). New York: John Wiley & Sons. 




