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บทคัดย่อ 

 บทความวจิัยมีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดับของส่วนประสมทางการตลาด ความไว้วางใจ และ

การตัดสินใจซื้อ 2) เพื่อศึกษาอิทธพิลส่วนประสมทางการตลาดโดยผ่านความไว้วางใจที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ และ 3) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดสู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชา

ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวจิัยเชิงปริมาณ ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจำนวน 260 ตัวอย่าง ใช้

วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก สถิติที ่ใช้ประกอบด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และการวเิคราะห์สมการโครงสร้าง (SEM) โดยใช้โปรแกรม Smart PLS 3.0 

          ผลการวิจัยพบว่า ระดับของส่วนประสมทางการตลาด 4P ความไว้วางใจ และการตัดสินใจซื้อ

โดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.94,3.88, และ 3.83 ตามลำดับ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 

0.723,0.622, และ 0.615 ตามลำดับ และ ส่วนประสมทางการตลาดโดยผ่านความไวว้างใจที่มอีิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื้อ เท่ากับ 0.711 และ 0.318 ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธิพลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อ 

เท่ากับ 0.714 และส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลทางอ้อมต่อการตัดสินใจซื ้อ เท่ากับ 0.226 

ตามลำดับ งานวจิัยในคร้ังน้ีจะเป็นแนวทางแก้ไขปรับปรุงและพัฒนาการขายผลิตภัณฑ์กัญชาออนไลน์ให้มี

ประสิทธิภาพและสอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการตลาดเป้าหมายพร้อมทั ้งส่งผลถึงความต้องการของ

ผูบ้ริโภคที่แทจ้ริงในอนาคต 

 

คำสำคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด 4P ; ความไวว้างใจ ; การตัดสินใจซื้อ 
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Abstract  

 The objectives of this research article are: 1) to study the levels of the marketing mix, trust, and 

purchase decisions; 2) to examine the influence of the marketing mix on trust, which in turn affects 

purchase decisions; and 3) to investigate the relationship between the marketing mix and online 

purchase decisions for cannabis products in Bangkok. As a quantitative study, the sample size consists 

of 260 participants, selected using a convenience sampling method. The statistical methods used include 

frequency, percentage, mean, and standard deviation. Additionally, structural equation modeling (SEM) 

was conducted using the Smart PLS 3.0 software. 

The results revealed that the levels of the 4P marketing mix, trust, and overall purchase decision 

were high, with mean scores of 3.88, 3.94, and 3.83, respectively. The marketing mix's influence on 

trust affecting purchase decisions was found to be 0.711 and 0.318, respectively. Furthermore, the 

marketing mix had a direct influence on purchase decisions of 0.714, while its indirect influence was 

0.226. This research provides insights into improving and developing the online sales of cannabis 

products to enhance efficiency and align with target marketing strategies, thereby influencing future 

consumer demand.        

 

Keywords: 4P Marketing Mix; Trust; Purchase Decision 

 

บทนำ  

          กัญชา หรือ ต้นกัญชา เป็นชื่อไม้ล้มลุกชนิด Cannabis sativa L. ในวงศ์ Cannabaceae ซึ่งเคยถูก

พิจารณาให้อยู่ในหมวดหมู่ยาเสพติดให้โทษ มีสรรพคุณทำให้มึนเมา เพราะกัญชามีฤทธิ์กระตุ้นประสาท 

ทำใหเ้กิดอารมณ์เคลิบเคล้ิม คลายกังวล สงบ ประสาท และเซื่องซมึ เมื่อเสพติดติดต่อกันเป็นเวลานาน จะ

ส่งผลเสียต่อสุขภาพและจติใจ 

           ในปัจจุบันมีการประกาศประกาศกระทรวงสาธารณสุข เรื่อง ระบุยาเสพติดให้โทษในประเภท 5 

พ.ศ. 2563 ประกาศเมื่อวันที่ 8 ธันวาคม พ.ศ. 2563 อนุญาตใหส้ามารถนำกัญชามาใช้ในกรณจีำเป็นเพ่ือ

ประโยชน์ของทางราชการ การแพทย์ การรักษาผู้ป่วยหรือการศึกษาวิจัยและพัฒนาการศึกษาวิจัยทาง

การแพทย์ได้โดยกระทรวงสาธารณสุขได้ออกประกาศกระทรวงฯ ยกเว้นสารสกัดจากกัญชาและกัญชง

และบางส่วนของพืชกัญชงใหไ้ม่ต้องถูกควบคุมเป็นยาเสพติดใหโ้ทษ เพ่ือใหส้ามารถนำไปใช้ในอุตสาหกรรม

ประเภทต่าง ๆ เช่น อาหาร เคร่ืองสำอาง ผลิตภัณฑ์สมุนไพร และยา นำรายได้เขา้สู่ประเทศ ได้แก่ แคนนา

บไิดออล (CBD) บริสุทธิ์ และผลิตภัณฑ์ที่ม ีCBD เป็นส่วนประกอบหลักและสารเตตราไฮโดรแคนนาบินอล 

(THC) ซึ่งเป็นสารที่ออกฤทธิ์ต่อจิตและประสาท เช่นเดียวกับหลายประเทศ เพื่อให้สามารถนำไปใชใ้นการ

ผลิตยาหรือสมุนไพร ดังนั้น กัญชายังเป็นยาเสพติด โดยห้ามผลิต นำเข้า ส่งออก จำหน่าย หรือมีไว้ใน
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ครอบครอง เว้นแต่ได้รับอนุญาตในกรณีประโยชน์ของทางราชการ การแพทย์ การศึกษาวิจัย รวมถึง

เกษตรกรรม พาณิชยกรรม วิทยาศาสตร์หรืออุตสาหกรรม โดยการใช้เพื่อประโยชน์ทางการแพทย์ ผู้ขอ

อนุญาตจะต้องเป็นผู้ประกอบวิชาชีพทางการแพทย์ ในประเทศไทยสามารถนำกัญชามาใช้ทางการแพทย์

ได้อย่างถูกกฎหมาย ซึ่งกัญชายังเป็นสารเสพติดประเภท 5 ที่หา้มผลิต นำเขา้ ส่งออก จำหน่าย หรือมไีวใ้น

ครอบครอง เวน้แต่ได้รับอนุญาต และประเทศไทยได้มกีารผลักดันใหใ้ช้กัญชาในเชิงพาณชิย์ในประเทศมาก

ย่ิงขึ้น (ประกาศกระทรวงสาธารณสุข, 2566) 

          ดังน้ันผูว้จิัยจงึได้เล็งเห็นถึงความสำคัญในการศึกษาปัจจัยทางการตลาดและความไว้วางใจที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาความคิดเห็น

เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาส่วนประสมทาง

การตลาดที่เหมาะสมสำหรับผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ซึ่งผลการวิจัยครั้งนี้สามารถนำไปใช้เป็น

แนวทางสำหรับผู้บริหารในการนำไปพิจารณาวางแผน กลยุทธ์ทางการตลาดหรือเพื่อการพัฒนาและ

ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ดีย่ิงขึ้น 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

          1. เพื่อศึกษาระดับของส่วนประสมทางการตลาด ความไว้วางใจ และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

          2. เพื่อศึกษาอิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดโดยผ่านความไว้วางใจที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

          3. เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดสู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขต

กรุงเทพมหานครผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมตฐิานของการวิจัย 

          สมมติฐานที่ 1 (H1) ส่วนประสมการตลาดมอีทิธิพลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภท

กัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

          สมมติฐานที่ 2 (H2) ส่วนประสมการตลาดมอีทิธพิลทางตรงต่อความไวว้างใจผลิตภัณฑ์ประเภท

กัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

          สมมติฐานที่ 3 (H3) ความไวว้างใจมอีทิธพิลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชา

ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

           สมมติฐานที ่4 (H4) ความไวว้างใจเปน็ปัจจัยคั่นกลางที่เช่ือมโยงระหว่างส่วนประสมการตลาดสู่

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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การทบทวนวรรณกรรม 

          1. ส่วนประสมทางการตลาด  

             ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมและ

คงทนจะช่วยให้กิจการมีประสิทธิภาพการแข่งขันในตลาด โดยคำนึงถึงการตอบสนองความต้องการของ

ลูกคา้และสร้างความพึงพอใจในการใช้สินคา้หรือบริการ (Jielong, 2021) กลุ่มเคร่ืองมอืที่ใช้ในการกำหนด

และปรับแต่งกลยุทธ์ เพ่ือความต้องการของลูกคา้ เพ่ือทำใหเ้กดิการบริการที่มีประสิทธภิาพ (วนัสพร บุบ

ผาทอง, 2564) ถือเป็นหัวใจสำคัญของการบริหารกลยุทธ์ทางการตลาด การดำเนินงานของกิจการให้

ประสบความสำเร็จนั้น ขึ้นอยู่กับการปรับปรุงความสัมพันธ์ที่เหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาด 

เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายและได้รับความพึงพอใจสูงสุด (ลภัสวัฒน์ ศุภผล

กุลนันทร์, 2561) โดยส่วนประสมการตลาดหรือ 4P’s ประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) / บริการ 

(Service) 2) ราคา (Price) 3) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 4) ช่องทางการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ตามแนวคดิของ (ฆนัสวัน ทามณ ี2564, Kotler & Keller. 2012, Kukanja, Gomezelj Omerzel & Kodric 2017) 

          2. ความไว้วางใจ  

              ความไว้วางใจ เป็นสิ่งสำคัญที่สุดในการทำธุรกิจ โดยเฉพาะในยุคที่มีการแข่งขันทางธุรกิจที่

รุนแรง ความไวว้างใจจงึเป็นปัจจัยที่สำคัญที่สุดที่จะช่วยใหบ้ริษัทหรือองค์กรมคีวามสำเร็จในการทำธุรกิจ 

โดยความไว้วางใจในการค้าจะช่วยสร้างความเชื่อมั่นและความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างผูซ้ื้อสินค้าหรือบริการ 

(ชวนวล คณานุกูล, 2565) โดยเริ่มต้นจากการมีความโปร่งใส ความซื่อสัตย์ และความเข้าใจกันระหว่าง

ผูบ้ริหารและพนักงาน ยังต้องมกีารสร้างสภาพแวดล้อมที่เหมาะสม เพ่ือนร่วมงานที่สร้างความเช่ือมั่นและ

เขา้ใจกันอย่างมปีระสิทธภิาพ (กัญญากาญจน์ เสาวชาคริต, 2560) ผูอ้ื่นจะทำตามคำส่ังหรือการกระทำที่

เราต้องการ หรือจะมีพฤติกรรมที่เป็นไปตามความคาดหวังของเรา เกิดจากความไว้วางใจซึ่งมีบทบาท

สำคัญในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างบุคคล และมีผลต่อประสิทธิภาพในการทำงานของทีมหรือ

องค์กร โดยความไวว้างใจสามารถสร้างความเช่ือมั่น ความสัมพันธ์ที่ดี และสร้างสัมฤทธภิาพในการทำงาน

ได้มากขึ้น (Park, Kim & Kwon, 2017) ความน่าเชื่อถือและความเชื่อมั่นของสินค้าจากผู้ขาย เป็นการลด

ความไมแ่น่นอนหรือความไม่มั่นคงในการซื้อสินคา้ ผูข้ายจงึควรสร้างความไวว้างใจและความเช่ือมั่นให้กับ

ลูกค้าโดยมีวิธีการต่าง ๆ เช่น การรีวิวสินค้าจากลูกค้าที่เคยซื้อสินค้านั้นมาก่อน การมีนโยบายการคืน

สินคา้ที่ชัดเจน การมกีารรับประกันความถูกต้องของสินคา้ และการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลลูกค้า 

เป็นต้น (Namahoot & Laohavichien (2018) องค์ประกอบความไว้วางใจเป็น 5 องค์ประกอบดังนี้ 1) ด้าน

การส่ือสาร 2) ด้านความเช่ือมั่น 3) ด้านความซื่อสัตย์ 4) ด้านการเอาใจใส่และการดูแล 5) ด้านการบริการ 

ตามแนวคดิของ (Crotts & Turner 1999, Doney et al., 1998, Lewicski, McAllister; & Bries. 1998)    
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3. การตัดสนิใจซื้อ  

              การตัดสินใจซื้อ คอื การเลือกซื้อสินคา้หรือบริการที่ตอบสนองต้องการ โดยต้องพิจารณาและ

ตัดสินใจว่าสิ่งนั้นเป็นสิ่งที่เราจะใช้เป็นประโยชน์ได ้และราคาที่จ่ายนั้นมีคุณค่ากับสิ่งที่เราจะไดร้ับมา เช่น 

ความต้องการ ความเหมาะสม ความสามารถในการจ่ายเงนิ คุณภาพสินคา้หรอืบริการ (สุชาติ ไตรภพสกุล, 

2564) มีปัจจัยหลายประการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้านี ้จะช่วยให้ธุรกิจสามารถวางแผน

การตลาดและการขายได้อย่างมปีระสิทธภิาพมากย่ิงขึ้น เช่น ความคุม้ค่าของสินคา้ที่ลูกคา้เลอืกซื้อ (Kotler 

& Armstrong, 2018) เป็นเรื่องที่สำคัญในการบริหารธุรกิจ โดยการตัดสินใจซื้อนั้นควรพิจารณาด้าน

คุณภาพสินคา้หรือบริการ ราคา ส่วนลด และความเหมาะสมในการใช้งาน เพ่ือใหก้ารใช้เงินเป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพและสามารถทำให้ได้ผลตามเป้าหมายที่ต้องการได้มากที่สุด (ธัญญารัตน์ โพธิ์แก้วธีรกุล, 

2563) กระบวนการตัดสินใจซื ้อมี 5 ขั ้นตอน ดังนี ้ 1) การรับรู ้ (Perception)  2) การค้นคว้าข้อมูล 

(Information Search) 3) การประเมินและการเปรียบเทียบ(Evaluation and Comparison) 4) การตัดสินใจ 

(Decision) 5) การดำเนินการหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) (ชูชัย สมทิธไิกร 2562, วนัสพร บุบผา

ทอง , 2564, Kotler & Keller, 2012) 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

          จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้พัฒนากรอบแนวคิดในการศึกษางานวิจัยจาก

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ “ปัจจัยทางการตลาดและความไว้วางใจที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยได้ทำการสรุปและสร้างเป็น

กรอบแนวคดิในการวจิัย ดังแสดงในภาพที่ 1 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคดิการวจิัย 

 

 

ส่วนประสมทาง

การตลาด 

ความไวว้างใจ 

การตดัสนิใจซื้อ 
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ระเบยีบวิธวิีจัย 

          การวจิัยคร้ังน้ีผูว้จิัยได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดและความไวว้างใจที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวจิัยเชิงปริมาณ และใช้รูปแบบการวิจัย

เชิงสำรวจ พื้นที่วิจัย คือ ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอนผู้วิจัยได้กำหนด

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ Gorsuch (1983) ได้เสนอจำนวนกลุ่มตัวอย่าง 5 เท่าของการคำถาม 

คำนวณโดยนำ 5 คูณ 52 จะได้กลุ่มตัวอย่าง การวิจัยครั้งนี้ควรมีขนาดกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมคือ 260 

ตัวอย่าง และได้ดำเนินการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) มีค่าดัชนีความสอดคล้อง 

(IOC) อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 และค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัคอยู่ระหว่าง 0.915 - 0.933 เคร่ืองมอื

ที่ใช้ในการวิจัย ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2-5 

เป็นแบบสอบถามเพื่อวัดระดับส่วนประสมทางการตลาด (4P) ความไว้วางใจและการตัดสินใจซื้อ เป็น

มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ รวบรวมข้อมูลระหว่างเดือน สิงหาคม ถึงเดือน กันยายน 

2566 เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามจำนวน 260 ฉบับ โดยไม่ทราบจำนวนประชากรเก็บจากลูกคา้ที่มาซื้อ

ผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร มอีัตราตอบกลับร้อยละ 100 การวเิคราะห์ขอ้มูล

ที่ได้จากแบบสอบถามมาประมวลผลด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถติิ การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจัยส่วนบุคคล

ของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยการแจกแจงค่าความถี่และ

ร้อยละ ใช้อธิบายข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคล เพื่อศึกษาระดับของส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

ความไว้วางใจ และการตัดสินใจซื้อ x̅ และ S.D. โดยผู้วิจัย นำเสนอสถิติอนุมานหรือสถิติอ้างอิง เป็นการ

นำวธิทีางสถติิมาใช้สำหรับทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหาความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงสาเหตุและหาระดับปัจจัย

ที ่มีอิทธิพลต่อตัวแปรทั ้งทางตรงและทางอ้อม ด้วยตัวแบบสมการโครงสร้าง (Structural Equation 

Modeling: SEM) โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป  

 

ผลการวิจัย 

จากการศึกษากลุ ่มตัวอย่างที ่เป็นลูกค้าที ่มาซื ้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขต

กรุงเทพมหานคร จำนวน 260 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จำนวน 163 คน (ร้อย

ละ) 62.69 สถานะโสด จำนวน 168 คน (ร้อยละ 64.62) มอีายุอยู่ระหว่าง 20-30 ป ีจำนวน 106 คน (ร้อย

ละ 40.77) การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จำนวน 181 คน (ร้อยละ 69.62) อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชนหรือรับจ้าง จำนวน 85 คน (ร้อยละ 32.39) รายได้ต่อเดือนต่ำกว่า 15,000 บาท จำนวน 83 

คน (ร้อยละ 31.92) 
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ตารางที่ 1 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ความไว้วางใจ 

และการตัดสินใจซื้อผูบ้ริโภคผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

(n=260) 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ของระดับตัวแปรในภาพรวม 
𝒙𝒙� S.D. แปลผล 

ความไวว้างใจ 3. 94 0.615 มาก 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P) 3.88 0.622 มาก 

การตัดสินใจซื้อ 3.83 0.723 มาก 

           

          จากตารางที่ 1 พบว่าระดับของความไว้วางใจของลูกค้าที่ซื ้อผลิตภัณฑ์กัญชาออนไลน์ในเขต

กรุงเทพมหานคร (x̅=3.94, S.D.=0.615) ระดับของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของลูกค้าที ่ซื ้อ

ผลิตภัณฑ์กัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร (x̅=3.88, S.D.=0.622) ระดับของการตัดสินใจซื้อของ

ลูกคา้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์กัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร (x̅=3.83, S.D.=0.723) 

          ผลการวิเคราะห์ระดับของตัวแบบสมการโครงสร้าง การศึกษาวิจัยนี้เป็นการวิเคราะห์ตัวแบบ

สมการโครงสร้างรวม ซึ่งเป็นผลการเคราะห์ความสัมพันธ์โดยสัมประสิทธิ์ความถดถอยอิทธิพลทางตรงที่

มีต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าที่ซื้อผลิตภัณฑ์กัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร และผลการทดสอบ

สมมติฐาน โดยผลการวเิคราะห์แสดงดังภาพที่ 3 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3 เส้นทางความสัมพันธ์ของตัวแบบสมการโครงสร้างที่มต่ีอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภท

กัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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          จากภาพที่ 3 แสดงเส้นทางความสัมพันธ์ของตัวแบบสมการโครงสร้างที่ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง

ตัวแปร ซึ่งผลการวเิคราะหตั์วแบบสมการโครงสร้าง สามารถอธบิายได้ดังน้ี 

         การตัดสินใจซื้อ (DM) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4P) และความไว้วางใจ (TR)  มีอิทธิพล

ทางตรงการตัดสินใจซื้อ (DM) มคี่า เท่ากับ 0.714 และ 0.318 ตามลำดับ ส่วนประสมทางการตลาด (4P) มี

อิทธิพลทางอ้อมต่อการตัดสินใจซื้อ (DM) มีค่าเท่ากับ 0.226 ตามลำดับ และความไว้วางใจ (TR) พบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P) มอีทิธพิลต่อการตัดสินใจซื้อ (DM) มคี่าเท่ากับ 0.711 

          ผู้วิจัยได้สรุปผลความสัมพันธ์ระหว่างอิทธิพลของตัวแปรที่มตี่อการตัดสนิใจซือ้ผลติภัณฑ์ประเภท

กัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังตารางที่ 2 

ตารางที่ 2 ความสัมพันธ์ระหว่างอทิธพิลของตัวแปรที่มต่ีอการตัดสินใจซื้อ 

ตัวแปร (LV) 
ค่าความ

ผันแปร 

อิทธิพล 

(EFECT) 
4P TR 

การตัดสินใจซื้อ (DM) 0.935 DE 

IE 

TE 

    0.714*** 

0.226 

0.940 

     0.318*** 

0.000 

0.318 

ความไวว้างใจ (TR) 0.505 DE 

IE 

TE 

    0.711*** 

0.000 

0.711 

0.000 

0.000 

0.000 

หมายเหตุ: DE; Direct Effect, DL; Indirect Effect, TE; Total Effect, N/A; Not Applicabl 

 

ตารางที่ 3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิานการวจัิย (Hypothesis) 

สัมประสทิธ์ิ

เส้นทาง 

(Coef.) 

ค่า t-test ผลลัพธ์ 

H1 ส ่วนประสมการตลาดมีอ ิทธ ิพลทางตรงต ่อการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

0.714*** 16.696 สนับสนุน 

H2 ส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อความ

ไว้วางใจผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

0.711*** 15.075 สนับสนุน 
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H3 ความไว้วางใจมีอิทธิพลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อ

ผล ิ ตภ ั ณฑ ์ ประเภทก ั ญชาออนไลน ์  ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

0.318*** 8.399 สนับสนุน 

หมายเหตุ: * หมายถงึ p-value ≤ 0.10 หรอื ค่า t ≥ 1.65  

            ** หมายถงึ p-value ≤ 0.05 หรอื ค่า t ≥ 1.96  

           *** หมายถึง p-value ≤ 0.01 หรอื ค่า t ≥ 2.58 

          จากผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้างของปัจจัยที ่มีต่อการตัดสินใจซื ้อ ซึ ่งผู ้วิจัยได้

ทำการศึกษาสรุปสมมติฐานการวจิัยดังตารางที่ 3 

          การวิเคราะห์อิทธิพลของตัวแปรคั่นกลาง (Mediation Variables) ซึ่งเป็นตัวแปรที่เข้ามาเปลี่ยน

ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอสิระกับตัวแปรตาม โดยที่ตัวแปรคั่นกลางจะอธบิายอทิธพิลทางออ้มระหว่าง

ตัวแปรอสิระและตัวแปรตาม โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถติิผลที่ได้ปรากฏดังตารางที่ 3 

          สมมติฐานที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาด 4P มีอิทธิพลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

ผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชิง

ประจักษ์สนับสนุนสมมติฐานการวิจัย โดยมคี่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.) 0.714*** หมายความว่า ส่วน

ประสมทางการตลาด 4P มีอิทธิพลการตัดสินใจซื ้อของผู ้บริโภคผลิตภัณฑ์กัญชาออนไลน์ในเขต

กรุงเทพมหานคร (t=16.696) 

         สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อความไว้วางใจผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชา

ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชงิประจักษ์สนับสนุนสมมตฐิาน

การวจิัย โดยมคี่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.) 0.711** หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล

ทางตรงต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภคผลิตภัณฑ์กัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร (t=15.075) 

          สมมติฐานที่ 3 ความไว้วางใจมีอิทธิพลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชา

ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชงิประจักษ์สนับสนุนสมมตฐิาน

การวจิัย โดยมคี่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.) 0.318 ***หมายความว่า ความไวว้างใจมอีทิธพิลทางตรงต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร (t= 8.399) 

           ผลการวเิคราะห์อทิธพิลของตัวแปรคั่นกลาง  การวเิคราะห์อทิธพิลของตัวแปรคั่นกลาง (Mediation 

Variable) ซึ่งเป็นตัวแปรที่เขา้มาเปล่ียนความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรแปรตาม โดยที่ตัวแปร 

คั่นกลางจะอธิบายอิทธิพลทางอ้อมระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ซึ่งผลการทดสอบอิทธิพล

ทางอ้อม (Mediation Effect) จะเป็นการศึกษาความสัมพันธ์โดยใช้โปรแกรม Indirect (Preacher & Hayers, 

2008) ผลที่ได้จะปรากฏ ดังน้ี 
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ตารางที่ 4 ผลการทดสอบอทิธพิลคั่นกลาง (Mediation Effect) 

สมมตฐิานการวจัิย (Hypothesis) Effect Boot SE 
Boot 

LLCI 

Boot 

ULCI 

H4 

ความไว ้วางใจเป ็นป ัจจ ัยค ั ่นกลางท ี่

เชื ่อมโยงระหว่างส่วนประสมการตลาดสู่

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชา

ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

0.493 0.075 0.366 0.655 

 

          จากตารางที่ 4 ผลการทดสอบอิทธพิลคั่นกลาง พบว่า ปัจจัยทางการตลาดและความไว้วางใจที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าผลคูณของ

สัมประสิทธิ์ขอบเขตล่าง (Boot LLCI) และขอบเขตบน (Boot ULC) ในช่วงของความเชื่อมั่นไม่คลุม 0 แสดง

ว่า ความไว้วางใจเป็นปัจจัยเชื่อมโยงระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ประเภทกญัชาออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ขอบเขตล่างเท่ากับ 0.366 

และ 0.655 ตามลำดับ 

 

อภปิรายผลการวิจัย 

          ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 1 พบว่า ระดับของส่วนประสมทางการตลาด ความไว้วางใจ และ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความหลากหลายของขนาด

ผลิตภัณฑ์กัญชาปริมาณที่ต้องการได้และเหมาะสมกับราคารวมถึงรสชาติของผลิตภัณฑ์กัญชา การ

พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่จำหน่ายมีรูปแบบทันสมัยและสร้างความเช่ือมั่นในการตัดสินใจเลือกซื้อ สอดคล้องกับ

งานวจิัยของ อัจจมิา ทคีะพันธ์ (2566) ศึกษาวจิัยเร่ือง ความไวว้างใจและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารอาหารสำเร็จรูปผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฎร์

ธานี พบว่า ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค การระบุราคาสินคา้และค่าจัดส่งชัดเจน ความมั่นใจในการ

ชำระเงิน การบริการ การรับผิดชอบต่อสินค้า การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัว และคุณภาพของสินค้า เป็น

ปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อความมั่นใจและความไว้วางใจของผูบ้รโิภคต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคในสาขา

อาหารสำเร็จรูปผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Purwana 

(2019) ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของซกิาร์ในประเทศกำลังพัฒนา: ภาพลักษณ์ของ

แบรนด์มีอิทธพิลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อหรือไม่ พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่ครอบคลุม

ทุกด้าน และมีผลต่อความตัง้ใจในการซื้อของลูกคา้ รวมถึงการมอีทิธิพลมากที่ภาพลักษณ์ของตราสินค้า

และการส่งเสรมิการขาย ผลลัพธ์ที่คาดว่าจะเป็นประโยชน์สำหรับผูจ้ัดการที่ BIN Jember ได้รับการสร้าง

มุมมองที่ดีขึ้นของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่ธุรกจิได้ดำเนินการการส่งเสริมการขาย 
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          ผลจากการวจิัยวัตถุประสงค์ที่ 2 พบว่า อทิธพิลส่วนประสมทางการตลาดโดยผ่านความไว้วางใจที่

มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากความ

น่าเชื่อถือของลูกค้าที่ได้รับจากคุณภาพผลิตภัณฑ์กัญชา ช่วยให้ลูกค้าไว้วางใจในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์

กัญชาผ่านระบบออนไลน์ สอดคล้องกับงานวจิัยของ สุภารัตน์ ศรีสว่าง และถนอม พงษ์พานิช (2564) ได้

การศึกษา ทัศนคติความไว้วางใจและส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

ผ่านเฟซบุ๊กของบุคคลกลุ่มเจนเนอเรชั่นเอ็กซ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความไว้วางใจ ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านความรู้ความเขา้ใจ ความ

ไวว้างใจด้านความเช่ือถอื ด้านความเช่ือมั่น มอีทิธพิลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ผ่านเฟซบุ๊กของบุคคลกลุ่ม

เจนเนอเรช่ันเอ็กซ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิัยของ Ruswanti et al. (2020). ได้ศึกษา

เรื่อง การสื่อสารแบบการบอกต่อมีผลต่อความไว้วางใจ ความพึงพอใจและผลของความตั้งใจซื้อซ้ำที่

โรงพยาบาลบาตาเวียทางตะวันตกเมอืงจาการ์ตา ประเทศอนิโดนีเซยี  พบว่า การส่ือสารแบบ WOM และ

ความไว้วางใจของผู้ป่วยมีผลต่อความพึงพอใจและความตั้งใจในการรับการรักษาที่โรงพยาบาล ผู้ป่วยที่

ได้รับคำแนะนำและการสื่อสารจากบุคคลในครอบครัว พวกเพื่อน และคนรู้จักมีความน่าเชื่อถือสูงในการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับการรักษาทางการแพทย์ การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพสูงสุดนั้นมักจะเป็นผลมาจาก

ประสบการณ์จริงๆ ของผู้ที ่ได้รับการรักษามาก่อน ความไว้วางใจในเรื่องความปลอดภัย ความมุ่งมั่น 

ชื่อเสียง และการให้บริการของโรงพยาบาล นำไปสู่ความพึงพอใจของผู้ป่วย ผู้ป่วยที่มีความพึงพอใจกับ

การรักษามคีวามเขา้ใจขอ้มูลที่ได้รับผ่านการสื่อสาร WOM และมโีอกาสเขา้รับการรักษาอกีคร้ัง Juliana et 

al. (2020) ได้ศึกษาเร่ือง ความสะดวกในการใช้งานง่าย ความไวว้างใจและความต้ังใจในการซื้อสินค้าด้วย 

ความพึงพอใจของลูกค้าบนเว็บไซต์ Tokopedia ในประเทศอินโดนีเซยี พบว่า ปัจจัยความสะดวกในการใช้

งานง่ายมผีลเชิงบวกและมคีวามสำคัญต่อความพึงพอใจและความต้ังใจในการซื้อ ในทำนองเดียวกัน ความ

ไวว้างใจมผีลเชิงบวกและมผีลต่อความต้ังใจในการซื้อและความพึงพอใจของลูกค้าอย่างมนัียสำคัญ ความ

พึงพอใจของลูกค้ามีผลเชิงบวกเป็นอันดับแรกๆ ในการกระตุ้นความตั้งใจในการซื้อ ความไว้วางใจและ

ความพึงพอใจมบีทบาทสำคญัในการส่งเสริมความต้ังใจในการซื้อสินคา้ผา่นทางออนไลน์บน Tokopedia ใน

ประเทศอนิโดนีเซยี 

          ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 3 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดสู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานครผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ พบว่าการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์กัญชาเพราะราคามาสูงเกนิกำลัง รวมถงึความคุม้ค่าที่ได้รับและจะกลับมาซื้อซ้ำอีก สอดคล้อง

กับงานวิจัยของ อรุโณทัย ปัญญา (2562) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาปริญญาตรี ในมหาวิทยาลัยเขตอำเภอ

เมืองจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อเสื้อผา้ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) 

ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 

และปัจจัยด้านการให้บริหารส่วนซึ่งสอดคล้องกับงานวจิัยของ Che et al. (2017) ศึกษาเร่ือง การตัดสินใจ
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ซื ้อของผู ้บริโภคในร้านค้า Instagram เป็นเว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ที ่โดดเด่นได้กลายเป็น

แพลตฟอร์มการช้อปปิ้งออนไลน์ยอดนิยมในหมู่คนหนุ่มสาวโดยเฉพาะอย่างย่ิง ความไวว้างใจของผู้บริโภค

ในร้านคา้ Instagam ความน่าเช่ือถอืของร้านค้า Instagram (เช่น ความสามารถในการรับรู้ แนวโน้มที่จะไร้

วางใจและสภาพแวดล้อมภายนอก Key Opinion Leader (KOL) และการรับรองลูกค้าแบบเพียร์ ปัจจัย

เหล่านี้คาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความไว้วางใจของผู้บริโภคในร้านค้า Instagram และความไว้วางใจจะเป็น

ตัวกำหนดความต้ังใจของผูบ้ริโภคในการซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิัยของ Syarifuddin et al. (2021) ศึกษา

เรื่อง ผลของส่วนประสมทางการตลาดต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคและการตัดสินใจเกี่ยวกับอาหารแช่

แข็งในมากัสซาร์ประเทศอินโดนีเซีย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดแบบตัวแปรย่อยได้ถูกนำมาใช้ใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ตในเมืองมากัสซาร์เห็นได้ชัดว่าผู้ประกอบการใหร้าคาที่เหมาะสมและเข้าถึงได้ง่ายสำหรับ

กลุ่มต่างๆของสังคม ราคาสามารถเขา้ถงึได้ง่ายและมีขอ้ตกลงสำหรับราคาในการซื้อจำนวนล็อตที่คาดว่า

จะทำให้ผู้บริโภคสนใจที่จะซื้อคืน ฝ่ายการตลาดสามารถพัฒนากลยุทธ์ในอุดมคติเพื่อใช้ประโยชน์จาก

ตลาดที่กำลังเติบโตน้ีและเพ่ิมผลกำไรสูงสุด 

 

องค์ความรู้ใหม่จากการวิจัย 

          องค์ความรู้ใหม่จากการวิจัยในครั้งนี้ ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ความไว้วางใจ และการ

ตัดสินใจซื้อมอีทิธพิลทางตรงและอทิธพิลทางออ้มต่อการตัดสินใจซื้อและความไวว้างใจเป็นปัจจัยคั่นกลาง

ที่เช่ือมโยงระหว่างส่วนประสมทางการตลาด (4P) สู่การตัดสินใจซื้อของผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้นผู้ประกอบควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ วิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะกับ

ผลิตภัณฑ์และได้คุณภาพ ให้ตรงกับกลุ่มลูกค้าที่ต้องการและ การวางแผนกลยุทธ์ส่งเสริมทางการตลาด

ของกจิการ ประชาสัมพันธ์ขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์กัญชา เพ่ือสร้างความไวว้างใจต่อความเช่ือมั่น

ที่ทำใหลู้กคา้เกดิการตัดสินใจซื้อจะส่งผลใหก้จิการมยีอดขายเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง ดังภาพที่ 4 

 
   

ภาพที่ 4 แสดงการผสานกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P) และความไว้วางใจสู่การตัดสินใจซื้อ 

 

สรุป 

          งานวจิัยคร้ังน้ีมวีัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4P) ความไว้วางใจและการ

ตัดสินใจซื้อของผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ันผูป้ระกอบการควรพัฒนา

   การตัดสินใจซื้อ ความไว้วางใจ 
ส่วนประสมทาง

การตลาด (4P) 
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ผลิตภัณฑ์ให้รูปแบบใหม่ให้ทันต่อยุคสมัยเพิ่มกลยุทธ์และส่งเสริมทางการตลาด และควรเน้นช่องทาง

ออนไลน์ให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์กัญชา การจัดโปรโมชั่น แพ็คเกจการขาย การจัดส่งสินค้า

ผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า มีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เพื่อสร้างความไว้วางใจให้กับ

ลูกคา้ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กัญชาในการเพ่ิมปริมาณยอดขายในอนาคต 

 

ข้อเสนอแนะ 

           จากผลการวิจัย ผูว้ิจัยมขีอ้เสนอแนะ ดังน้ี 

           1. ข้อเสนอแนะในการนำผลการวจัิยไปใช้ประโยชน์ 

            จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวชี้ว ัดของส่วนประสมทางการตลาด เมื่อพิจารณาการศึกษา

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการให้ความสำคัญในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ผลิตภัณฑ์ที่จำหน่ายมีรูปแบบทันสมัย สามารถจัดส่งตรงตามเวลาและผลิตภัณฑ์มคีุณภาพใหผ้ลลัพธ์ต่อ

ความต้องการของลูกคา้ รวมถงึความคุม้ค่าด้านราคา เพ่ือเป็นการเพ่ิมเขา้ถึงช่องการซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่าย 

และสร้างความไวว้างใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กัญชา   

            จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวชี้วัดของความไว้วางใจ เมื่อพิจารณาจากผลการวิจัย พบว่า การ

สร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้าในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านออนไลน์ได้รับสินค้าตรงตามที่ต้องการเป็น

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความไว้วางใจ ลูกค้าได้รับผลิตภัณฑ์ตรงตามรูปภาพที่แสดงและสร้างความเชื่อมั่นใน

ผลิตภัณฑ์กัญชา ซึ่งการสร้างความรู้สึกของลูกค้าหรือประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์มีการรับรอง

คุณภาพผลิตภัณฑ์กัญชา และส่งผลต่อความไวว้างใจในการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค 

          จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวชี้วัดของการตัดสินใจซื้อ เมื่อพิจารณาจากผลการวิจัยที่เกี่ยวข้อง

กับตัวแปรแฝงของการตัดสินใจซื้อ พบว่า พิจารณาถึงความเหมาะสมปริมาณและการใช้งานในคุณภาพ

กัญชา รวมถงึกระบวนการจัดส่งที่รวดเร็ว ใหข้อ้มูลผลิตภัณฑ์ใหกั้บลูกคา้ก่อนการตัดสินใจซื้อเพ่ือใหลู้กค้า

สามารถรับรู้ถงึความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ตอบสนองความต้องการ ทำใหเ้กดิการซื้อผลิตภัณฑ์ และ

สามารถนำไปพัฒนาหรือปรับปรุงเพ่ือใหม้ปีระสิทธภิาพสูงสุด 

 

         2. ข้อเสนอแนะสำหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

             จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง "ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความไว้วางใจที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร" ผู้วิจัยมีประเด็นข้อเสนอแนะเพ่ือ

การวจิัยในคร้ังต่อไปดังน้ี 

             1. การศึกษาตัวแปรอื่น ๆ ที่ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดและความไวว้างใจที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ความพึงพอใจ การกลับมาซื้อ

ซำ้ และคุณภาพผลิตภัณฑ์ เป็นต้น มผีลต่อการตัดสินใจของลูกคา้ เพ่ือใหเ้ขา้ใจกลุ่มเปา้หมายได้มากย่ิงขึ้น 



288 | วารสารวชิาการ การจัดการภาครัฐและเอกชน ปทีี่ 7 ฉบบัที ่1 

             2. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะประชากรที่ซื้อกัญชาออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร

เท่าน้ัน ดังน้ันเพ่ือการดำเนินงานวจิัยที่ดีขึ้นควรขยายขอบเขตด้านประชากรใหม้คีวามครอบคลุม ด้วยการ

เก็บข้อมูลกับกลุ่มตวัอย่างปริมณฑล เช่น ปทุมธาน ีสมุทรสาคร สมุทรปราการ นนทบุรี นครปฐม เพื่อให้

ครอบคลุมกลุ่มของผูบ้ริโภคกัญชาที่มคีวามหลากหลายได้มากย่ิงขึ้น 

             3. จากการศึกษางานวิจัยควรวิเคราะห์แบบผสมผสาน เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ เพื่อให้

สอดคล้องกับกลุ่มผูบ้รโิภคและคาดว่าจะส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์กัญชา เพื่อนำผลการวิจยัไป

ใช้ปรับปรุงและพัฒนาธุรกจิการขายออนไลน์ต่อไป 
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