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บทคดัยอ
การวิจยัครัง้นีมี้วัตถปุระสงคเพ่ือศกึษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดออนไลนทีส่งผลตอการตัดสนิใจซือ้สินคาผาน

ชองทางพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสของผูบรโิภคกลุมเจเนอเรชัน่ Y กลุมประชากร คือ กลุมเจเนอเรช่ัน Y ในเขตเทศบาลนคร

นครราชสมีา จงัหวดันครราชสีมา ทีเ่คยซือ้สินคาผานชองทางพาณชิยอิเล็กทรอนกิส ในระยะเวลา 6 เดอืนท่ีผานมา ซ่ึง              

ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง ไดกลุมตัวอยางจํานวน 424 คน ใช

แบบสอบถามเปนเครือ่งมือในการเก็บขอมลู วเิคราะหขอมลูดวยสถติเิชิงพรรณนา ไดแก คาความถี ่คารอยละ คาเฉลีย่ และ

สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดวยสถิติเชิงอนมุานโดยการวิเคราะหการถดถอยเชงิพหคุณู ผลการวิจัยพบ

วา สวนประสมทางการตลาดออนไลนในภาพรวมอยูในระดบัมาก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ มีอายรุะหวาง 

26 - 30 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดอืน ไมเกิน 15,000 บาท ซ้ือสนิคาผานชองทางออนไลนเฉลีย่ตอครัง้ นอยกวา 500 บาท 

ประเภทสนิคาที่ซือ้ผานชองทางออนไลน คอื เสือ้ผา เครือ่งแตงกาย ปจจยัสวนประสมทางการตลาดออนไลน ดานการ                    

สงเสริมการตลาด ดานสนิคา ดานชองทางการจดัจําหนาย และดานราคา สงผลตอการตัดสินใจซือ้สนิคาผานชองทางพาณชิย

อเิล็กทรอนิกสของกลุมเจเนอเรชัน่ Y อยางมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และดานการใหบรกิารสวนบุคคล สงผลตอการ

ตดัสนิใจซือ้สินคาผานชองทางพาณชิยอิเล็กทรอนกิสของกลุมเจเนอเรชัน่ Y อยางมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ทัง้นี้ 

ตวัแปรอิสระทุกตัวสามารถรวมกันพยากรณการตดัสนิใจซือ้ไดรอยละ 53.90 (AdjR2 = 53.90)
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ABSTRACT 
The objectiveof this research is to examine the effect of online marketing mix factor on decision 

to purchase through electronic commerce channel of Generation Y consumers. The population group 

is Generation Y in Nakhon Ratchasima Municipality, Nakhon Ratchasima province who have purchased 

goods through electronic commerce channels during the last 6 months for which the exact population 

is unknown by using the method of Purposive Sampling of 424 people. The questionnaire was used 

as a tool to collect data. The descriptive statistics includes frequency, percentage, mean and standard 

deviation is used to analyze the data. The hypothesis was tested by multiple regression analysis. The 

hypothesis was tested by multiple regression analysis. The results showed that The overall online 

marketing mix is at a high level. Most of the respondents were female, aged between 26 - 30 years 

of age, with average monthly income of not more than 15,000 baht, average purchases made via 

online channels less than 500 baht per time, types of products purchased through online channels 

are clothing, apparel. online marketing mix in the dimensions of promotion, product, place, and price 

had a positive effect on purchasing decision through electronic commerce channel of Generation Y 

group at 0.01 statistical significant level. And dimensions of personalization had a positive effect on 

purchasing decision through electronic commerce channel of Generation Y group at 0.05 statistical 

significant level. All of the independent variables are able to predict decision to purchase at 53.90 

percent (AdjR2 = 0.539).
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บทนาํ
ปจจบุนัธุรกิจพาณชิยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

มีอัตราการเจริญเติบโตสูงแบบกาวกระโดด จาก

สถานการณการแพรระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 

2019 (covid-19) ที่สงผลกระทบตอผูบริโภคและธรุกจิให

เปลี่ยนไปจากเดิม สรางการเปล่ียนแปลงครั้งใหญในการ

ใชชีวิตของผู คนทั่วโลก สงผลใหมีการปดรานคาและ                  

ผูบริโภคไมสามารถออกไปใชชีวิตในแบบปกติ ซึ่งเปน          

แรงผลักใหผูบริโภคหันมาซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน

มากข้ึน โดยธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในป 2563 มี

มลูคาการซือ้สนิคาออนไลนอยูที ่220,000 ลานบาท มีการ

เติบโตเพ่ิมขึ้นรอยละ 35 จากป 2562 ท่ีมีมูลคา 163,300 

ลาน (Marketeer, 2020) นอกจากนี้การพัฒนาอยางตอ

เนื่องของเทคโนโลยีและอุปกรณเครื่องมือสื่อสาร การ

ติดตอสื่อสารทําไดงายและสะดวกรวดเร็วขึ้น ผูบริโภค

สามารถเขาถึง อินเทอรเน็ตไดงาย ผานโทรศัพทมือถือ 

แท็บเลต็ หรอืคอมพิวเตอรเพ่ือคนหาขอมูล พรอมเปรียบ

เทียบราคาสินคา แลวตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทาง

ออนไลน โดยไมตองออกเดินทางไปที่รานคา (สมาคมการ

ตลาดแหงประเทศไทย, 2563) รวมถงึภาครฐัมกีารสงเสรมิ

การคาในรปูแบบพาณชิยอิเลก็ทรอนิกส เพื่อเพิม่โอกาสให

ผูประกอบการรายยอยทั้งในภาคการผลิตและบริการใน

การเขาถึงตลาด โดยการสรางความเช่ือมั่นระหวางผูซือ้กับ

ผูขาย และจูงใจใหเกิดการคาผานชองทางออนไลน รวม

ทั้งยกระดับมาตรฐานรานคาปลีกใหเขาสูการคาออนไลน 

(ประชาชาติธุรกิจ, 2562) จึงทําใหผูประกอบการจํานวน

มากเริ่มเปลี่ยนการซื้อขายมาสูระบบการคาออนไลนมาก

ขึ้น เนื่องจาก ไมตองลงทุนหนาราน คาเชาพื้นที่ คาจาง
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พนักงาน รวมทั้งสามารถเปดขายไดตลอด 24 ชั่วโมง              

(กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2559) สงผลใหธุรกิจพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสในปจจุบันกําลังไดรับความนิยม และมี          

แนวโนมเติบโตขึ้นทุกป ถึงแมการซื้อสินคาออนไลนจะได

รับความนิยมเปนอยางมาก แตยังพบปญหาบอยครั้งที่         

ผูบรโิภคถูกหลอกขายสนิคา สัง่ซือ้สนิคาแลวไมไดรบัสินคา 

หรอืไดรบัสินคาที่มีความแตกตางไมถกูตองตามที่สั่งซื้อไว 

ไดรับสินคาลาชา ตลอดจนกระทั่งการจัดสงสินคามายัง        

ผูบริโภคไดรับความเสียหาย (ทวียศ ศรีเกตุ, 2557)

อย  าง ไรก็ตามการแข  ง ขันใน ธุรกิจพาณิชย 

อิเลก็ทรอนิกส (E-Commerce) การสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันในการทําการตลาดออนไลนในปจจุบัน 

จําเปนตองใหความสําคัญกับกลุมเปาหมายที่แบงเปน

แตละเจเนอเรชั่น ซึ่งแตกตางกันท้ังดานผลิตภัณฑและ

บริการโดยเฉพาะผูบริโภคกลุมเจเนอเรชั่น Y ซึ่งมีอายุ

ระหวาง 26-40 ป เปนเจเนอเรช่ันที่มีจํานวนประชากร

มากท่ีสุดในประเทศท่ี จึงกลายเปนผูบริโภคกลุมที่ใหญ

ทีส่ดุในปจจบุนัและมรีายไดคอนขางสงูแมยงัอยูในวัยหนุม

สาว เฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 30,000 บาท รวมทั้งยังเปนกลุม

ผูบริโภคซึ่งอยูในชวงอายุที่มีอัตราการใชจายสูงเม่ือเทียบ

กับรายได  (ศูนย  วิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจธนาคาร                       

ไทยพาณชิย, 2557) อีกทั้งยังเปนเจเนอเรช่ันที่เติบโตมา

พรอมกับการพัฒนาของเทคโนโลยีดิจิทัล ทําใหมีความ

เช่ียวชาญพรอมปรบัตัวเขากับเทคโนโลยี และมกีารใชงาน

อินเทอรเน็ตมากที่สุด โดยสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกสเปดเผยวา กลุมตัวอยางคนเจเนอเรช่ัน Y 

ใชงานอินเทอรเน็ตเฉลี่ย 10 ช่ัวโมง 7 นาที ตอวัน (บริษัท 

ฟลกูด เทคโนโลยี จํากัด, 2563) ดังนั้น ผูบริโภคกลุม               

เจเนอเรชัน่ Y จึงเปนลูกคากลุมเปาหมายที่ผูประกอบการ

ขายสนิคาออนไลนควรใหความสําคัญ ผูประกอบการควร

พัฒนากลยุทธทางการตลาด โดยเฉพาะสวนประสม

ทางการตลาดออนไลน เปนองคประกอบการตลาด              

แบบใหม ไดแก สินคา ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การ               

สงเสริมการตลาด การรักษาความเปนสวนตัว การให

บรกิารสวนบุคคล ซึ่งทุกปจจัยมีความเก่ียวเนื่องกันและมี

ความสาํคญัอยางยิง่ในการดาํเนินการตลาดออนไลน (Sam 

& Chatwin, 2012) และมีความสอดคลองกับเทคโนโลยี

ที่เปลี่ยนแปลงไป เพ่ือสรางความเชื่อมั่นและตอบสนอง

ความตองการของลกูคาใหเกิดการตดัสนิใจซ้ือ ทัง้นี้จังหวัด

นครราชสีมาเปนจังหวัดขนาดใหญในภาคตะวันออก            

เฉียงเหนือ มีจํานวนประชากรมากเปนอันดับที่สอง                 

รองจากกรุงเทพมหานคร และมีมูลคาผลิตภัณฑจังหวัด 

(Gross Provincail Product: GPP) เพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง 

โดยในป พ.ศ. 2561 ณ ราคาประจําป มีมูลคา 295,511 

บาท สูงเปนลําดับท่ี 1 ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

(สํานักงานจังหวัดนครราชสีมา, 2563) อยางไรก็ตาม              

ผู  วิ จัยยั ง ไม พบงานวิ จัยเ ก่ียวกับการศึกษาป จจัย                        

สวนประสมทางการตลาดออนไลนที่สงผลตอการตดัสนิใจ

ซื้อสินคาผานชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของกลุม              

เจเนอเรชั่น Y ในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัด

นครราชสีมา ในชวงสถานการณการแพรระบาดของ               

โรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (covid-19) 

จากเหตุผลขางตน ผู วิจัยจึงไดทําการวิจัยเรื่อง 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลนที่สงผลตอการ

ตัดสนิใจซื้อสินคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนิกสของ

กลุมเจเนอเรชั่น Y โดยผลจากการวิจัย ทําใหทราบถึง

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลนที่สงผลตอการ

ตัดสนิใจซื้อสินคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนิกสของ

กลุมเจเนอเรชั่น Y เพ่ือใหผูประกอบการธุรกิจขายสินคา

ผานชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส นําผลการวิจัยไปใช

เปนแนวทางในการพฒันารปูแบบการนาํเสนอสนิคา และ

กลยุทธทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของ           

ผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซื้อสนิคาตอไป

วตัถปุระสงค
เพ่ือศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดออนไลนที่

ส งผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางพาณิชย

อิเลก็ทรอนกิสของกลุมเจเนอเรชัน่ Y 
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กรอบแนวคดิวจิยั
                      ตวัแปรอิสระ                                                       ตัวแปรตาม

ภาพที ่1 กรอบแนวคดิในการวิจยั

สวนประสมทางการตลาดออนไลน

1.  สินคา

2.  ราคา

3.  ชองทางการจัดจําหนาย

4.  การสงเสริมการตลาด

5.  การรักษาความเปนสวนตัว

6.  การใหบริการสวนบุคคล

(Sam and Chatwin, 2012)          

การตัดสินใจซื้อ 

1.  การเลือกตราสินคา 

2.  การเลือกผูขาย 

3.  การเลือกเวลาซื้อ

4.  การเลือกปริมาณการซื้อ

(Sam and Chatwin, 2012)          

ขอบเขตการวจิยั 
การศกึษาวิจยัครัง้นีม้ขีอบเขตดงันี้

1.  ขอบเขตดานเนื้อหา ไดแก 1. ขอมูลเก่ียวกับ                

สวนประสมทางการตลาดออนไลน  ไดแก สินคา ราคา                

ชองทางการจดัจาํหนาย การสงเสรมิการตลาด การรกัษาความ

เปนสวนตัว และการใหบรกิารสวนบคุคล 2. ขอมลูเก่ียวกับ

การตัดสนิใจซือ้ ประกอบดวย การเลอืกตราสนิคา การเลอืก

ผูขาย การเลอืกเวลาซือ้ และการเลอืกปรมิาณการซือ้

2.  ขอบเขตดานประชากร ไดแก กลุมเจเนอเรชัน่ Y ใน

เขตเทศบาลนครนครราชสมีา จงัหวัดนครราชสมีา ทีเ่คยซือ้

สนิคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสครัง้สดุทายในระยะ

เวลา 6 เดือนทีผ่านมา ชวงการแพรระบาดของโรคตดิเช้ือไวรสั

โคโรนา 2019 (covid-19) ซึง่ไมทราบจาํนวนประชากรท่ี

แนนอน จากการคาํนวณโดยใชสตูรของ Cochran (1953) ได

กลุมตวัอยาง จํานวน 384 คน เพ่ือเปนการปองกันความ              

ผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามไมครบถวน ผูวิจยัไดเพ่ิม

จาํนวนกลุมตวัอยางอกีรอยละ 10 รวมเปน 424 คน ใชการ

สุมตวัอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

3.  ระยะเวลาการเกบ็รวบรวมขอมลูระหวางเดอืน

สงิหาคม 2563 ถึงเดอืนเมษายน 2564

4.  ขอบเขตดานพืน้ที ่คอื เทศบาลนครนครราชสมีา 

จงัหวัดนครราชสมีา

5.  ขอบเขตตวัแปร

ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ออนไลน ไดแก สนิคา ราคา ชองทางการจัดจาํหนาย การ             

สงเสรมิการตลาด การรักษาความเปนสวนตวั และการให

บรกิารสวนบคุคล

ตัวแปรตาม คอื การตดัสนิใจซือ้ ไดแก การเลอืกตรา สนิคา 

การเลอืกผูขาย การเลือกเวลาซือ้ และการเลอืกปรมิาณการซือ้

วธีิดาํเนนิการวจิยั
ประชากรและกลุมตัวอยาง

ประชากรทีใ่ชในการวิจัยนี้ คอื กลุมเจเนอเรชัน่ Y                

คือผู ทีมีอายุระหว าง 26 – 40 ป ในเขตเทศบาล                                     

นครนครราชสมีา จงัหวัดนครราชสีมา ทีเ่คยซือ้สนิคาผานชอง

ทางพาณชิยอิเล็กทรอนิกสครัง้สดุทายในระยะเวลา 6 เดอืน

ทีผ่านมา ซึง่ไมทราบจํานวนประชากรทีแ่นนอน โดยคาํนวณ

ขนาดของกลุมตวัอยางจากคาเฉลีย่ของประชากรดวยสตูร              

ไมทราบจาํนวนประชากรทีแ่นนอนของ Cochran (1953)                  

ไดกลุมตวัอยาง จาํนวน 384 คน เพ่ือเปนการปองกนัความ 

ผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามไมครบถวน ผูวิจยัไดเพ่ิม

กลุมตัวอยางอีกรอยละ 10 จากกลุมตัวอยางท่ีคํานวณ                    

ได (Little & Rubin, 2002) รวมเปน 424 คน ใชการสุมตัวอยาง

แบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
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เครือ่งมือวจิยั

ผูวิจยัใชแบบสอบถามเปนเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวม

ขอมลู โดยแบงเปน 4 สวน ไดแกสวนท่ี 1 แบบสอบถาม             

เก่ียวกับขอมลูทัว่ไปของกลุมตวัอยาง จาํนวน 10 ขอ ไดแก 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดตอเดอืน 

และพฤติกรรมการซื้อสินค าผ านช องทางพาณิชย 

อิเล็กทรอนิกส โดยลักษณะของคําถามเปนแบบสํารวจ

รายการ (Checklist) สวนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจยั

สวนประสมทางการตลาดออนไลน ของ Sam and Chatwin 

(2012) จาํนวน 29 ขอคาํถาม ประกอบดวย สนิคา ราคา ชอง

ทางการจดัจําหนาย การสงเสรมิการตลาด การรกัษาความ

เปนสวนตัว และการใหบริการสวนบุคคล สวนที่ 3 

แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ ของ Kotler (1997) 

จาํนวน 16 ขอคาํถาม ประกอบดวย การเลอืกตราสนิคา การ

เลอืกผูขาย การเลอืกเวลาซือ้ และการเลือกปรมิาณการซือ้ 

สาํหรับแบบสอบถามในสวนท่ี 2 และสวนท่ี 3 มลีกัษณะ           

ขอคาํถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ได

กําหนดเกณฑการใหคะแนนในการวัดระดบัความคดิเห็นเปน 

5 ระดบั ไดแก มากท่ีสดุ มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสดุ 

(ธานนิทร ศลิปจาร,ุ 2560, น.75) และสวนที ่4 ขอเสนอแนะ

เพ่ิมเตมิ เปนแบบสอบถามท่ีเปดโอกาสใหแสดงความคิดเห็น 

โดยใชแบบสอบถามประเภทปลายเปด (Open-ended 

Questions)

การเก็บรวบรวมขอมูล

ผูวิจยัดาํเนนิการเกบ็รวบรวมขอมลู ตามข้ันตอนและ

วธีิการดงันี้

1. แหลงขอมลูปฐมภมิู (Primary Data) เปนการเก็บ

รวบรวมขอมูลขึน้มาใหม จากกลุมตวัอยาง 424 คน โดยใชวิธี

การสุมแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะ

สอบถามจากกลุ มเจเนอเรชั่น Y ในเขตเทศบาลนคร

นครราชสมีา จงัหวัดนครราชสมีาท่ีเคยซือ้สินคาผานชองทาง

พาณชิยอิเลก็ทรอนกิสในระยะเวลา 6 เดอืนทีผ่านมา โดยใช

แบบสอบถามออนไลนในการเก็บขอมลู

2.  แหลงขอมูลทตุยิภูม ิ(Secondary Data) เปนการ

เก็บรวบรวมขอมลูจากการคนควา ตาํราเอกสารทางวิชาการ 

บทความ รายงานการวิจัย วารสาร รวมถึงขอมูลทาง

อินเทอรเนต็ ทีเ่ก่ียวของกบังานวิจยั จากแหลงตาง ๆ รวมถงึ

ขอมูลในระบบออนไลนจากเว็บไซตทีเ่ก่ียวของทัง้ภาครฐัและ

ภาคเอกชน 

การตรวจสอบคณุภาพของเครือ่งมือท่ีใชในการวิจัย

การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผูวิจัยสราง

แบบสอบถามโดยศกึษาเอกสารแนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่

เก่ียวของ และนําแบบสอบถามที่สรางขึน้เสนออาจารยที่

ปรึกษาเพ่ือทําการตรวจสอบความถูกตอง ความตรงตาม

เนื้อหา (Content Validity) ของแบบสอบถาม ความ

ครอบคลุมของขอคําถาม ความเหมาะสมของปริมาณขอ

คาํถาม ความชดัเจนของภาษา และรปูแบบ ความสอดคลอง

ระหวางขอคําถาม เพ่ือนําขอเสนอแนะไปปรับปรุงแกไข

แบบสอบถามจากนัน้ทดสอบความเชือ่มัน่ (Reliability) โดย

นาํแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแกไขแลวไปทดสอบ (Try Out) 

กับกลุมเจเนอเรชั่น Y ที่ซื้อสินคาผานชองทางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส ในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัด

นครราชสมีา ทีไ่มใชกลุมตวัอยางทีต่องการศกึษา จํานวน 30 

คน ผลการวิเคราะหความเชือ่ม่ัน โดยวธีิหาคาสมัประสทิธ์ิ

แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) มคีา

อยูระหวาง 0.72 - 0.82 มคีาสงูกวา 0.70 ซึง่เปนเกณฑที่

สามารถยอมรบัได (บุญใจ ศรสีถิตยนรากรู, 2550, น.232) 

การวเิคราะหขอมูลและสถิติทีใ่ช

สถติิทีใ่ชในการวเิคราะห ไดแก 1. การวิเคราะหขอมลู

ทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย การแจกแจง

ความถี่ และคารอยละ 2. การวิเคราะหระดับความเห็น               

เกี่ยวกับ สวนประสมทางการตลาดออนไลน และการ                 

ตัดสินใจซื้อ โดยใชคาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                   

3. การทดสอบสมติฐานดวยวิธีการวิเคราะหถดถอยเชิงพหคูุณ 

(Multiple Regression Analysis)

ผลการวิจัย
การวเิคราะหขอมลูการวจิยั เรื่อง ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดออนไลนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานชองทางพาณชิยอิเล็กทรอนกิสของกลุมเจเนอเรช่ัน  Y 
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สามารถนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลได ดังน้ี

1.  ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 241 

คน คิดเปนรอยละ 56.8 มีอายุระหวาง 26 - 30 ป จํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 48.8 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมเกิน 

15,000 บาท จํานวน 236 คน คิดเปนรอยละ 55.7 ซื้อสินคาผานชองทางออนไลนเฉลี่ยตอครั้ง นอยกวา 500 บาท 

จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 48.1 ประเภทสินคาที่ซื้อผานชองทางออนไลน คือ เสื้อผา เคร่ืองแตงกาย จํานวน 178 

คน คิดเปนรอยละ 35.5 รายละเอียดดังตารางที่ 1

ตารางที ่1  ขอมลูทัว่ไปและพฤติกรรมการซือ้สนิคาออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม                             (n = 424)

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ

1.  เพศ

     ชาย

     หญิง

     เพศทางเลือก

178

241

5

42.0

56.8

1.2

2.  อายุ

     26 – 30 ป

     31 – 35 ป

     36 – 40 ป

207

147

70

48.8

34.7

16.5

3.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน

      ไมเกิน 15,000 บาท

      15,001 – 25,000 บาท

      25,001 – 35,000 บาท

      35,001 – 45,000 บาท

      45,000 บาทขึ้นไป

236

140

35

6

7

55.7

33.0

8.3

1.4

1.6

4.  จํานวนเงนิที่ซื้อสินคาผานชองทางออนไลนโดยเฉลี่ยตอครั้ง

      นอยกวา 500 บาท

      501 – 1,000 บาท

      1,001 – 1,500 บาท

      1,501 – 2,000 บาท

      มากกวา 2,000 บาท

204

157

30

18

15

48.1

37.0

7.1

4.3

3.5
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5.  ประเภทสินคาที่ซื้อผานชองทางออนไลน

      เส้ือผา เคร่ืองแตงกาย

      เคร่ืองสาํอาง อุปกรณเสรมิความงาม อาหารเสริม

      อาหาร เครื่องดื่ม อาหารแปรรูป

      คอมพิวเตอร อุปกรณอิเล็กทรอนิกส

      อุปกรณกีฬา

      เฟอรนิเจอร และอุปกรณตกแตงบาน

     เคร่ืองใชไฟฟา

      หนังสือ เคร่ืองใชสํานักงาน

      อุปกรณปองกันเชื้อโรค เชน หนากากอนามัย แอลกอฮอลลางมือ ฯลฯ

178

109

60

32

22

18

19

14

50

35.4

21.7

11.9

6.4

4.4

3.6

3.8

2.8

10.0

2. ระดบัความคดิเหน็ของผูตอบแบบสอบถามทีมี่ตอ

สวนประสมทางการตลาดออนไลน โดยภาพรวม มีคาเฉลีย่อยู

ในระดับมาก (X = 3.88, S.D. = 0.36) เมือ่พิจารณาคาเฉลีย่

เปนรายดาน โดยเรยีงลาํดบัจากมากไปหานอย พบวา ดาน

ชองทางการจัดจาํหนาย  (X  = 3.96, S.D. = 0.35) มคีาเฉลีย่

อยูในระดบัมากทีส่ดุ รองลงมาคอื ดานสนิคา (X = 3.92,               

S.D. = 0.36) ดานการใหบรกิารสวนบุคคล  (X = 3.91,                 

S.D. = 0.41) ดานการสงเสรมิการตลาด  (X = 3.90, S.D.               

= 0.37) ดานราคา  (X = 3.83, S.D. = 0.36) และดานการ

รกัษาความเปนสวนตัว  (X = 3.76, S.D. = 0.34) ตามลําดบั                 

รายละเอียดดงัตารางที ่2 

ตารางที ่2 ระดบัความคดิเห็นเกีย่วกบัสวนประสมทางการตลาดออนไลน

สวนประสมทางการตลาดออนไลน X S.D ระดับความคิดเห็น ลําดับ

ดานสินคา 3.92 0.36 มาก 2

ดานราคา 3.83 0.36 มาก 5

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.96 0.35 มาก 1

ดานการสงเสริมการตลาด 3.90 0.37 มาก 4

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 3.76 0.34 มาก 6

ดานการใหบริการสวนบุคคล 3.91 0.41 มาก 3

รวม 3.88 0.36 มาก

3.  ระดบัความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามทีมี่ตอ

การตัดสินใจซื้อ โดยภาพรวม มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก             

(X= 3.87, S.D. = 0.41) เมือ่พิจารณาเปนรายดาน พบวา              

อยูในระดับมากทกุดาน โดยเรยีงลาํดบัคาเฉลีย่จากมากไปหา

นอย ไดแก ดานการเลือกตราสนิคา (X= 3.97, S.D. = 0.38) 

รองลงมาคอื ดานการเลือกผูขาย (X= 3.86, S.D. = 0.40) 

ดานการเลือกเวลาซือ้ (X= 3.85, S.D. = 0.42) และดานการ

เลือกปรมิาณการซือ้ (X= 3.79, S.D. = 0.43) ตามลาํดบั             

รายละเอียดดงัตารางที ่3
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ตารางที ่3  ระดบัความคดิเห็นเกีย่วกับการตดัสินใจซือ้

การตัดสินใจซื้อสินคา X S.D ระดับความคิดเห็น ลําดับ

ดานการเลือกตราสินคา 3.97 0.38 มาก 1

ดานการเลือกผูขาย 3.86 0.40 มาก 2

ดานการเลือกเวลาซื้อ 3.85 0.42 มาก 3

ดานการเลือกปริมาณการซื้อ 3.79 0.43 มาก 4

รวม 3.87 0.41 มาก

4.  ผลการทดสอบสมมติฐาน

จากสมมติฐาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ออนไลน สงผลเชงิบวกตอการตดัสินใจซือ้สนิคาผานชองทาง

พาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุมเจเนอเรชัน่ Y ในเขตเทศบาล

นครนครราชสมีา จังหวดันครราชสมีา สรปุไดวาสวนประสม

ทางการตลาดออนไลน ดานการสงเสริมการตลาด (β = 

0.323) สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลน       

มากทีส่ดุ 

ตามดวย ดานสนิคา (β = 0.209) ดานชองทางการ      

จดัจาํหนาย (β = 0.198) และดานราคา (β = 0.195) อยาง

มีนยัสาํคัญทางสถติิที่ระดบั 0.01 และดานการใหบรกิาร            

สวนบคุคล (β = 0.111) สงผลเชิงบวกตอการตดัสินใจซือ้

สนิคา อยางมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สาํหรบัดานการ

รกัษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอการตดัสนิใจซือ้สินคาผาน

ชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ทั้งนี้ตัวแปรสวนประสม

ทางการตลาดออนไลน สามารถรวมกนัพยากรณการตดัสินใจ

ซือ้ได รอยละ 53.90 (Adjusted R2 = 0.539) รายละเอยีด

ดังตารางที ่4 โดยสามารถเขียนเปนสมการพยากรณ ไดดงันี้ 

Y = 1.295 + 0.145 X
1
 + 0.135 X

2
 + 0.142 X

3
 + 

0.216 X
4
 + 0.068X

6
 

ตารางที่ 4  ผลการทดสอบสมมุติฐานดวยการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ

ตัวแปร B S.E. β t P -value

คาคงท่ี (constant) 1.295 0.138 9.359 0.000

ดานสินคา (X
1
) 0.145 0.033 0.209 4.393 0.000**

ดานราคา (X
2
) 0.135 0.026 0.195 5.144 0.000**

ดานชองทางการจัดจําหนาย (X3) 0.142 0.034 0.198 4.125 0.000**

ดานการสงเสริมการตลาด (X
4
) 0.216 0.027 0.323 7.915 0.000**

ดานการรักษาความเปนสวนตัว (X
5
) -0.047 0.025 -0.065 -1.864 0.063

ดานการใหบริการสวนบุคคล (X
6
) 0.068 0.027 0.111 2.521 0.012*

R2 = 0.545, AdjR2 = 0.539, SE = 0.169, F = 83.33

*  P<0.05, ** P<0.01

อภิปรายผลการวิจยั
การวจิยัเรือ่ง ปจจยัสวนประสมทางการตลาดออนไลนที่

สงผลตอการตดัสนิใจซือ้สนิคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิส

ของกลุมเจเนอเรชัน่ Y สามารถอภิปรายผลการวจิยัได ดงันี้

ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปและพฤติกรรมการซื้อ

สนิคาออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปน

เพศหญงิ จาํนวน 241 คน คดิเปนรอยละ 56.80 มีอายรุะหวาง 

26-30 ป จาํนวน 207 คน คดิเปนรอยละ 48.80 มรีายไดเฉล่ีย
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ตอเดือน ไมเกิน 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 55.70 ซือ้สนิคา

ผานชองทางออนไลนเฉล่ียตอครัง้ นอยกวา 500 บาท จาํนวน 

204 คน คดิเปนรอยละ 48.10 ประเภทสนิคาทีซ่ือ้ผานชอง

ทางออนไลน คือ เสือ้ผา เครือ่งแตงกาย จํานวน 178 คน                  

คดิเปนรอยละ 35.40

ระดบัความคดิเหน็ของปจจยัสวนประสมทางการตลาด

ออนไลน และระดับความคดิเหน็ของการตดัสนิในภาพรวมอยู

ในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พิรัชยชญา               

คลองกาํไร (2562) ทีไ่ดศกึษาเรือ่งปจจยัทีมี่ผลตอการตดัสนิ

ใจซื้อเส้ือผาผานเฟซบุ กของกลุ มเจเนอเรชั่นวายใน

กรุงเทพมหานคร และสอดคลองกบังานวิจัยของ ของ Hoang 

(2562) ทีไ่ดศกึษาเรือ่งปจจยัทีม่ผีลตอพฤตกิรรมการตดัสินใจ

ซื้อสินคาผานพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสของประชาชนในเขต

เทศบาลเมอืงมหาสารคาม จงัหวัดมหาสารคาม

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวาสวนประสมทาง             

การตลาดออนไลนจาํนวน 5 ดาน สงผลอยางมนียัสําคญั              

ทางสถิติ ตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางพาณิชย

อเิล็กทรอนิกส โดยสามารถอภิปรายเปนรายดานไดดงันี้ 

ดานการสงเสริมการตลาด สงผลเชิงบวกตอการ             

ตดัสินใจซือ้สนิคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุม

เจเนอเรชั่น Y อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ แสดงใหเห็นวา            

ผูประกอบการควรใหความสําคญักับการสงเสรมิการตลาด มี

การสงขอมลูขาวสารเก่ียวกบัสนิคาใหกับลกูคาผานชองทาง

ออนไลน การทาํโฆษณาสนิคาบนอนิเทอรเนต็มคีวามนาสนใจ 

ทันสมัย และส่ือโฆษณาของการขายสินคาผานชองทาง

ออนไลน เชน โทรทศัน, แผนปายโฆษณา, Facebook fan 

page,  Instagram, Line เปนตน สามารถเขาถงึไดงายและ

สะดวกรวดเร็ว ซึง่ผลการวิจยันีส้อดคลองกับงานวิจยัของ 

สณุสิา ตรงจติร (2559) ทีไ่ดศกึษาเรือ่งปจจยัทีม่อิีทธพิลตอ

การตัดสนิใจซือ้สนิคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณชิย

อเิล็กทรอนกิส (E-Marketplace) พบวา สวนประสมทางการ

ตลาดออนไลนดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตดัสนิใจ

ซือ้สนิคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณชิยอเิลก็ทรอนกิส 

และสอดคลองกับงานวจิยัของ พริชัยชญา คลองกาํไร (2562) 

ทีไ่ดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมผีลตอการตดัสนิใจซื้อเส้ือผาผาน           

เฟซบุกของกลุมเจเนอเรชัน่วายในกรุงเทพมหานคร พบวา 

สวนประสมทางการตลาดออนไลนดานการสงเสรมิการตลาด 

สงผลตอการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผาผานเฟซบุกของกลุมเจเนอเรชัน่วาย

ในกรงุเทพมหานคร เน่ืองจากปจจยัดานการสงเสรมิการตลาด

เปนเครือ่งมอืทีช่วยดึงดดูลูกคากลุมใหม และยังเปนตวัชวยใน

การรกัษาความสัมพันธกับลกูคาเกาไดอีกดวย

ดานสนิคา สงผลเชงิบวกตอการตดัสนิใจซ้ือสินคาผาน

ชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุมเจเนอเรชัน่ Y แสดง

ใหเห็นวา ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับสินคาท่ี

จาํหนายผานทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิส สนิคาทีจ่ําหนาย               

จะตองมคีวามหลากหลาย 

มกีารระบรุายละเอยีดของสนิคาใหครบถวน ตราสนิคา

และคณุภาพมคีวามเทียบเทากับสินคาทีว่างจาํหนายท่ัวไป 

และตองมีการรบัประกันสนิคาทีจ่าํหนาย เพือ่เปนการสราง

ความเช่ือม่ันใหกับลกูคา ซึง่ผลการวิจยันีส้อดคลองกบังานวจัิย

ของ สณุสิา ตรงจติร (2559) ทีไ่ดศกึษาเรือ่งปจจยัทีมี่อิทธิพล

ตอการตัดสนิใจซือ้สนิคาออนไลนผานชองทางตลาดกลาง

พาณชิยอเิล็กทรอนิกส 

(E-Marketplace) พบวา สวนประสมทางการตลาด

ออนไลนดานสนิคา สงผลตอการตดัสินใจซือ้สนิคาออนไลน

ผานชองทางตลาดกลางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิส และสอดคลอง

กับงานวิจยัของ พริชัยชญา คลองกาํไร (2562) ท่ีไดศกึษาเรือ่ง

ปจจัยท่ีมผีลตอการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผาผานเฟซบุกของกลุม             

เจเนอเรช่ันวายในกรงุเทพมหานคร พบวา สวนประสมทางการ

ตลาดออนไลนดานสนิคา สงผลตอการตดัสนิใจซือ้เส้ือผาผาน

เฟซบุกของกลุมเจเนอเรชัน่วายในกรงุเทพมหานคร ลกูคาให

ความสาํคัญในการออกแบบสินคาทีม่คีวามทนัสมยั มกีาร

อัพเดทแฟชัน่ของเสือ้ผาอยางสมํา่เสมอ รวมถึงการใสใจใน

การเลือกเสือ้ผาทีมี่คณุภาพใหแกผูบรโิภค

ดานชองทางการจัดจําหนาย สงผลเชิงบวกตอการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุม

เจเนอเรช่ัน Y อยางมนียัสาํคญัทางสถติ ิสามารถอธิบายไดวา 

ลกูคาใหความสาํคญักบัชองทางการจัดจําหนายโดยเฉพาะ

ความสะดวกในการสั่งซื้อสินคาผานชองทางออนไลนที่มี         

รปูแบบการชําระเงนิหลายชองทาง เชน Internet Banking  
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บตัรเครดติ การชาํระเงนิปลายทาง สามารถสัง่ซือ้สนิคาได

ตลอดเวลาตามความตองการ และมขีัน้ตอนการสัง่สนิคาทีง่าย

และสะดวก สอดคลองกบังานวิจยัของ อุบล ปานนลิ (2562) 

ไดศึกษาเรือ่งปจจยัทีม่อิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้อัญมณแีละ

เครื่องประดับผานสังคมออนไลน (แฟนเพจเฟซบุก) ใน

ประเทศไทย พบวา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการ

จดัจําหนาย มอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้อัญมณแีละเครือ่ง

ประดบัผานสงัคมออนไลน (แฟนเพจเฟซบุก) ในประเทศไทย 

โดยพบวา ลกูคาใหความสาํคญักบัการบรกิารจัดสงสนิคาที่

รวดเรว็ แฟนเพจเฟซบุกมชีองทางการติดตอสะดวกรวดเรว็ 

ใชเทคโนโลยนีาํเสนอสนิคาไดอยางหลากหลายชองทาง เชน 

ผานทางเว็บไซต และแฟนเพจเฟซบุก มีการออกแบบหนาราน

สวยงามนาสนใจและนาเช่ือถือ และยังสอดคลองกบังานวิจยั

ของ สหพชัร ชนะชยัสทิธ์ิ (2562) ไดศกึษาเรือ่งปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดทีส่งผลตอการตัดสนิใจซือ้สนิคาออนไลน

ผานชองทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวา                 

สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจาํหนาย สงผล

ตอการตดัสนิใจซื้อสนิคาออนไลนผานชองทางตลาดกลาง

พาณชิยอิเลก็ทรอนกิส

ดานราคา สงผลเชิงบวกตอการตดัสินใจซือ้สินคาผาน

ชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของกลุมเจเนอเรช่ัน Y 

เน่ืองจากลกูคากลุมเจเนอเรชัน่ Y ใหความสาํคัญกบัเงนิที่            

เสยีไปใหกับการซือ้สินคาออนไลนซึง่ตองมคีวามเหมาะสมกับ

คณุภาพของสินคา มกีารแจงราคาสินคาทีช่ดัเจน และเรยีก

เก็บเงินคาสินคาตรงตามจํานวนที่ระบไุว ซึง่ลกูคาสามารถ

เปรยีบเทียบราคาของสนิคาไดสะดวก รวดเรว็จากรานคา

ออนไลนทีม่จีาํนวนมากขึน้ ทาํใหเกิดการแขงขนัดานราคา           

สงผลใหสินคามีราคาที่ตํ่ากวาสินคาที่วางจําหนายทั่วไป 

สอดคลองกบังานวิจยัของ Cheuk (2012) ทีไ่ดทาํการศกึษา

เรือ่งปจจยัท่ีมผีลตอการตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภคในการซือ้

สนิคาออนไลนในฮองกง พบวา ปจจยัดานราคา มผีลตอการ

ตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภคในการซือ้สนิคาออนไลนในฮองกง 

และสอดคลองกบังานวิจยัของ สหพัชร ชนะชยัสทิธ์ิ (2562) 

ไดศกึษาเรือ่งปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีส่งผลตอการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณชิย

อิเลก็ทรอนกิส พบวา สวนประสมทางการตลาดดานราคา            

สงผลตอการตดัสนิใจซ้ือสนิคาออนไลนผานชองทางตลาด

กลางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิส และยงัสอดคลองกบังานวิจยัของ 

Hoang (2562) ทีไ่ดศกึษาเร่ืองปจจยัทีม่ผีลตอพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจซือ้สนิคาผานพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของประชาชนใน

เขตเทศบาลเมอืงมหาสารคาม จังหวดัมหาสารคาม พบวา 

สวนประสมทางการตลาดออนไลนดานราคา สงผลตอ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สินคาผานพาณชิยอิเล็กทรอนกิส

ของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัด

มหาสารคาม

ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลเชิงบวกตอการ

ตัดสนิใจซือ้สนิคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุม

เจเนอเรช่ัน Y อยางมนียัสาํคญัทางสถิต ิเนือ่งจาก ลกูคากลุม

เจเนอเรชัน่ Y ใหความสาํคญักบัการมปีระวัติการซือ้สนิคา 

และการแนะนาํสนิคาในหมวดเดียวกันกับทีล่กูคาสนใจและ

หมวดใกลเคยีง ทาํใหเกิดความสะดวกรวดเรว็ตอการเลอืกซือ้

สนิคา มกีารสนทนาใหขอมลู หรอืใหรายละเอียดเก่ียวกับ

สนิคา การใหขอมลูขาวสาร โปรโมชัน่ ผานทางอเีมล หรือ

ขอความเขาโทรศพัทมือถือโดยตรง เพ่ือประกอบการตัดสิน

ใจซื้อ ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ Hoang 

(2562) ทีไ่ดศกึษาเรือ่งปจจยัทีมี่ผลตอพฤติกรรมการตดัสนิใจ

ซื้อสินคาผานพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสของประชาชนในเขต

เทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม พบวา                

สวนประสมทางการตลาดออนไลนดานการใหบริการ                  

สวนบุคคล สงผลตอพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคาผาน

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประชาชนในเขตเทศบาลเมือง

มหาสารคาม จงัหวดัมหาสารคาม และยังสอดคลองกบังาน

วิจยัของ สณุสิา ตรงจติร (2559) ทีไ่ดศกึษาเรือ่งปจจยัทีม่ี

อิทธิพลตอการตดัสินใจซือ้สนิคาออนไลนผานชองทางตลาด

กลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) พบวา                  

สวนประสมทางการตลาดออนไลนดานการใหบริการ                      

สวนบคุคล สงผลตอการตดัสินใจซือ้สินคาออนไลนผานชอง

ทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ซึง่มอิีทธิพลจากส่ือ
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มอบสวนลดพเิศษในวันพเิศษ หรอืเทศกาลตาง ๆ และมกีาร

ใหขอมูลขาวสาร โปรโมช่ัน แกสมาชกิผานทาง e-mail หรือ 

SMS โดยตรง

อยางไรกต็ามดานการรักษาความเปนสวนตวั ไมสงผล

เชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางพาณิชย

อเิลก็ทรอนกิสของกลุมเจเนอเรช่ัน Y อยางมนียัสาํคญัทาง

สถิต ิเนือ่งจาก ลกูคากลุมเจเนอเรชัน่ Y เห็นวาชองทางการ

ซือ้สินคาออนไลนมรีะบบการชาํระเงนิทีป่ลอดภัย มีนโยบาย

และกฎหมายการเก็บขอมลูสวนตวัของลกูคาอยางชดัเจน 

สามารถติดตามผลการชําระเงินได จึงไมไดสงผลตอการ              

ตดัสินใจซือ้สนิคา ซึง่ผลการวิจยันีส้อดคลองกบังานวิจยัของ 

สหพัชร ชนะชยัสทิธ์ิ (2562) ไดศึกษาเรือ่งปจจยัสวนประสม

ทางการตลาดทีส่งผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาออนไลนผาน

ชองทางตลาดกลางพาณชิยอิเลก็ทรอนิกส พบวา สวนประสม

ทางการตลาดดานการรกัษาความเปนสวนตวั ไมสงผลตอการ

ตดัสนิใจซ้ือสนิคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณิชย

อเิล็กทรอนกิส และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Hoang 

(2562) ทีไ่ดศกึษาเรือ่งปจจยัทีม่ผีลตอพฤตกิรรมการตดัสินใจ

ซื้อสินคาผานพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสของประชาชนในเขต

เทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม พบวา                 

สวนประสมทางการตลาดออนไลนดานการรักษาความเปน

สวนตัว ไมสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาผาน

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประชาชนในเขตเทศบาลเมือง

มหาสารคาม จงัหวัดมหาสารคาม เนื่องจากลกูคามคีวาม             

เช่ือถือในเว็บไซตทีซ่ือ้สนิคา

ขอเสนอแนะ
ขอเสนอแนะสาํหรับผูประกอบการ 

1. ดานการสงเสริมการตลาด สงผลเชิงบวกตอการ

ตดัสินใจซือ้สนิคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุม

เจเนอเรช่ัน Y มากท่ีสดุ ดังนัน้ ผูประกอบการควรเพิม่การจดั

กิจกรรมการตลาดท่ีดึงดูดใจ เพื่อสงเสริมการขายอยาง

สม่ําเสมอและตอเนือ่งตามเทศกาลสาํคญั อนัเปนการกระตุน

ยอดขายสินคาใหเพ่ิมมากขึน้ หรอื การลดราคา การแจก แถม 

ชงิโชค ใหเหมาะกบัโอกาสตาง ๆ โดยการสงขอมูลขาวสาร

เกีย่วกับสนิคาใหกับลกูคาผานชองทางออนไลน การทาํโฆษณา

สนิคาบนอินเทอรเน็ตใหมคีวามนาสนใจ ทันสมยั และส่ือ

โฆษณาของการขายสินคาผานชองทางออนไลน เชน โทรทัศน, 

แผนปายโฆษณา, Facebook fan page,  IG, Line ลกูคา

สามารถเขาถงึไดงายและสะดวกรวดเรว็

2. ดานสนิคา สงผลเชิงบวกตอการตดัสินใจซือ้สินคา

ผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุมเจเนอเรช่ัน Y              

ดงันัน้ ผูประกอบการควรใหความสําคัญกบัสนิคาทีจํ่าหนาย

ผานทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิส โดยเฉพาะสนิคาประเภท

เสือ้ผา เครือ่งแตงกาย ทีล่กูคากลุมเจเนอเรชัน่ Y ซือ้ผานชอง

ทางออนไลนมากทีส่ดุ สนิคาทีจ่าํหนายจะตองมีความหลาก

หลาย มกีารระบรุายละเอยีดของสนิคาทีค่รบถวน สรางความ

มัน่ใจใหกับสนิคา วาเปนสนิคาทีมี่คณุภาพตามทีไ่ดโฆษณา

ประชาสมัพนัธใหลกูคาทราบ และมีการรบัประกนัสนิคาหรอื

การรับเปลีย่นคนืสนิคา ในกรณทีีส่นิคาไมตรงตามทีแ่จงไวกับ

ลกูคา หรือสินคามคุีณภาพไมเปนไปตามท่ีกําหนด ทัง้นี ้เพือ่

เปนการสรางความไววางใจ และความเชือ่ม่ันใหกับสนิคาที่           

นาํมาจําหนาย

3. ดานชองทางการจดัจาํหนาย สงผลเชงิบวกตอการ

ตัดสนิใจซื้อสินคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนิกสของ           

กลุมเจเนอเรชัน่ Y ดงันัน้ ผูประกอบการควรใหความสาํคัญ

กับชองทางการจดัจาํหนายโดยเฉพาะดานความสะดวกในการ

สั่งซื้อสนิคาผานชองทางออนไลนที่มีรูปแบบการชําระเงนิ

หลายชองทาง เชน Internet Banking  บัตรเครดติ การชาํระ

เงินปลายทาง ลกูคาสามารถส่ังซ้ือสนิคาไดตลอดเวลาตาม

ความตองการ มขีัน้ตอนการส่ังสนิคาทีง่ายและสะดวก และที่

สาํคัญควรมบีรกิารขนสงสนิคาทีห่ลากหลาย ลกูคาสามารถ

เลอืกใชบรกิารขนสงสนิคาไดตามความตองการ

4. ดานราคา สงผลเชงิบวกตอการตัดสนิใจซือ้สนิคาผาน

ชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุมเจเนอเรชัน่ Y ดังนัน้ 

ผูประกอบการควรใหความสาํคญักบัการต้ังราคาของสินคาที่

จาํหนาย ตองมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา ราคาที่

แจงตองมคีวามชดัเจนลกูคาสามารถเปรยีบเทยีบราคาของ

สนิคาไดสะดวก รวดเรว็ และการเรยีกเกบ็เงนิคาสนิคาตอง

ตรงตามจํานวนทีร่ะบไุว 

101ป�ท่ี 11 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2564
Vol. 11 No. 2 July - December 2021



5. ดานการใหบรกิารสวนบคุคล สงผลเชงิบวกตอการ

ตดัสินใจซ้ือสนิคาผานชองทางพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสของกลุม

เจเนอเรชัน่ Y ผูประกอบการควรใหความสําคญัตอการดแูล

ลกูคาแบบสวนบคุคลทีห่ลากหลาย เชน Call Center หรือ

เจาหนาทีล่กูคาสมัพนัธ เปนตน ทีส่ามารถใหบรกิารลกูคาได

ตลอด 24 ชัว่โมง สามารถชวยแกปญหาลูกคาไดทนัท ีมกีาร

ตอบสนองตอปญหา ความตองการของลูกคา และมีการ

ปฏิสมัพันธกับลกูคา ซึง่ชวยทาํใหลกูคาเกิดความเชือ่ถือ สราง

ความประทับใจ และสรางความเปนกันเองกบัลูกคาได สง           

ผลใหเกิดการซือ้สินคาซํา้

6. ดานการเลอืกตราสนิคา ลกูคาใหความสาํคญักับการ

ตดัสนิใจซ้ือสนิคาจากประสบการณในการซ้ือสนิคานัน้มากอน 

ผูประกอบการจงึควรมกีารเกบ็ขอมูลรายละเอยีดพฤตกิรรม

การซือ้สนิคาของลกูคา นาํเสนอโปรโมช่ันทีเ่หมาะสม เพือ่ให

ลกูคาเกิดการตดัสนิใจซือ้ซ้ํา

ขอเสนอแนะการวจิยัครัง้ตอไป

ในการวิจยันี ้ ผูวิจยัไดศึกษาเฉพาะกลุมเจเนอเรชัน่ Y  

ในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จงัหวดันครราชสมีา ในการ

วิจยัครัง้ตอไปผูทีส่นใจอาจเก็บขอมูลจากกลุมเจเนอเรชัน่อืน่ 

และสถานที่อ่ืน เพื่อใหผลการวิจัยท่ีครอบคลุมมากขึ้น 

นอกจากนี ้ การวจิยัคร้ังนีใ้ชวิธีการวิจยัเชิงปรมิาณ การวจัิย

คร้ังตอไปอาจใชวิธีการวิจยัเชิงคณุภาพ เพ่ือใหไดขอมลูเชิงลกึ

มากขึน้
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