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บทคัดย่่อ
	 การวิิจััยนี้้�มีีวััตถุุประสงค์์เพื่่�อศึึกษาการเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััล ความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิม
การขาย และความตั้้�งใจซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค โดยใช้้ระเบีียบวิิธีีวิิจััย
เชิิงปริิมาณ กลุ่่�มตััวอย่่าง คืือ ผู้้�ที่่�เป็็นสมาชิิกในกลุ่่�มเปิิดของ Facebook ที่่�มีีการพููดคุุยเกี่่�ยวกัับการซ้ื้�อสิินค้้า
บน Shopee / Lazada จำนวน 400 คน เก็็บข้้อมููลด้้วยแบบสอบถาม และทำการวิิเคราะห์์ข้้อมููลด้้วย 1) สถิิติิ
วิิเคราะห์์เชิิงพรรณนา และ 2) สถิิติิวิิเคราะห์์เชิิงอนุุมาน ได้้แก่่ t-test / ANOVA, การวิิเคราะห์์การถดถอยเชิิง
เส้้นอย่่างง่่าย และการวิิเคราะห์์การถดถอยพหุุคููณ 
	 ผลการศึึกษาพบว่่า 1) การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ไม่่มีี
อิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค 2) การ
เปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ผ่่าน Facebook มีีอิิทธิิพลต่่อความ
ตั้้�งใจซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์อิ์ิเล็ก็ทรอนิิกส์ข์องผู้้�บริิโภคอย่่างมีีนัยัสำคััญทางสถิิติทิี่่�ระดัับ 0.05 โดยมีีค่่า
อิทิธิพิลที่่� 0.26 (β = 0.26) และ 3) การส่่งเสริมิการขายของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์ได้แ้ก่่ 1.แคมเปญ
จำหน่่ายสิินค้้าราคาพิิเศษ (β = 0.03) 2.แคมเปญ Brand Membership (β = 0.11) และ 3.แคมเปญ
ผ่่อนสินิค้า้ (β = 0.11) มีอีิทิธิิพลร่่วมต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสินิค้า้ผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิิกส์ข์องผู้้�บริิโภค
คำำ�สำำ�คัญ : การสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััล, ความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขาย, ความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้า, Shopee/
Lazada, พาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์

การเปิิดรัับการส่ื่�อสารการตลาดดิจิิทิัลั ความพึงึพอใจต่อการส่่งเสริมการขาย และ

ความตั้้ �งใจซ้ื้ �อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิเิล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค

Exposure to Digital Marketing Communications, Sales promotion Satisfaction

and Intention to Purchase through E-Commerce Platforms
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Abstract
	 This research aimed to study the exposure to digital marketing communication, sales 
promotion satisfaction, and consumer purchase intention via e-commerce platforms by using 
quantitative research methodology. The sample consisted of 400 members of open Facebook 
groups discussing purchasing products on Shopee/Lazada. Data were collected by question-
naires and analyzed using 1) descriptive statistics and 2) inferential statistics to test hypotheses, 
including t-test/ANOVA, simple linear regression analysis, and multiple regression analysis.
	 The results of the study found that: 1) Exposure to digital marketing communication of 
e-commerce platforms does not influence consumers’ satisfaction with sales promotion 
of e-commerce platforms. 2) Exposure to digital marketing communication of e-commerce 
platforms via Facebook influences consumers’ purchase intention via e-commerce plat-
forms with statistical significance at the 0.05 level with an influence value of 0.26 (β= 0.26). 
3) Sales promotion of e-commerce platforms, including 1. Special price product campaign   
(β= 0.03), 2. Brand Membership campaign (β = 0.11), and 3. Installment product campaign 
(β= 0.11), jointly influence consumers’ purchase intention via e-commerce platforms.
Keywords : Digital Marketing Communications, Sales Promotion Satisfaction, Purchase Intent, 
Shopee/Lazada, E-Commerce

บทนำำ�
	 พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์หรืือ E-Commerce คือื การทำธุรุกรรมผ่่านสื่่�ออิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์โดยเฉพาะอินิเทอร์เ์น็ต็ 
ครอบคลุุมการซื้้�อขายสิินค้้าและบริิการ การชำระเงิิน และการโฆษณา ซึ่่�งในประเทศไทยนั้้�น e-commerce 
platform ที่่�เป็็นที่่�นิิยมของผู้้�บริิโภคมีี 2 platform หลััก คืือ Shopee และ Lazada จากการศึึกษาข้้อมููล
ของ e-commerce platform 2 platform หลััก คืือ Shopee และ Lazada สะท้้อนให้้เห็็นว่่า ตลาดพาณิิชย์์
อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของประเทศไทยในปััจจุุบัันเติิบโตอย่่างรวดเร็็ว พร้้อมกัับการเพิ่่�มขึ้้�นของผู้้�ใช้้งานและผู้้�ขายอย่่าง
มีีนััยสำคััญ ซึ่่�งสภาพการแข่่งขัันที่่�รุุนแรงทำให้้แพลตฟอร์์มต่่าง ๆ ต้้องปรัับกลยุุทธ์์ทางการตลาด โดยให้้ความ
สำคััญกัับการสร้้างความผููกพัันกัับลููกค้้า ซึ่่�งเป็็นปััจจััยสำคััญในการสร้้างความได้้เปรีียบและผลัักดัันการเติิบโต
ของธุุรกิิจ (Business of Apps, 2024) ส่่วนประสมทางการตลาด หรืือ Marketing Mix ประกอบด้้วย 4 องค์์
ประกอบหลััก ได้้แก่่ ด้้านผลิิตภััณฑ์์ (Product) ด้้านราคา (Price) ด้้านช่่องทางการจััดจำหน่่าย (Place) และ
ด้้านการส่่งเสริิมการตลาด (Promotion) โดยทั้้�ง 4 องค์์ประกอบนี้้�ต้้องทำงานประสานกัันเพื่่�อตอบสนอง
ความต้้องการของลููกค้้า สร้้างความพึึงพอใจ และเพิ่่�มความสามารถในการแข่่งขัันของธุุรกิิจ (Kotler, 2003)
	 แต่่อย่่างไรก็็ดีีจากการศึึกษางานวิิจััยที่่�เกี่่�ยวข้้องพบว่่า ปััจจััยที่่�สำคััญต่่อการกระตุ้้�นการตััดสิินใจซื้้�อของ
ผู้้�บริิโภคที่่�สำคััญอีีกหนึ่่�งปััจจััย คืือ ปััจจััยด้้านการส่่งเสริิมการขาย โดย Cheng และคณะ (2021) พบว่่า
โปรโมชัันออนไลน์์มีีอิิทธิิพลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อแบบฉัับพลััน สอดคล้้องกัับ Rodrigues และคณะ (2020) ที่่�
ระบุุว่่า ความรู้้�สึึกเร่่งรีีบและกิิจกรรมส่่งเสริิมการขายกระตุ้้�นให้้เกิิดการซื้้�อโดยไม่่ได้้วางแผน ในขณะที่่� Kumar 
และคณะ (2020) ชี้้�ให้้เห็็นว่่าผู้้�บริิโภคมีีแนวโน้้มตอบรัับโปรโมชัันที่่�สร้้างความรู้้�สึึกคุ้้�มค่่า จากผลการวิิจััย
เหล่่านี้้� สามารถสรุุปได้้ว่่า กลยุุทธ์์การตลาดที่่�มีประสิิทธิิภาพควรผสมผสานระหว่่างการนำเสนอโปรโมชัันที่่�
น่่าดึึงดููด การให้้ข้้อมููลสิินค้้าที่่�ครบถ้้วน และการสร้้างความมั่่�นใจในความปลอดภััยของการทำธุุรกรรมออนไลน์์
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ด้้วยเหตุุผลที่่�กล่่าวมาข้้างต้้น การวิิจััยเรื่่�อง “การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััล ความพึึงพอใจต่่อการส่่ง
เสริิมการขาย และความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค” จึึงมีีความสำคััญ
และมีีคุุณค่่าในการพััฒนาและปรัับปรุุงกลยุุทธ์์การตลาดสำหรัับธุุรกิิจ E-Commerce ในประเทศไทย โดย
ในการวิิจััยนี้้�ช่่องทางในการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลที่่�เลืือกนำมาศึึกษา จะประกอบด้้วย 8 ช่่องทาง ได้้แก่่ 1. 
เว็็บไซต์์ 2. Google, Bing, Baidu 3. Facebook 4. Instagram 5. X 6. YouTube Channel 7. TikTok และ 
8. แอพพลิิเคชััน Shopee / Lazada ที่่�ติิดตั้้�งในโทรศััพท์์มืือถืือโดยตรง ในขณะที่่�ประเภทของการส่่งเสริิมการ
ขายที่่�เลืือกนำมาศึึกษา มีี 5 ด้้าน คืือ 1. แคมเปญจำหน่่ายสิินค้้าราคาพิิเศษ 2. แคมเปญการเก็็บโค้้ดส่่วนลด 
การเก็็บคอยน์์ โค้้ดเงิินคืืน 3. แคมเปญ Brand Membership และ 4. แคมเปญผ่่อนชำระค่่าสิินค้้า และ 5. 
แคมเปญ Marketing Affiliate ซึ่่�งเป็็นช่่องทาง และกลยุุทธ์์การส่่งเสริิมการขายหลััก ๆ ที่่�แพลตฟอร์์มพาณิิชย์์
อิิเล็็กทรอนิิกส์์เลืือกใช้้ ซึ่่�งจะทำให้้การวิิจััยนี้้�สามารถใช้้เป็็นแนวทางให้้แก่่ผู้้�ประกอบการในการนำไปปรัับใช้้
เพื่่�อวางแผนกลยุุทธ์์ที่่�มีีประสิิทธิิภาพ สามารถเพิ่่�มยอดขายและสร้้างความพึึงพอใจของลููกค้้า โดยเฉพาะใน
ส่่วนของการส่่งเสริิมการขาย และการสื่่�อสารการตลาดที่่�ตรงกัับความต้้องการของผู้้�บริิโภค นอกจากนี้้�ยัังมีีส่่วน
ช่่วยเสริิมสร้้างความเข้้าใจในพฤติิกรรมการซ้ื้�อสิินค้้าออนไลน์์ของผู้้�บริิโภคชาวไทยและสามารถนำข้้อมููลที่่�ได้้
ไปใช้้ในการวางแผนการตลาดและการพััฒนาผลิิตภััณฑ์์ให้้ตรงตามความต้้องการของตลาดในอนาคตได้้อีีกด้้วย

วััตถุุประสงค์์การวิจิัยั
	 1. เพื่่�อศึึกษาการเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััล ความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขาย และความตั้้�งใจ
ซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค
	 2. เพื่่�อศึึกษาอิิทธิพิลของการเปิิดรับัการสื่่�อสารการตลาดดิิจิทิัลั ที่่�มีตี่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขาย
ของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค
	 3. เพื่่�อศึึกษาอิิทธิพิลร่่วมของการเปิิดรับัการสื่่�อสารการตลาดดิิจิทัิัลที่่�มีต่่อความตั้้�งใจซ้ื้�อสินิค้้าผ่่านแพลตฟอร์์ม
พาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค
	 4. เพื่่�อศึึกษาอิิทธิพิลร่่วมของความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขาย ที่่�มีตี่่อความตั้้�งใจซ้ื้�อสินิค้า้ผ่่านแพลตฟอร์์ม
พาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค

แนวคิดิ ทฤษฎีีและงานวิจิัยัที่่�เกี่่�ยวข้้อง
	 แนวคิดิเกี่่�ยวกัับการส่ื่�อสารการตลาดแบบดิจิิทิัลั (Digital Marketing Communication) 
	 การสื่่�อสารการตลาดแบบดิิจิิทััล หมายถึึง การดำเนิินกิิจกรรมทางการตลาดโดยใช้้เครืือข่่ายอิินเตอร์์เน็็ต
เป็็นสื่่�อกลางผสมผสานกัับสื่่�ออิิเล็็กทรอนิิกส์์ไปยัังกลุ่่�มเป้้าหมายเพื่่�อให้้เกิิดประสิิทธิิผลทางการตลาดกัับสิินค้้า
และบริิการ (อาณััติิ ลีีมััคเดช, 2546) โดยการสื่่�อสารการตลาดแบบดิิจิิทััล (Digital Marketing Communi-
cation) เป็็นรููปแบบของการสื่่�อสารที่่�ผ่่านระบบดิิจิิทััลที่่�แต่่ละองค์์กรใช้้กัันแพร่่หลายในปััจจุุบััน เนื่่�องจาก
การสื่่�อสารทางการตลาดดิิจิิทััลนั้้�นสามารถสื่่�อสารไปยัังกลุ่่�มเป้้าหมายเพื่่�อเสนอสิินค้้าและบริิการให้้ผู้้�บริิโภค
ได้้รัับรู้้�และเกิิดความสนใจในสิินค้้า บริิการขององค์์กรได้้อย่่างตรงจุุด โดยใช้้รููปแบบทางเทคโนโลยีีดิิจิิทััลที่่�
แตกต่่างกััน เช่่น อิินเทอร์์เน็็ต เว็็บไซต์์ มืือถืือ ทีีวีีดิิจิิทััล และอุุปกรณ์์ดิิจิิทััลอื่่�น ๆ ซึ่่�งในปััจจุุบัันมีีผู้้�ใช้้จํํานวนมาก
ทุกุเพศทุกุวัยัได้ม้ีกีารใช้ส้ื่่�อดิจิิทิัลัในชีวีิติประจําํวันัทุกุวันั ทําํให้ห้น่่วยงานทั้้�งภาครัฐัและเอกชนต่่างปรับัตัวันําํเอา
เทคโนโลยีีใหม่่เข้้ามาใช้้เพื่่�อให้้การดํําเนิินงานได้้ดีียิ่่�งขึ้้�น (Chaffey, Dave & Ellis-Chadwick, Fiona, 2016)
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โดยในการศึึกษาครั้้�งนี้้�เป็็นการศึึกษาการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ Shop-
ee/Lazada ซึ่่�งประกอบไปด้้วย 8 ช่่องทางหลัักในการสื่่�อสาร คืือ 1. Website   2. Google, Bing, Baidu 3. 
Facebook 4. Instagram 5. X 6. YouTube Channel 7. TikTok และ 8. แอพพลิิเคชััน Shopee/Lazada 
โดยตรง ซึ่่�งรููปแบบในการสื่่�อสารเนื้้�อหาข่่าวสารผ่่านแต่่ละช่่องทางก็็จะมีีความแตกต่่างกัันออกไปตามคุณุสมบััติิ
ของช่่องทางในการสื่่�อสารแต่่ละประเภท ซึ่่�งผลที่่�ได้้จากการศึึกษาจะทำให้้ทราบว่่า ผู้้�บริิโภคมีีการการเปิิดรัับ
การสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ Shopee/Lazada อย่่างไร และจากช่่อง
ทางใด ซึ่่�งผลการศึึกษาจะเป็็นประโยชน์์ต่่อนัักการตลาดในการนำไปใช้้ในการวางแผนการสื่่�อสารการตลาด
ดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ให้้สอดคล้้องกัับการเปิิดรัับข่่าวสารของผู้้�บริิโภคมากขึ้้�นต่่อไป
	 แนวคิดิเกี่่�ยวกัับการส่่งเสริมการขาย
	 การส่่งเสริิมการขาย (Sales Promotion) เป็็นกิิจกรรมทางการตลาดที่่�สามารถกระตุ้้�นให้้เกิิดการขายได้้ใน
ทันัทีี ไม่่ว่่าจะในทางการโฆษณาหรืือเครื่่�องมืือการขาย ลักัษณะการส่่งเสริิมการขาย เช่่น การลดราคาแบบชั่่�วคราว
เพื่่�อเพิ่่�มยอดขายให้้มากขึ้้�น (ศิิริิวรรณ เสรีีรััตน์์, 2556) ซึ่่�งการส่่งเสริิมการขาย เป็็นกิิจกรรมที่่�มัักจะใช้้ร่่วมกัับ
การโฆษณา หรืือการขายโดยใช้้พนัักงานขาย เช่่น โฆษณาให้้รู้้�ว่่ามีีการลด แลก แจก แถม หรืือ ส่่งพนัักงานขาย
ไปแจกสิินค้้าตััวอย่่างตามบ้้าน เป็็นความพยายามทางการตลาดที่่�ไม่่ใช่่งานด้้านการขายที่่�ปฏิิบััติิอยู่่�เป็็นประจำ 
โดยในการส่่งเสริิมการขายนั้้�น มีีเครื่่�องมืือที่่�ใช้้อย่่างหลากหลายด้้วยกััน โดยในการศึึกษาครั้้�งนี้้�เป็็นการศึึกษาถึึง
การส่่งเสริิมการขาย การส่่งเสริิมการขายของ e-commerce platform Shopee/Lazada ซึ่่�งประกอบไปด้้วย
แคมเปญในการส่่งเสริิมการขายหลััก 5 ด้้าน ดัังนี้้�
	 1. แคมเปญจำหน่่ายสิินค้้าราคาพิิเศษ หมายถึึง การส่่งเสริิมการขายด้้วยการลดราคาสิินค้้า เพื่่�อจููงใจให้้
ลููกค้้ามาซื้้�อสิินค้้าในช่่วงเวลานั้้�น ๆ เป็็นกลยุุทธ์์ในการกระตุ้้�นความต้้องการ และการตััดสิินใจซื้้�อของลููกค้้า โดย
ส่่วนมากมัักอยู่่�ในรููปแบบของการจััดรายการพิิเศษตามช่่วงเวลา วััน หรืือเทศกาลพิิเศษ
	 2. แคมเปญการเก็บ็โค้ด้ส่่วนลด การเก็บ็คอยน์ ์โค้ด้เงินิคืนื ซึ่่�งกิจิกรรมดังักล่่าวเป็น็กิจิกรรมเพื่่�อเพิ่่�มความคุ้้�ม
ค่่าให้้กัับลููกค้้าด้้วยการเก็็บโค้้ดส่่วนลด เก็็บคอยน์์จากการร่่วมเล่่นเกม โค้้ดส่่งฟรีี โค้้ดส่่วนลดจากแบรนด์์ต่่าง ๆ 
ซึ่่�งจะช่่วยให้้ลููกค้้าสามารถซื้้�อสิินค้้าในราคาที่่�ถููกลงได้้
	 3. แคมเปญ Brand Membership หมายถึึง โปรแกรมพิิเศษสำหรัับผู้้�ซื้้�อสิินค้้าในร้้านค้้า e-commerce 
platform โดยผู้้�ซื้้�อสามารถสมััครเพื่่�อเข้้าร่่วมโปรแกรมได้้ฟรีี และรัับสิิทธิิพิิเศษต่่าง ๆ
	 4. แคมเปญผ่่อนชำระค่่าสิินค้้า หมายถึึง ทางเลืือกให้้กัับลููกค้้าที่่�ซ้ื้�อสิินค้้า โดยสามารถแบ่่งการชำระเงิิน
ค่่าสิินค้้าหรืือบริิการออกเป็็นงวดย่่อย ๆ ได้้ตามต้้องการ ไม่่ต้้องชำระเงิินค่่าสิินค้้าเป็็นก้้อนในครั้้�งเดีียว ซึ่่�งทำให้้
ลููกค้้าสามารถตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าได้้ง่่ายขึ้้�น
	 5. แคมเปญ Marketing Affiliate หมายถึึง การเปิิดรัับข่่าวสารผ่่านการทำการตลาดเพื่่�อช่่วยโปรโมทสิินค้้า
ผ่่านตััวแทนหรืือนายหน้้ารัับลงโฆษณา โดยการแชร์์ลิิงก์์ข้้อมููลสิินค้้าในสื่่�อสัังคมออนไลน์์ต่่าง ๆ
	 โดยในการศึึกษาครั้้�งนี้้�จะเป็็นการศึึกษาถึงึความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของ e-commerce platform 
Shopee/Lazada ซึ่่�งจะทำให้ท้ราบว่่า แคมเปญการส่่งเสริมิการขายชนิดิใดที่่�ทำให้ลู้กูค้า้เกิดิความพึงึพอใจได้ม้ากขึ้้�น 
ซึ่่�งจะเป็น็ประโยชน์ต์่่อนักัการตลาดในการนำไปใช้ใ้นการวางแผนการส่่งเสริมิการขายของ e-commerce plat-
form Shopee/Lazada ที่่�มีีประสิิทธิิภาพมากขึ้้�นต่่อไป
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	 แนวคิดิเกี่่�ยวกัับความตั้้ �งใจซ้ื้ �อสิินค้้า 
	 ความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้า หมายถึึง ความพร้้อมและแนวโน้้มที่่�ผู้้�บริิโภคจะซื้้�อสิินค้้าหรืือบริิการ โดยการซื้้�อสิินค้้า
ของผู้้�บริิโภคอาจไม่่ได้้ขึ้้�นอยู่่�กัับเพีียงแค่่ตัวสิินค้้าเพีียงอย่่างเดีียว หากแต่่เป็็นประโยชน์์ในการซ้ื้�อจากสิินค้้านั้้�น
ให้้ตรงการความต้้องการที่่�เกิิดขึ้้�น (Kim & Pysarchik, 2000) ซึ่่�ง Zeithaml, Berry & Parasuraman (1990) 
กล่่าวว่่า ความตั้้�งใจซ้ื้�อเป็็นการบ่่งบอกถึึงการเลืือกซื้้�อ เลืือกใช้้บริิการนั้้�น ๆ เป็็นตััวเลืือกแรก และได้้กล่่าวว่่า 
ความตั้้�งใจซื้้�อเป็็นอีีกมิิติิหนึ่่�งที่่�แสดงให้้เห็็นความจงรัักภัักดีีของลููกค้้า ซึ่่�งประกอบไปด้้วย 4 มิิติิ ได้้แก่่ 1. ความ
ตั้้�งใจซื้้�อ (Purchase Intention) คืือ การที่่�ผู้้�บริิโภคเลืือกใช้้บริิการหรืือซื้้�อสิินค้้าผลิิตภััณฑ์์นั้้�น ๆ เป็็นอย่่างแรก 
2. พฤติิกรรมการบอกต่่อ (Word of Mouth Communications) คืือ การที่่�ผู้้�บริิโภคพููดถึึงแต่่เรื่่�องที่่�ดีีเกี่่�ยวกัับ
ผลิิตภััณฑ์์หรืือการให้้บริิการนั้้�น สามารถกระตุ้้�นให้้ผู้้�อื่่�นสนใจมาใช้้บริิการหรืือซื้้�อสิินค้้าต่่อได้้ 3. ความอ่่อนไหว
ต่่อปััจจััยด้้านราคา (Price Sensitivity) คืือ การที่่�ผู้้�บริิโภคไม่่มีีปััญหาต่่อด้้านราคา เมื่่�อผู้้�ให้้บริิการหรืือผู้้�ขายขึ้้�น
ราคา ผู้้�บริิโภคยอมจ่่ายในราคาที่่�สููงกว่่าที่่�อื่่�นหากบริิการหรืือสิินค้้านั้้�น ๆ  เป็็นที่่�พอใจ และ 4. พฤติิกรรมการร้้อง
เรียีน (Complaining Behavior) คือื การที่่�ผู้้�บริิโภคร้้องเรียีนเมื่่�อเกิิดความไม่่พอใจในด้้านใดด้้านหนึ่่�ง อาจจะร้้อง
เรีียนกัับผู้้�ให้้บริิการบอกต่่อคนอื่่�น กล่่าวโดยสรุุป ความตั้้�งใจซื้้�อ สรุุปว่่าความต้้องการของผู้้�บริิโภคที่่�อยากจะซื้้�อ
สิินค้้าใดสิินค้้าหนึ่่�งในช่่วงเวลานั้้�น เกิิดขึ้้�นมาจากทััศนคติิที่่�มีีต่่อสิินค้้าและการเลืือกซื้้�อสิินค้้านั้้�นจะเป็็นตััวเลืือก
แรกอยู่่�เสมอ ความตั้้�งใจซื้้�อที่่�เกิิดขึ้้�นก่่อให้้เกิิดพฤติิกรรมที่่�แตกต่่างกัันออกไปเกิิดจากปััจจััยส่่วนบุุคคล ทััศนคติิ
และอิิทธิิพลต่่าง ๆ ที่่�เป็็นตััวกำหนดให้้เกิิดพฤติิกรรม

งานวิจิัยัที่่�เกี่่�ยวข้้อง
	 ศรััณย์์ภััทร สุุริิยะคำวงษ์์ (2566) ทำการศึึกษาเรื่่�อง ศึึกษาพฤติิกรรมและปััจจััยที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจ
เลืือกใช้้บริิการสิินเชื่่�อ SPayLater (สิินเชื่่�อของแอพพลิิเคชััน Shopee) กัับกลุ่่�ม GenY และ GenZ ในเขตพื้้�นที่่� 
กรุุงเทพมหานครและปริิมณฑล พบว่่า ผ่่อนชำระสิินเชื่่�อ SpayLater มีีผลต่่อการตััดสิินใจซ้ื้�อสิินค้้าของกลุ่่�ม 
GenY และ GenZ ในเขตพื้้�นที่่�กรุุงเทพมหานครและปริิมณฑลอย่่างมีีนััยสำคััญทางสถิิติิที่่�ระดัับ 0.05
	 ปวีีณา ชููจิิต (2564) ทำการศึึกษาเรื่่�อง การใช้้โปรโมชัันในกิิจกรรม Shopee 9.9 และ 11.11 เพื่่�อกระตุ้้�น
ยอดขายในตลาดสิินค้้าแฟชั่่�น พบว่่า กิิจกรรมโปรโมชัันในช่่วง Shopee 9.9.9 และมีีบทบาทสำคััญในการ
กระตุ้้�นยอดขายในกลุ่่�มสิินค้้าแฟชั่่�น แนวโน้้มที่่�จะซื้้�อสิินค้้าในช่่วงเวลาที่่�มีีโปรโมชัันมากกว่่าช่่วงเวลาปกติิ การ
จััดโปรโมชัันดัังกล่่าวทำให้้ผู้้�บริิโภคมีีความรู้้�สึึกว่่าการซ้ื้�อสิินค้้านั้้�นคุ้้�มค่่ามากขึ้้�น และเป็็นการสร้้างแรงกระตุ้้�น
ให้้เกิิดการซื้้�อแบบฉัับพลััน
	สุ ุจิิตรา นามมงคล (2563) ทำการศึึกษาเรื่่�อง ระบบสะสมคะแนนในแพลตฟอร์์ม Shopee และผลกระทบ
ต่่อการซื้้�อซ้้ำของผู้้�บริิโภค พบว่่า ระบบสะสมคะแนนใน Shopee มีีผลกระทบต่่อความภัักดีีและการซื้้�อซ้้ำของ
ผู้้�บริิโภค ผู้้�บริิโภคมีีแนวโน้้มที่่�จะซื้้�อสิินค้้าบนแพลตฟอร์์ม Shopee ซ้้ำ เมื่่�อสามารถสะสมคะแนน และใช้้เป็็น
ส่่วนลดในการซ้ื้�อสิินค้้าครั้้�งถััดไป นอกจากนี้้�ระบบสะสมคะแนนยัังเป็็นปััจจััยที่่�ช่่วยสร้้างความรู้้�สึกคุ้้�มค่่า และ
กระตุ้้�นให้้ผู้้�บริิโภคมีีส่่วนร่่วมกัับแพลตฟอร์์มมากขึ้้�น

กรอบแนวคิดิในการวิจิัยั
	 การวิิจััยเรื่่�อง การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััล ความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขาย และความตั้้�งใจ
ซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค มีีกรอบแนวคิิดในการวิิจััยดัังนี้้�
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ภาพที่่�1  กรอบแนวคิิดในการวิิจััย

วิธีิีดำำ�เนิินการวิจิัยั
	 การวิจิัยันี้้� ใช้รู้ปูแบบของการศึกึษาวิจัิัยเชิงิปริมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้แ้บบสอบถามออนไลน์์ 
(Online Questionnaire) เป็็นเครื่่�องมืือในการเก็็บรวบรวมข้้อมููลจากผู้้�บริิโภค มีีรายละเอีียดดัังนี้้�
	 1. แหล่งข้้อมููลในการวิจิัยั
	 ประชากรและกลุ่่�มตััวอย่่าง คืือ ผู้้�ที่่�เป็็นสมาชิิกในกลุ่่�มเปิิดของ Facebook ซึ่่�งเป็็นกลุ่่�มที่่�มีีการพููดคุุยเกี่่�ยว
กัับการซ้ื้�อสิินค้้าบนแอพพลิิเคชััน Shopee / Lazada โดยใช้้สููตรการคำนวนกลุ่่�มตััวอย่่างของทาโร ยามาเน่่ 
(Taro Yamane, 1973) พบว่่า จำนวนกลุ่่�มตััวอย่่างที่่�เหมาะสมกัับการศึึกษาที่่�ระดัับความเชื่่�อมั่่�น 95% และ
ความคลาดเคลื่่�อนที่่�ยอมรัับได้้ที่่� 5% พบว่่าเท่่ากัับ 399.74 ตััวอย่่าง ซึ่่�งเพื่่�อให้้ง่่ายต่่อการนำเสนอข้้อมููลผลการ
ศึึกษาในรููปแบบร้้อยละ ผู้้�วิิจััยจึึงกำหนดจำนวนกลุ่่�มตััวอย่่างเป็็น 400 ตััวอย่่าง เพื่่�อความน่่าเชื่่�อถืือของข้้อมููล 
	 2. เคร่ื่�องมืือที่่�ใช้้ในการศึกึษา
	 เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ในการรวบรวมข้้อมููล คืือ แบบสอบถาม แบ่่งออกเป็็น 5 ตอน ได้้แก่่ 
		  1.ข้อ้มูลูลักัษณะทางประชากรของผู้้�ตอบแบบสอบถาม มีลีักัษณะคำถามเป็น็แบบตรวจสอบรายการ (Checklist)                   
		  2.แบบสอบถามการเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์                       
		  3.แบบสอบถามความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ และ              
		  4.แบบสอบถามความตั้้�งใจซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค มีีลัักษณะ
คำถามเป็็นแบบ Likert scale 5 ระดัับ 
		  5. ข้้อเสนอแนะเพิ่่�มเติิม
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	 3. การทดสอบคุุณภาพของเคร่ื่�องมืือ
	 เพื่่�อให้้เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ คืือ แบบสอบถามมีีคุุณภาพเหมาะสมกัับการนำไปใช้้ในการเก็็บข้้อมููล ผู้้�วิิจััยทำการ
ทดสอบคุุณภาพของเครื่่�องมืือ ดัังนี้้�
	     3.1 ความเที่่�ยงตรง (Validity) โดยนำแบบสอบถามที่่�ได้้เรียีบเรียีงแล้้วไปให้้ผู้้�เชี่่�ยวชาญ จำนวน 3 คน เป็็น
ผู้้�พิิจารณาตรวจสอบความเที่่�ยงตรงด้้านเนื้้�อหา ความเหมาะสมของภาษาที่่�ใช้้ เพื่่�อขอคำแนะนำในการปรัับปรุุง
แก้้ไขและเลืือกเฉพาะข้้อคำถามที่่�มีีความเที่่�ยงตรงแล้้วไปทดสอบก่่อนเก็็บข้้อมููลจริิง พบว่่า ข้้อคำถาม มีีค่่า IOC 
ระหว่่าง 0.67 - 1.00 จึึงถืือว่่าผ่่านเกณฑ์์ 
	     3.2 ความน่่าเชื่่�อถืือ (Reliability) โดยนำแบบสอบถามที่่�ปรัับปรุุงแก้้ไขแล้้ว มาทดสอบความเชื่่�อถืือ
โดยการทดลองนำไปใช้้ (Pre – Test) กัับกลุ่่�มประชากร จำนวน 30 ชุุด เพื่่�อตรวจสอบว่่าคำถามในแต่่ละข้้อ
ของแบบสอบถามสามารถสื่่�อความหมายได้้ตรงตามที่่�ผู้้�ศึึกษาต้้องการ และเป็็นคำถามเหมาะสมหรืือไม่่ ผลการ
ทดสอบความน่่าเชื่่�อถืือ (Reliability) พบว่่า แบบสอบถามทุุกตอนมีีค่่าความเชื่่�อถืือตั้้�งแต่่ 0.70 ขึ้้�นไป จึึงถืือว่่า
มีีคุุณภาพสามารถนำไปใช้้ในการเก็็บข้้อมููลได้้ 
	 4. การเก็บ็รวบรวมข้้อมููล
	 ดำเนิินการเก็็บข้้อมููลด้้วยแบบสอบถามออนไลน์์ โดยใช้้การเลืือกตััวอย่่างแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) จากผู้้�ที่่�เป็็นสมาชิิกในกลุ่่�มเปิิดของ Facebook ซึ่่�งเป็็นกลุ่่�มที่่�มีีการพููดคุุยเกี่่�ยวกัับการซื้้�อสิินค้้าบน
แอพพลิิเคชััน Shopee / Lazada จำนวน 4 กลุ่่�ม คืือ 1) กลุ่่�มมีีของดีีมารีีวิิว Shopee & Lazada 2) กลุ่่�ม 
Shopee SpayLater / Lazada Thailand ปรึึกษาปััญหาแลกเปลี่่�ยน 3) กลุ่่�มรีีวิิวของดีี Shopee / Lazada 
และ 4) กลุ่่�มรีีวิิวของถููกและดีี shopee / Lazada จนได้้กลุ่่�มตััวอย่่างครบ 400 ตััวอย่่าง
	 5. สถิติิทิี่่�ใช้้ในการวิเิคราะห์์ข้้อมููล
	    1. สถิิติิวิิเคราะห์์เชิิงพรรณนา ได้้แก่่ ค่่าร้้อยละ ความถี่่� ค่่าเฉลี่่�ย และค่่าเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน 
	    2. สถิิติิวิิเคราะห์์เชิิงอนุุมาน เพื่่�อทดสอบสมมติิฐาน ดัังนี้้�
		  2.1 ผู้้�บริิโภคที่่�มีลัักษณะทางประชากรแตกต่่างกััน มีีการเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของ
แพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์แตกต่่างกััน ใช้้สถิิติิ t-test / ANOVA
		  2.2 การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ มีีอิิทธิิพลต่่อความ
พึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค ใช้้สถิิติิการวิิเคราะห์์การ
ถดถอยเชิิงเส้้นอย่่างง่่าย (Simple Regression Analysis)
		  2.3 การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ มีีอิิทธิิพลร่่วมต่่อ
ความตั้้�งใจซื้้�อสินิค้า้ผ่่านแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ข์องผู้้�บริโิภค ใช้ส้ถิติิกิารวิเิคราะห์ก์ารถดถอยพหุคูุูณ 
(Multiple Regression Analysis)
		  2.4 การส่่งเสริมิการขายของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์มีอีิทิธิพิลร่่วมต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสินิค้า้ผ่่าน
แพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ข์องผู้้�บริโิภค ใช้ส้ถิติิกิารวิเิคราะห์ก์ารถดถอยพหุคุูณู (Multiple Regression 
Analysis)

ผลการวิจิัยั
	 1. ลัักษณะทางประชากรของผู้้�บริิโภค ผลการศึึกษาพบว่่า กลุ่่�มตััวอย่่างเป็็นเพศหญิิงมากกว่่าเพศชาย 
มีีอายุุต่่ำกว่่า 20 ปีี รองลงมา คืือ 20 – 30 ปีี มีีการศึึกษาระดัับปริิญญาตรีี ส่่วนใหญ่่ประกอบอาชีีพข้้าราชการ 
/ รััฐวิิสาหกิิจ รองลงมา คืือ เจ้้าของธุุรกิิจ / ค้้าขาย / อาชีีพอิิสระ (Freelance) มีีรายได้้อยู่่�ที่่� 15,000 – 25,000 
บาทมากที่่�สุุด
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	 2. การเปิิดรัับการส่ื่�อสารการตลาดดิจิิทิัลัของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิเิล็ก็ทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค 
ผลการศึกึษาพบว่่า กลุ่่�มตัวัอย่่างมีกีารเปิดิรับัการสื่่�อสารการตลาดดิจิิทิัลัของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์์
ของผู้้�บริิโภคโดยรวมอยู่่�ในระดัับมาก ค่่าเฉลี่่�ยเท่่ากัับ 4.07 โดยเปิิดรัับจากแอปพลิิเคชััน Shopee / Lazada ที่่�
ติิดตั้้�งในโทรศััพท์์มืือถืือโดยตรงมากที่่�สุุด โดยมีีการเปิิดรัับในระดัับมากที่่�สุุด ค่่าเฉลี่่�ยเท่่ากัับ 4.25 
	 3. ความพึงึพอใจต่อการส่่งเสริมการขายของ e-commerce platform ของผู้้�บริิโภค ผลการ
ศึึกษาพบว่่า กลุ่่�มตััวอย่่างมีีความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของ e-commerce platform โดยรวมอยู่่�ใน
ระดัับมาก ค่่าเฉลี่่�ยเท่่ากัับ 4.01 โดยมีีความพึึงพอใจต่่อแคมเปญการเก็็บโค้้ดส่่วนลด การเก็็บคอยน์์ โค้้ดเงิินคืืน
มากที่่�สุุด โดยมีีความพึึงพอใจในระดัับมากที่่�สุุด ค่่าเฉลี่่�ยเท่่ากัับ 4.30 
	 4. ความตั้้ �งใจซ้ื้ �อสิินค้้าบนแอพพลิิเคชััน Shopee / Lazada ผลการศึึกษาพบว่่า กลุ่่�มตััวอย่่างมีีความ
ตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าบนแอปพลิิเคชััน Shopee / Lazada โดยรวมอยู่่�ในระดัับมาก ค่่าเฉลี่่�ยเท่่ากัับ 4.03 โดยตั้้�งใจที่่�
จะซื้้�อสิินค้้าผ่่าน e-commerce platform Shopee / Lazada ต่่อไป ถึึงแม้้ว่่าจะมีีรููปแบบ หรืือช่่องทางการ
ขายสิินค้้าใหม่่ ๆ เพิ่่�มขึ้้�นมากที่่�สุุด โดยมีีความตั้้�งใจในระดัับมากที่่�สุุด ค่่าเฉลี่่�ยเท่่ากัับ 4.49 
	 5. ผลการทดสอบสมมติฐิาน
	ส มมติฐิานการวิจิัยัที่่� 1 การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์มีี
อิทิธิพิลต่่อความพึงึพอใจต่่อการส่่งเสริมิการขายของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ข์องผู้้�บริโิภค พบว่่า การ
เปิดิรับัการสื่่�อสารการตลาดดิจิิทิัลัของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์ไม่่มีอีิทิธิพิลต่่อความพึงึพอใจต่่อการส่่ง
เสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภคอย่่างมีีนััยสำคััญทางสถิิติิ โดยมีีค่่า Adjusted 
R2 = -0.000, S.E.E. = 0.679, F = 1.059, Sig. F = >0.05
	ส มมติฐิานการวิจิัยัที่่� 2 การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์มีี
อิทิธิพิลร่่วมต่่อความตั้้�งใจซ้ื้�อสิินค้า้ผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิิกส์ข์องผู้้�บริโิภค พบว่่า กลุ่่�มตัวัแปรอิสิระ 
คืือ การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ทั้้�ง 8 ตััว คืือ 1. Website 
2. Google, Bing, Baidu 3. Facebook 4. Instagram 5. X 6. YouTube Channel 7. TikTok และ 8. Shopee / 
Lazada โดยตรง สามารถร่่วมกันัอธิบิายการแปรผันัของความตั้้�งใจซื้้�อสินิค้า้ผ่่านแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์์
ของผู้้�บริโิภคได้้ร้้อยละ 1.50 (Adjusted R2 = 0.015) และเมื่่�อควบคุุมอิิทธิิพลของตััวแปรอิิสระตััวอื่่�น ๆ  ให้้คงที่่�
แล้้ว มีีตััวแปรอิิสระเพีียง 1 ตััวที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�
บริิโภคอย่่างมีีนััยสำคััญทางสถิิติิที่่�ระดัับ 0.05 คืือ การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดผ่่าน Facebook (β = 0.26) 
	ส มมติฐิานการวิจิัยัที่่� 3 การส่่งเสริมิการขายของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ม์ีอีิทิธิพิลร่่วมต่่อความ
ตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค พบว่่า กลุ่่�มตััวแปรอิิสระ คืือ การส่่งเสริิม
การขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ทั้้�ง 5 แคมเปญ ได้้แก่่ 1. แคมเปญจำหน่่ายสิินค้้าราคาพิิเศษ 2. 
แคมเปญการเก็็บโค้้ดส่่วนลด การเก็็บคอยน์์ โค้้ดเงิินคืืน 3. แคมเปญ Brand Membership 4. แคมเปญผ่่อน
สิินค้้า และ 5. แคมเปญ Marketing Affiliate สามารถร่่วมกัันอธิิบายการแปรผัันของความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่าน
แพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภคได้้ร้้อยละ 68.90 (Adjusted R2 = 0.689) และเมื่่�อควบคุุม
อิิทธิิพลของตััวแปรอิิสระตััวอื่่�น ๆ ให้้คงที่่�แล้้ว มีีตััวแปรอิิสระเพีียง 3 ตััวที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซ้ื้�อสิินค้้า
ผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภคอย่่างมีีนััยสาคััญทางสถิิติิที่่�ระดัับ 0.05 ได้้แก่่ 1. แคมเปญ
จำหน่่ายสิินค้้าราคาพิิเศษ (β = 0.03) 2. แคมเปญ Brand Membership (β = 0.11) และ 3. แคมเปญผ่่อน
สิินค้้า (β= 0.11)
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อภิปิรายผลการวิจิัยั
	 จากผลการวิิจััยเรื่่�อง การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััล ความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขาย และ
ความตั้้�งใจซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค สามารถอภิิปรายผลการวิิจััยได้้ดัังนี้้�
	 1. การเปิดิรับัการสื่่�อสารการตลาดดิจิิทิัลัของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์ผ่่าน Website ไม่่มีอิทิธิพิล
ต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภคอย่่างมีีนััยสำคััญ
ทางสถิิติิ ทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากปััจจุุบัันผู้้�บริิโภคมัักเปิิดรัับข้้อมููลข่่าวสารผ่่านแอปพลิิเคชััน Shopee / Lazada ที่่�ติิดตั้้�ง
ในโทรศััพท์์มืือถืือมากกว่่าเว็็บไซต์์ เพราะมีีการเข้้าถึึง ใช้้งาน และสั่่�งซื้้�อสิินค้้าได้้ง่่ายมากกว่่า ดัังนั้้�นในการศึึกษา
ครั้้�งนี้้�จึึงพบว่่า การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Website 
ไม่่มีีอิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค ซึ่่�ง
สอดคล้้องกัับ กิิดานัันท์์ มะลิิทอง (2562) ที่่�กล่่าวว่่า ปััจจุุบัันเว็็บไซต์์ไม่่ได้้ถููกใช้้เป็็นช่่องทางในการขายหลััก แต่่
ใช้้เป็็นเหมืือนหน้้าร้้านที่่�ทำให้้กลุ่่�มเป้้าหมายเกิิดการรัับรู้้�เกี่่�ยวกัับแบรนด์์ ชื่่�อเสีียงคุุณภาพ ความไว้้ใจ และความ
มั่่�นใจ โดยเปรีียบเสมืือนหน้้าร้้านแบบออนไลน์์ที่่�สามารถเข้้าถึึงได้้ตลอด 24 ชั่่�วโมง โดยจะต้้องมีีการลงทะเบีียน
หน้า้ร้า้นนี้้�ไว้ผ้่่านอิินเตอร์์เน็ต็ ดังันั้้�นเว็บ็ไซต์ใ์นปัจัจุบุันันี้้�จึงึไม่่ได้้มีผีลโดยตรงต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการ
ขายแต่่อย่่างใด
	 2. การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Google, Bing, 
Baidu ไม่่มีอีิทิธิพิลต่่อความพึงึพอใจต่่อการส่่งเสริมิการขายของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ข์องผู้้�บริโิภค
อย่่างมีีนััยสำคััญทางสถิิติิ ทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ 
ผ่่าน Google, Bing, Baidu จะเป็็นการโปรโมทการส่่งเสริิมการขายในเรื่่�องใดเรื่่�องหนึ่่�ง หรืือแคมเปญใดแคมเปญ
หนึ่่�งเท่่านั้้�น จึึงมีีข้้อมููลการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ Shopee / Lazada 
ถููกน้้อยกว่่าช่่องทางอื่่�น ๆ ซึ่่�งสอดคล้้องกัับพรทิิพย์์ บุุญญาณ และกิิตติิพงษ์์ โสภณธรรมภาณ (2560) ที่่�กล่่าวว่่า 
การครองหน้้าแรก (SEO) ผ่่าน Google นั้้�น จะมีีวััตถุุประสงค์์หลััก คืือ เพื่่�อให้้กลุ่่�มเป้้าหมายเห็็นเว็็บไซต์์ และได้้
รับัความสนใจจากกลุ่่�มเป้้าหมายในเรื่่�องใดเรื่่�องหนึ่่�ง หรืือสิินค้้าตััวใดตััวหนึ่่�งเท่่านั้้�น จึงึทำให้้มีผีู้้�เปิิดรัับสามารถรับรู้้�
เนื้้�อหาที่่�สื่่�อสาร หรือืรายละเอียีดต่่าง ๆ  ที่่�น้อยกว่่าการเปิดิรับัข่่าวสารจากช่่องทางอื่่�น ดังันั้้�นในการศึกึษาครั้้�งนี้้�จึงึ
พบว่่า การเปิิดรับัการสื่่�อสารการตลาดดิิจิทิัลัของแพลตฟอร์์มพาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์ผ่่าน Google, Bing, Baidu 
ไม่่มีีอิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค
	 3. การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Facebook ไม่่มี
อิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภคอย่่างมีี
นััยสำคััญทางสถิิติิ ทั้้�งนี้้�ถึึงแม้้ว่่า Facebook จััดเป็็นสื่่�อสัังคมออนไลน์์ที่่�ได้้รัับความนิิยมจากผู้้�บริิโภคสููงมาก 
แต่่อย่่างไรก็็ดีเีนื้้�อหาเกี่่�ยวกัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทัลัของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Facebook 
ก็็ยัังไม่่ครบถ้้วน ครอบคลุุม และสะดวกต่่อการซื้้�อสิินค้้าที่่�ต้้องการได้้เท่่ากัับการเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาด
ดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Shopee / Lazada โดยตรง ดัังนั้้�นในการศึึกษาครั้้�งนี้้�จึึง
พบว่่า การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิทิัลัของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิเิล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Facebook ไม่่มีอิทิธิิพล
ต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค ซึ่่�งสอดคล้้องกัับ
แนวคิิดของ กิิตติิพงษ์์ โสภณธรรมภาณ (2560) ที่่�กล่่าวว่่า ผู้้�บริิโภคจะเกิิดความพึึงพอใจต่่อข่่าวสารได้้ก็็ต่่อเมื่่�อ
ข่่าวสารนั้้�นเป็็นเรื่่�องที่่�มีประโยชน์์ และมีีคุุณภาพของเนื้้�อหา และความครบถ้้วนเพีียงพอ เพื่่�อให้้ตนเองนำไป
ใช้้ประโยชน์์ต่่อในด้้านใดด้้านหนึ่่�ง ไม่่ได้้เปิิดรัับสื่่�อแบบลอย ๆ แสดงให้้เห็็นว่่าการใช้้สื่่�อและเป้้าหมายของการ
ขัับเคลื่่�อนขึ้้�นอยู่่�กัับสิ่่�งที่่�แต่่ละบุุคคลต้้องการ
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	 4. การเปิิดรับัการสื่่�อสารการตลาดดิิจิทิัลัของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์ผ่่าน Instagram ไม่่มีอิทิธิพิล
ต่่อความพึงึพอใจต่่อการส่่งเสริมิการขายของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ข์องผู้้�บริโิภคอย่่างมีนีัยัสำคัญัทาง
สถิติิ ิทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากเนื้้�อหาข่่าวสารใน Instagram ส่่วนใหญ่่จะเน้น้ไปการทำภาพสวย ๆ  ควบคู่่�กับัแคปชั่่�นประกอบ
ภาพนั้้�น ๆ สั้้�น ๆ ทำให้้ไม่่สามารถใส่่รายละเอีียดการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ 
Shopee / Lazada ได้้มากเท่่าที่่�ควร จึึงทำให้้การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์
อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Instagram ไม่่มีีอิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์
อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค ซึ่่�งสอดคล้้องกัับแนวคิิดของนภััสวััณจ์์ ศัักดิ์์�ชััชวาล (2563) ที่่�กล่่าวว่่า การเปิิดรัับ
สื่่�อที่่�สามารถก่่อให้้เกิิดความพึึงพอใจของผู้้�บริิโภคได้้นั้้�น จะเกิิดขึ้้�นจากการที่่�ผู้้�รับสารจะต้้องเลืือกใช้้สื่่�อและรัับ
สารที่่�สามารถสนองความต้อ้งการและความพอใจของตน แต่่หากสื่่�อนั้้�น ๆ  ไม่่สามารถตอบสนองให้ต้รงกับัความ
ต้้องการของผู้้�รัับสารได้้ เช่่น เนื้้�อหาข่่าวสารไม่่ครบถ้้วน การนำเสนอเนื้้�อหาข่่าวสารไม่่น่่าสนใจ ฯลฯ ความพึึง
พอใจในการเปิิดรัับข่่าวสารจากสื่่�อนั้้�น ๆ ย่่อมไม่่สามารถเกิิดขึ้้�นได้้
	 5. การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน X ไม่่มีีอิิทธิิพลต่่อ
ความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภคอย่่างมีีนััยสำคััญทาง
สถิิติิ ทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากการสื่่�อสารผ่่าน X จะเน้้นไปที่่�การสื่่�อสารโดยใช้้ Caption สั้้�น ๆ หรืือการใช้้แฮชแท็็ก (#) 
เพื่่�อสื่่�อสารเกี่่�ยวกับัประเด็น็สำคัญั ๆ  ในเรื่่�องนั้้�น ๆ  เฉพาะเจาะจงเรื่่�องใดเรื่่�องหนึ่่�ง ดังันั้้�นหากเนื้้�อหาข่่าวสารของ 
Shopee / Lazada ไม่่น่่าสนใจเพีียงพอ หรืือไม่่ได้้เข้้ากัับกระแสที่่�ผู้้�คนพููดถึึงกัันบน X ก็็จะทำให้้เป็็นข่่าวสาร
ที่่�มีผู้้�สนใจน้้อยมาก ส่่งผลทำให้้การศึึกษาครั้้�งนี้้�พบว่่า การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์ม
พาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน X ไม่่มีีอิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์
อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค ซึ่่�งสอดคล้้องกัับแนวคิิดของนภััสวััณจ์์ ศัักดิ์์�ชััชวาล (2563) ที่่�กล่่าวถึึง ทฤษฎีีการ
ใช้้ประโยชน์์และความพึึงพอใจจากสื่่�อและการสื่่�อสารว่่า สื่่�อที่่�สามารถสร้้างความพึึงพอใจให้้กัับผู้้�รัับสารได้้นั้้�น 
จะต้้องเป็็นสื่่�อที่่�สามารถตอบสนองความต้้องการปััจเจกบุุคคลได้้ เช่่น เป็็นเรื่่�องราวที่่�ตนเองให้้ความสำคััญหรืือ
ให้้ความสนใจ ดัังนั้้�นสื่่�อที่่�ไม่่สามารถเป็็นแหล่่งข้้อมููลข่่าวสารที่่�มีีเนื้้�อหาที่่�มีีประโยชน์์ หรืือมีีเนื้้�อหาตรงกัับความ
ต้้องการ หรืือความสนใจของผู้้�รัับสาร จึึงเป็็นสื่่�อที่่�ก่่อให้้เกิิดความพึึงพอใจจากสื่่�อได้้น้้อย หรืือไม่่ก่่อให้้เกิิดความ
พึึงพอใจเลย
	 6. การเปิดิรับัการสื่่�อสารการตลาดดิจิิทิัลัของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์ผ่่าน YouTube Channel 
ไม่่มีอีิทิธิพิลต่่อความพึงึพอใจต่่อการส่่งเสริมิการขายของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ข์องผู้้�บริโิภคอย่่างมีนีัยั
สำคัญัทางสถิติิ ิทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากการสื่่�อสารการตลาดดิิจิทิัลัของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อิ์ิเล็ก็ทรอนิิกส์์ ผ่่าน YouTube 
นั้้�น ใน 1 คลิิป ส่่วนใหญ่่จะเป็็นการสื่่�อสารเพื่่�อเล่่าเรื่่�องราวรายละเอีียดในเรื่่�องใดเรื่่�องหนึ่่�ง เช่่น โปรโมชัันที่่�น่่า
สนใจ การรีีวิิวสิินค้้าน่่าใช้้ที่่�สามารถสั่่�งซื้้�อจาก Shopee / Lazada ได้้ เป็็นต้้น จึึงไม่่ได้้ให้้ข้้อมููลข่่าวสารเกี่่�ยวกัับ
การสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ Shopee / Lazada อย่่างครอบคลุุมเท่่าที่่�
ควร ส่่งผลทำให้้การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน YouTube 
Channel ไม่่มีอิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของ
ผู้้�บริิโภค ซึ่่�งสอดคล้้องกัับแนวคิิดของนภััสวััณจ์์ ศัักดิ์์�ชััชวาล (2563) ที่่�กล่่าวว่่า สื่่�อที่่�ไม่่สามารถเป็็นแหล่่งข้้อมููล
ข่่าวสารที่่�มีเนื้้�อหาที่่�มีประโยชน์์ หรืือมีีเนื้้�อหาครบถ้้วนเพีียงพอต่่อความต้้องการรัับรู้้�ในข่่าวสารของผู้้�รับสาร
จึึงเป็็นสื่่�อที่่�ก่่อให้้เกิิดความพึึงพอใจจากสื่่�อได้้น้้อย หรืือไม่่ก่่อให้้เกิิดความพึึงพอใจเลย
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	 7. การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน TikTok ไม่่มีีอิิทธิิพล
ต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภคอย่่างมีีนััยสำคััญ
ทางสถิติิ ิทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากการสื่่�อสารการตลาดดิจิิทัิัลของแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์ผ่่าน TikTok เป็น็การ
สื่่�อสารในรููปแบบของคลิิปวิิดีีโอสั้้�น ๆ มีีระยะเวลาของความยาวที่่�จำกััด ทำให้้ใน 1 คลิิป สามารถเล่่า หรืือ
กล่่าวถึึงข้้อมููลเรื่่�องใดเรื่่�องหนึ่่�งของ Shopee / Lazada ได้้เท่่านั้้�น แต่่ในขณะเดีียวกัันจากการศึึกษาพฤติิกรรม
ของผู้้�รัับสารใน TikTok พบว่่า วิิดีีโอที่่�ได้้รัับความสนใจใน TikTok จะต้้องมีีเนื้้�อหาที่่�ง่่าย สนุุก สร้้างสรรค์์ และ
อิินเทรนด์์ (Rybecca Quinn, 2024) เพื่่�อสร้้างความเพลิิดเพลิินให้้กัับผู้้�ชมเป็็นหลััก ดัังนั้้�นการสื่่�อสารการส่่ง
เสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ Shopee / Lazada เช่่น การแนะนำโปรโมชัันสิินค้้า
ในรููปแบบเดิิม ๆ จึึงเป็็นเนื้้�อหาที่่�ไม่่ตรงกัับความสนใจของผู้้�คนที่่�เปิิดรัับข่่าวสารผ่่าน TikTok มากเท่่าที่่�ควร 
ดัังนั้้�นจึึงพบว่่า การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน TikTok 
ไม่่มีีอิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค 
	 8. การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Shopee / Laza-
da โดยตรง ไม่่มีอิิทธิิพลต่่อความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของ
ผู้้�บริิโภคอย่่างมีีนััยสำคััญทางสถิิติิ ทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากการจััดกิิจกรรมการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์
อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของ Shopee / Lazada ในแต่่ละเดืือนนั้้�น จะมีีความคล้้ายคลึึงกัันไปในทุุก ๆ เดืือน และมีี
การจััดกิิจกรรมการส่่งเสริิมการขายในลัักษณะเดิิม ๆ อย่่างต่่อเนื่่�องเป็็นระยะเวลานาน ทำให้้ผู้้�บริิโภคไม่่ได้้
รู้้�สึึกตื่่�นเต้้น หรืือให้้ความสนใจกัับการจััดกิิจกรรมการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์
ของ Shopee / Lazada ในแต่่ละเดืือนมากนัักในปััจจุุบััน จึึงทำให้้ถึึงแม้้ว่่าจะมีีการเปิิดรัับการสื่่�อสารการ
ตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ผ่่าน Shopee / Lazada โดยตรง ก็็ไม่่ได้้มีีผลทำให้้เกิิด
ความพึึงพอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ซึ่่�งสอดคล้้องกัับแนวคิิดของ
ศิิวกร สัังขกุุล และคณะ (2560) ที่่�กล่่าวว่่า การส่่งเสริิมการขาย เป็็นเครื่่�องมืือระยะสั้้�นเพื่่�อกระตุ้้�นให้้เกิิดการ
ซื้้�อหรืือขายผลิิตภััณฑ์์หรืือเป็็นสิ่่�งที่่�จููงใจที่่�มีีคุุณค่่าพิิเศษที่่�กระตุ้้�นหน่่วยงานขาย ผู้้�จััดจำหน่่ายหรืือผู้้�บริิโภค
คนสุุดท้้ายโดยมีีจุุดมุ่่�งหมายเพื่่�อให้้เกิิดการขายในทัันทีีทัันใด แต่่อย่่างไรก็็ดีีหากมีีการทำกิิจกรรมการส่่งเสริิม
การขายในระยะเวลาที่่�ยาวนาน และในรููปแบบกิิจกรรมที่่�ไม่่หลากหลายเพีียพอ ประสิิทธิิภาพของกิิจกรรมส่่ง
เสริิมการขาย ที่่�มีีต่่อความสนใจ ความพึึงพอใจ หรืือการตััดสิินใจซื้้�อของผู้้�บริิโภคก็็สามารถลดลงได้้เช่่นเดีียวกััน
	 9. การเปิิดรับัการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิชิย์อ์ิเิล็็กทรอนิกิส์์ ทั้้�ง 8 ตัวั คือื 1. Website 2. 
Google, Bing, Baidu 3. Facebook 4. Instagram 5. X 6. YouTube Channel 7. TikTok และ 8. Shopee / 
Lazada โดยตรง สามารถร่่วมกันัอธิบิายการแปรผันัของความตั้้�งใจซื้้�อสินิค้า้ผ่่านแพลตฟอร์ม์พาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์์
ของผู้้�บริโิภคได้้ร้้อยละ 1.50 (Adjusted R2 = 0.015) และเมื่่�อควบคุุมอิิทธิิพลของตััวแปรอิิสระตััวอื่่�น ๆ  ให้้คงที่่�
แล้้ว มีีตััวแปรอิิสระเพีียง 1 ตััวที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�
บริิโภคอย่่างมีีนััยสำคััญทางสถิิติิที่่�ระดัับ 0.05 คืือ การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดผ่่าน Facebook มีีค่่าอิิทธิิพล
ที่่� 0.26 (β = 0.26) ทั้้�งนี้้�เป็็นผลมาจากการนำเสนอเนื้้�อหาข่่าวสารของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์
ของ Shopee / Lazada ผ่่าน Facebook นั้้�น เป็็นเครืือข่่ายสัังคมออนไลน์์ที่่�ทุุก ๆ คนรู้้�จัักเป็็นอย่่างดีี ซึ่่�งใน
แต่่ละวัันผู้้�บริิโภคเสพสื่่�อผ่่านช่่องทางนี้้�เกืือบตลอดเวลา และมีีความหลากหลายของรููปแบบเนื้้�อหาสาระบน 
Facebook ได้้ในแต่่โพสต์์ของแต่่ละเพจ ทั้้�งลิิงก์์เนื้้�อหาจากเว็็บไซต์์ภาพถ่่าย ภาพกราฟิิก วิิดีีโอ และข้้อความ 
เป็็นต้้น ดัังนั้้�นจึึงพบว่่า การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ 
ผ่่าน Facebook จึึงมีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค
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ซึ่่�งสอดคล้้องกัับผลการศึึกษาของ CUI RONG JUN (2565) ที่่�ทำการศึึกษาเรื่่�อง สื่่�อโฆษณา Facebook ที่่�ส่่งผล
ให้้ผู้้�บริิโภคกลุ่่�มเจนวายตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าและบริิการ ที่่�พบว่่า ผู้้�บริิโภคให้้ความสำคััญต่่อปััจจััยการสื่่�อสารการ
ตลาดและส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซ้ื้�อแตกต่่างกัันโดยเฉพาะการเปิิดรัับสื่่�อโฆษณา Facebook ที่่�เผยแพร่่ผ่่านสื่่�อ
สังัคมออนไลน์ ์(Social Network) ซึ่่�งการโฆษณาออนไลน์เ์ป็น็วิธิีทีี่่�ตอบรับัการใช้ช้ีวีิติของคนยุคุใหม่่ได้เ้ป็น็อย่่างดีี 
	 10. แคมเปญจำหน่่ายสิินค้้าราคาพิิเศษ มีีค่่าอิิทธิิพลที่่� 0.03 (β = 0.03) ทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากแคมเปญจำหน่่าย
สิินค้้าราคาพิิเศษ จะทำให้้ผู้้�บริิโภคสามารถซื้้�อสิินค้้าได้้ในราคาถููกลง และรู้้�สึึกว่่าเกิิดความคุ้้�มค่่ามากขึ้้�นในการ
ซื้้�อสิินค้้านั้้�น ๆ ดัังนั้้�นแคมเปญจำหน่่ายสิินค้้าราคาพิิเศษ จึึงเป็็นอีีกหนึ่่�งตััวแปรที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อ
สิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค โดยเฉพาะในกลุ่่�มผู้้�บริิโภคที่่�ให้้ความสำคััญในเรื่่�อง
ของราคาในการตััดสิินใจซื้้�อ ซึ่่�งสอดคล้้องกัับ Laila Refiana Said (2023) ทำการศึึกษา เรื่่�อง การตััดสิินใจซื้้�อ
สิินค้้าออนไลน์์ของนัักเรีียน Gen Z บน shopee marketplace ผลการศึึกษาพบว่่า นัักเรีียน Gen Z ให้้ความ
สำคััญกัับราคา และมัักจะสนใจข้้อเสนอส่่งเสริิมการขาย และส่่วนลดสำหรัับผลิิตภััณฑ์์และบริิการที่่�ต้้องการซื้้�อ 
นอกจากนั้้�นสอดคล้้องกัับผลการศึึกษาของ Ermansyah (2024) ทำการศึึกษา เรื่่�อง กลยุุทธ์์ที่่�มีีผลต่่อการตััดสิิน
ใจซื้้�อออนไลน์์ จาก Shopee ของผู้้�ซ้ื้�อ Gen z ในเปกัันบารูู อินิโดนีีเซียี ผลการศึึกษาพบว่่า การจััดกิิจกรรมพิิเศษ
โดยการขายแบบลดราคาพิิเศษ มีีอิิทธิิพลต่่อการตััดสิินใจซื้้�ออยู่่�ที่่�ร้้อยละ 54.70 และสอดคล้้องกัับผลการศึึกษา
ของ ปวีีณา ชููจิิต (2564) ที่่�ทำการวิิจััยเรื่่�อง การใช้้โปรโมชัันในกิิจกรรม Shopee 9.9 และ 11.11 เพื่่�อกระตุ้้�น
ยอดขายในตลาดสิินค้้าแฟชั่่�น ผลการวิิจััยพบว่่า กิิจกรรมโปรโมชัันในช่่วง Shopee 9.9 มีีบทบาทสำคััญในการ
กระตุ้้�นยอดขายในกลุ่่�มสิินค้้าแฟชั่่�น แนวโน้้มที่่�จะซ้ื้�อสิินค้้าในช่่วงเวลาที่่�มีโปรโมชัันมากกว่่าช่่วงเวลาปกติิ 
การจััดโปรโมชัันดัังกล่่าวทำให้้ผู้้�บริิโภคมีีความรู้้�สึกว่่าการซ้ื้�อสิินค้้านั้้�นคุ้้�มค่่ามากขึ้้�น และเป็็นการสร้้างแรงกระตุ้้�น
ให้้เกิิดการซื้้�อแบบฉัับพลััน
	 11. แคมเปญ Brand Membership มีีค่่าอิิทธิิพลที่่� 0.11 (β = 0.11) ทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากแคมเปญ Brand 
Membership เป็็นแคมเปญที่่�ผู้้�ซื้้�อจะได้้รัับคะแนนตามที่่�กำหนดทุุกครั้้�งที่่�สั่่�งซื้้�อสิินค้้าในร้้าน และสามารถ
สะสมคะแนน สะสมเต้้ม เพื่่�อแลกรัับสิินค้้าหรืือโค้้ดส่่วนลดได้้ ซึ่่�งทำให้้การซ้ื้�อสิินค้้าในครั้้�งต่่อไปได้้ซื้้�อสิินค้้า
ในราคาที่่�ถููกลง มีีความคุ้้�มค่่ามากขึ้้�น ดัังนั้้�นแคมเปญ Brand Membership จึึงเป็็นอีีกหนึ่่�งตััวแปรที่่�มีีอิิทธิิพล
ต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค ซึ่่�งสอดคล้้องกัับผลการศึึกษาของ
สุุจิิตรา นามมงคล (2563) ได้้ทำการวิิจััยเรื่่�อง ระบบสะสมคะแนนในแพลตฟอร์์ม Shopee และผลกระทบต่่อ
การซื้้�อซ้้ำของผู้้�บริิโภค ที่่�พบว่่า ระบบสะสมคะแนนใน Shopee มีีผลกระทบต่่อความภัักดีีและการซื้้�อซ้้ำของ
ผู้้�บริิโภค ผู้้�บริิโภคมีีแนวโน้้มที่่�จะซื้้�อสิินค้้าบนแพลตฟอร์์ม Shopee ซ้้ำ เมื่่�อสามารถสะสมคะแนน และใช้้เป็็น
ส่่วนลดในการซ้ื้�อสิินค้้าครั้้�งถััดไป นอกจากนี้้�ระบบสะสมคะแนนยัังเป็็นปััจจััยที่่�ช่่วยสร้้างความรู้้�สึกคุ้้�มค่่า และ
กระตุ้้�นให้้ผู้้�บริิโภคมีีส่่วนร่่วมกัับแพลตฟอร์์มมากขึ้้�น
	 12. แคมเปญผ่่อนสินิค้า้ มีคี่่าอิทิธิพิลที่่� 0.11 (β = 0.11) ทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากระบบผ่่อนสินิค้า้ ช่่วยให้ผู้้้�ซื้้�อสามารถ
ตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าผ่่าน Shopee / Lazada ได้้ง่่ายขึ้้�น ถึึงแม้้ในขณะนั้้�นจะยัังมีีเงิินในการชำระค่่าสิินค้้าไม่่เพีียง
พอก็็ตาม เพราะสามารถชำระค่่าสิินค้้าเป็็นบางส่่วนเพื่่�อรัับสิินค้้ามาใช้้ และทยอยชำระค่่าสิินค้้าที่่�เหลืือเป็็น
รายงวดได้้ ตามที่่�ตนเองต้้องการซึ่่�งช่่วยเพิ่่�มความสะดวก และกระตุ้้�นการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าของผู้้�บริิโภคได้้เป็็น
อย่่างดีี ซึ่่�งสอดคล้้องกัับศรััณย์์ภััทร สุุริิยะคำวงษ์์ (2566) ที่่�ทำการศึึกษาเรื่่�อง ศึึกษาพฤติิกรรมและปััจจััยที่่�ส่่งผล
ต่่อการตัดัสินิใจเลือืกใช้บ้ริกิารสินิเชื่่�อ SPayLater (สินิเชื่่�อของแอปพลิเิคชันั Shopee) กับักลุ่่�ม GenY และ GenZ 
ในเขตพื้้�นที่่� กรุงุเทพมหานครและปริมิณฑล ที่่�พบว่่า ผ่่อนชำระสิินเชื่่�อ SpayLater มีผีลต่่อการตััดสินิใจซ้ื้�อสินิค้า้
ของกับักลุ่่�ม GenY และ GenZ ในเขตพื้้�นที่่� กรุุงเทพมหานครและปริิมณฑลอย่่างมีีนัยัสำคััญทางสถิิติทิี่่�ระดัับ 0.05
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ข้้อเสนอแนะ
	ข้ อเสนอแนะจากการวิจิัยั
	 1. ถึึงแม้้ว่่าปััจจุุบัันจะมีีช่่องทางในการสื่่�อสารการตลาดผ่่านสื่่�อออนไลน์์ที่่�หลากหลาย แต่่อย่่างไรก็็ดีีก็็ยััง
พบว่่า Facebook ก็็ยัังเป็็นช่่องทางที่่�มีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�
บริิโภคได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ ดัังนั้้�นในการสื่่�อสารเนื้้�อหาข่่าวสารของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของ 
Shopee / Lazada ควรที่่�จะให้้ความสำคััญกัับการสร้้างเนื้้�อหาบน Facebook อย่่างต่่อเนื่่�อง และหลากหลาย 
และเพื่่�อเพิ่่�มประสิิทธิิภาพในการเข้้าถึึงการรัับรู้้�ของผู้้�บริิโภคผ่่าน Facebook ได้้มากขึ้้�น ควรพิิจารณาเพิ่่�มงบ
ประมาณในการลงโฆษณา Facebook ads ด้้วย โดยเลืือกวััตถุุประสงค์์ของแคมเปญ ให้้สอดคล้้องกัับเนื้้�อหา
ข่่าวสาร ก็็จะสามารถทำให้้การสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ผ่่าน Facebook 
มีีประสิิทธิิภาพมากยิ่่�งขึ้้�น
	 2. การเปิิดรัับการสื่่�อสารการตลาดดิิจิิทััลของแพลตฟอร์์มพาณิชิย์อ์ิเิล็ก็ทรอนิกิส์ ์ไม่่มีอีิทิธิิพลร่่วมต่่อความพึึง
พอใจต่่อการส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์อ์ิิเล็ก็ทรอนิกิส์์ของผู้้�บริิโภค ดัังนั้้�นในแต่่ละเดืือน Shopee 
/ Lazada ควรมีีการปรัับปลยุุทธ์์ในการส่่งเสริิมการขายให้้หลากหลาย และไม่่จััดกลยุุทธ์์การส่่งเสริิมการขายใน
รููปแบบเดิิม ๆ อย่่างต่่อเนื่่�องมากเกิินไป ควรมีีการสลัับหมุุนเวีียนกิิจกรรม และเพิ่่�มกลยุุทธ์์ใหม่่ ๆ เข้้ามา เพื่่�อ
กระตุ้้�นให้้ผู้้�บริิโภคพึึงพอใจเมื่่�อได้้รัับข่่าวสาร และสามารถเกิิดพฤติิกรรม และความตั้้�งใจในการซ้ื้�อสิินค้้าผ่่าน 
Shopee / Lazada ได้้มากขึ้้�น
	 3. การส่่งเสริิมการขายของแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ ได้้แก่่ 1. แคมเปญจำหน่่ายสิินค้้าราคา
พิิเศษ 2. แคมเปญ Brand Membership และ 3. แคมเปญผ่่อนสิินค้้า มีีอิิทธิิพลร่่วมต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้า
ผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค ดัังนั้้�น Shopee / Lazada จึึงควรมีีการจััดแคมเปญ
ดังักล่่าวนี้้� รวมถึงึมีีการโพรโมท โฆษณา ประชาสััมพันัธ์์แคมเปญดัังกล่่าวนี้้�ในช่่องทางต่่าง ๆ  อย่่างต่่อเนื่่�อง เพื่่�อกระตุ้้�น
การตััดสิินใจ และความความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าผ่่านแพลตฟอร์์มพาณิิชย์์อิิเล็็กทรอนิิกส์์ของผู้้�บริิโภค
	ข้ อเสนอแนะสำำ�หรับการวิจิัยัในอนาคต
	 สำหรัับปััจจััยที่่�ส่่งผลต่่อความพึึงพอใจ และความตั้้�งใจในการซื้้�อสิินค้้าผ่่าน Shopee / Lazada นั้้�น ในการ
ศึกึษาครั้้�งต่่อไปอาจพิิจารณาศึกึษาในปัจัจััยอื่่�นเพิ่่�มเติิม เช่่น บุคุลิกิภาพของผู้้�บริโิภค ความต้้องการ ทัศันคติ ิรวม
ไปถึึงแรงจููงใจในการซื้้�อสิินค้้าผ่่าน Shopee / Lazada เป็็นต้้น
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