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บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาการเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซด ในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดอุบลราชธานี 2)  เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซด 

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ีคือ ประชากร ไดแก นักเรียน นักศึกษาท่ีเลือกซ้ือสินคา

ออนไลน มีอายุต้ังแต 15-21 ป ท่ีอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน 

(Multi Stage Random Sampling) จํานวน 400 ราย เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม โดยแบง

ออกเปน 4 ข้ันตอน ประกอบดวย ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรม

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลน ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด และตอนท่ี 4 

แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลน ผลการวิจัยพบวา 1. การเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอ

เรช่ันแซด ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวา โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับจากขอรายการ

ท่ีอยูในระดับมากไปหานอย 3 ลําดับ ดังน้ี ดานชองทางการจัดจําหนายมีความนาสนใจ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ และดานผลิตภัณฑและการบริการ 2. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอ

เรช่ันแซดในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ดวยตัวแปรอิสระ 4 ตัว คือ ดานกระบวนการ ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย 

คําสําคัญ: การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลน  เจเนอเรช่ันแซด จังหวัดอุบลราชธานี 
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Abstract 

The objectives of this research were 1) to study online purchasing decision of 

generation Z consumers in MaungUbonRatchathani and 2) to study factors influencing online 

purchasing behavior of generation Z consumers in MaungUbonRatchathani. The populations 

were students lived in MaungUbonRatchathani, age between 15-21, and purchased products 

online. The sample were 400 students. Tool used in this research was 4 parts of 

questionnaires which were 1) demographics factors2) behavior of online purchasing3) 

marketing mix factors and 4) decision to purchase goods online.The research results show as 

follow:1) the overall result of online purchasing decision of generation Z consumers in 

MaungUbonRatchathani were at high level, sorted in descending order in the following; the 

marketing channel was interesting, product presentation and goods and service.2) the factors 

influencing online purchasing behavior of generation Z consumers in MaungUbonRatchathani 

consisted of 4 factors that were process, product presentation, price and channel. 
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บทนํา 

  ต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบัน การส่ือสารขอมูลของมนุษยไดมีการเปล่ียนแปลง พัฒนาอยูตลอดเวลา โดยส่ิงสําคัญท่ีทําให

เกิดการเปล่ียนแปลงตาง  ๆอยางมากน่ันก็คือ เทคโนโลยี และในปจจุบันน้ีประเทศไทยเขาสูยุคไทยแลนด 4.0 เทคโนโลยีไดเขา

มาเปนส่ิงจําเปนในชีวิตประจําวันของคนไทยอินเตอรเน็ตเขามามีสวนรวมกับชีวิตประจําวันของเรามากข้ึน โดยคนสวนใหญจะ

ใชอินเตอรเน็ตในการแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารและการติดตอส่ือสารผานอุปกรณตาง  ๆไมวาจะเปนคอมพิวเตอร โนตบุคและ

สมารทโฟนท่ีถูกพัฒนามารองรับกับการใชอินเตอรเน็ตอยางหลากหลายซ่ึงเทคโนโลยีกับอินเตอรเน็ตถูกผสมผสานกันมากข้ึน 

ทําใหการซ้ือสินคาออนไลนไดรับความนิยมเปนอยางมากโดยจะมีการนําเสนอขอมูลท่ีเก่ียวกับสินคาหรือบริการผานชอง

ทางการจัดจําหนายบนอินเตอรเน็ตออกมาก็จะสามารถสงขอมูลไปสูคนท่ัวโลกภายในระยะเวลาอันส้ัน ในการคนหาขอมูล

เก่ียวกับสินคา เลือกซ้ือสินคาในเว็บไซต ทําการเปรียบเทียบราคาสินคาจากแหลงขอมูลหลาย ๆ แหงกอนตัดสินใจซ้ือ (Belch 

and Belch 1998: 25) 

 ธุรกิจการคาผานสังคมออนไลนหรือท่ีเรียกกันวา ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือ E-Commerce เปนชองทางการ

ทําธุรกิจท่ีทําใหผูประกอบการสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางรวดเร็วมากข้ึน โดยการใชอินเทอรเน็ตเปนส่ือกลาง ซ่ึงธุรกิจ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสน้ัน เริ่มไดรับความสนใจในประเทศไทยมากข้ึนในชวงระยะเวลาหลายปท่ีผานมา เน่ืองจาก

ความกาวหนาของเทคโนโลยีในการส่ือสาร ทําใหผูคนเร่ิมมีชองทางในการเขาถึงสินคาและบริการตาง  ๆบนอินเทอรเน็ตไดมาก

ข้ึน ไมวาจะเปนชองทาง Facebook, Line,Instragramหรือเว็บไซตรานคาอ่ืน  ๆดังน้ันผูประกอบการในยุคปจจุบันจําเปนตอง

รูจักใชสังคมออนไลนใหเปนประโยชนตอธุรกิจของตน โดยการใชเปนเครื่องมือในการสรางยอดขายใหมากข้ึน หากใชใหถูกวิธี

ก็จะกลายเปนชองทางท่ีสามารถทําใหธุรกิจเติบโตไปได ในปจจุบันมีผูประกอบการหลายรายไดเริ่มขยับขยายธุรกิจของตัวเอง

จากท่ีมีหนารานในแบบออฟไลนเพียงอยางเดียวมาเปนการทําหนารานแบบออนไลนควบคูไปดวย ในขณะท่ีเจาของธุรกิจรุน

ใหมสวนใหญจะมีหนารานเฉพาะชองทางออนไลนเทาน้ัน เน่ืองจากชองทางออนไลนน้ีไมตองใชเงินลงทุนสูงเหมือนการทําหนา
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รานแบบออฟไลน และยังสามารถเปดขายไดตลอด 24 ช่ัวโมงอีกดวย ซ่ึงส่ิงท่ีชวยทําใหธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศ

ไทยสามารถเติบโตข้ึนไดอยางรวดเร็ว คือ การพัฒนาดานการส่ือสารโทรคมนาคม การพัฒนาความเร็วของอินเทอรเน็ต ทําให

การส่ือสารขอมูลระหวางกันผานทางอินเทอรเน็ตทําไดสะดวกรวดเร็วกวาในอดีตมาก ประกอบกับอุปกรณท่ีใชในการเขาถึง

อินเทอรเน็ต เชน สมารทโฟน หรือคอมพิวเตอร มีราคาท่ีถูกลง ทําใหผูบริโภคสามารถหาซ้ือ สามารถเปนเจาของไดงาย สงผล

ใหผูบริโภคสามารถเขาถึงอินเทอรเน็ตไดตลอดเวลา ส่ิงเหลาน้ีทําใหตลาดของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยมี

แนวโนมขยายตัวอยางตอเน่ือง 

 ท้ังน้ี ศูนยวิจัยกสิกรไทยพบวา ป พ.ศ. 2560 ตลาด E-Commerce สินคาจะมีมูลคาตลาดประมาณ214,000 ลานบาท 

และจะคาดวาเพ่ิมข้ึนเปนกวา 470,000 ลานบาทในปพ.ศ. 2565 โดยมีอัตราการเติบโตเฉล่ีย (CAGRป พ.ศ. 2560-2565) 

ประมาณรอยละ 17.0 ตอป เม่ือเทียบกับภาพรวมของธุรกิจคาปลีกคาสงท้ังระบบท่ีคาดวาจะขยายตัวเฉล่ีย (CAGR ปพ.ศ. 

2560-2565) รอยละ 5.0 ตอป สงผลใหคาดวา E-Commerce จะมีสวนแบงตลาดเพ่ิมข้ึนจากรอยละ 3.7 ในปพ.ศ. 2558 

เปนรอยละ 8.2 ของมูลคาตลาดคาปลีกคาสงท้ังระบบ ในปพ.ศ. 2565 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย2560: 1) 

ผูบริโภคกลุม Generation Z หรือท่ีเรียกยอ  ๆวา Gen Z เปนประชากรรุนใหมท่ีเกิดในชวงปพ.ศ. 2540 ข้ึนไปซ่ึงเปนชวงท่ีส่ือ

สังคมออนไลนเปนท่ีแพรหลาย ท้ังน้ี Gen Z ถือเปนกลุมผูบริโภคท่ีกําลังกาวเขามามีบทบาทตอการคาโลกมากข้ึนเปนลําดับ 

ปจจุบันผูบริโภคกลุม Gen Z ท่ัวโลกมีอยูราว 2 พันลานคน หรือคิดเปนรอยละ 27 ของประชากรโลก ขณะท่ีบริษัทท่ีปรึกษา

ดานกลยุทธการตลาดประมาณการวาในปพ.ศ. 2563 ผูบริโภคกลุม Gen Z จะมีสัดสวนเพ่ิมข้ึนเปน 40% ของประชากรโลก 

และจะกลายเปนกลุมผูบริโภคขนาดใหญท่ีสุดของโลก (ฝายวิจัยธุรกิจ EXIM 2558: 1) 

 การปรับตัวของธุรกิจใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปนับเปนหัวใจของการดําเนินธุรกิจให

เติบโตอยางย่ังยืนในระยะยาว ซ่ึงท่ีผานมามีตัวอยางของหลายธุรกิจท่ีไมสามารถปรับตัวรองรับการเปล่ียนแปลงของผูบริโภค

ไดจนตองเลิกกิจการไป อาทิ กิจการฟลมถายรูปของบริษัทยักษใหญของโลกท่ีตองปดกิจการไปในปพ.ศ. 2555 ขณะเดียวกันก็

มีหลายบริษัทท่ีจับกระแสผูบริโภคใหม  ๆไดจนสามารถกาวข้ึนมาอยูแถวหนาของตลาดโลกไดในปจจุบัน ดังน้ัน ผูประกอบการ

จําเปนตองติดตามการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภคอยางใกลชิด โดยเฉพาะความตองการของผูบริโภคกลุม Gen Z ท่ี

กําลังกาวเขามามีบทบาทสําคัญในตลาดโลก 

 จากขอมูลดังกลาว ผูวิจัยมีความตองการทราบถึงปจจัยท่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจ

เนอเรช่ันแซด โดยใชกลุมตัวอยางในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ในชวงอายุ 15-21 ป และการทําวิจัยในคร้ังน้ีคาดวา

จะเปนประโยชนตอผูประกอบการท่ีสนใจการทําธุรกิจผาน E-Commerce ซ่ึงสามารถนําขอมูลไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา

บริหารธุรกิจของตนเอง และวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาการเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซดในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 

 2. เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซดในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดอุบลราชธานี 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาในครั้งน้ี ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตของการวิจัย 4 ดาน ดังน้ี 

 ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

  ประชากร ไดแก นักเรียน นักศึกษาท่ีเลือกซ้ือสินคาออนไลนมีอายุต้ังแต 15-22 ป ท่ีอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดอุบลราชธานี  
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  กลุมตัวอยางไดแก ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคาออนไลนมีอายุต้ังแต 15-22 ป ท่ีอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานี ซ่ึงผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling) และผูวิจัยใชเทคนิคการสุม

แบบหลายข้ันตอน (Multi Stage Random Sampling)(ธานินทร ศิลปจาร,ุ 2557: 63) จํานวน 400 ราย 

2.ขอบเขตดานตัวแปร 

 ตัวแปรท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ีประกอบดวย  

 2.1  ตัวแปรอิสระ ไดแก 

    2.1.1 ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคาออนไลนท่ีอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานีไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได 

    2.1.2 ปจจัยดานพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลน ไดแก ชองทางการเลือกซ้ือ ประเภทของสินคา ความถ่ี

ในการซ้ือสินคา และจํานวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา 

    2.1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑและการบริการดานราคาดานชองทางการจัด

จําหนายดานการสงเสริมการตลาดดานบุคคลดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ  

 2.2  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซดในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานี 

3. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

  การวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยจะดําเนินการวิจัยในสถาบันการศึกษาระดับมัธยมศึกษา อาชีวศึกษา และมหาวิทยาลัยในเขต

อําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี จํานวน 10 แหง ไดแก มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี มหาวิทยาลัยการจัดการและ

เทคโนโลยีอีสเทิรน มหาวิทยาลัยราชธานี วิทยาลัยเทคนิคอุบลราชธานี วิทยาลัยอาชีวศึกษาอุบลราชธานี วิทยาลัยสารพัดชาง

อุบลราชธานี โรงเรียนเบญจะมะมหาราช โรงเรียนนารีนุกูล โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษาพัฒนาการ และโรงเรียนปทุมพิทยาคม 

           4.ขอบเขตดานเน้ือหา 

  ผูวิจัยศึกษาไดศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับธุรกิจออนไลน แนวคิดปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซดในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานี 

วิธีการดําเนินการวิจัย  การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ัน

แซดในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานีเปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล

โดยสอบถามจากนักเรียน นักศึกษาท่ีเลือกซ้ือสินคาออนไลนมีอายุต้ังแต 15-21 ป ท่ีอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานี ผูวิจัยไดจัดทําข้ึนจากการศึกษาเอกสาร แนวคิดและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซดในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี โดยแบงออกเปน 4 ข้ันตอนดังน้ี 

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล จํานวน 4 ขอ 

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนจํานวน 4 ขอ 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑและการบริการดานราคาดาน

ชองทางการจัดจําหนายดานการสงเสริมการตลาดดานบุคคลดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดาน

กระบวนการ จํานวน 40 ขอ 

 ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนจํานวน 10 ขอ 

 หลังจากเก็บรวมรวมขอมูลเรียบรอยแลว ผูวิจัยนําขอมูลปฐมภูมิท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามมาลงรหัสและวิเคราะห

ผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมวิเคราะหทางสถิติตอไปน้ี 
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 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนาจะใชการหาคาความถ่ี 

(Frequency) คารอยละ คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ

และการบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการและการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม 

 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ในการวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติจะนําขอมูลท่ีไดจากวิธีการสํารวจ 

โดยใชแบบสอบถามนํามาวิเคราะหทางสถิติดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป เพ่ือหาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑและการบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการและการตัดสินใจเลือกซ้ือซ้ือสินคาออนไลนของผูตอบ

แบบสอบถาม โดยสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมุติฐาน คือ การวิเคราะหถดถอยพหุคูณ กําหนดคาระดับนัยสําคัญท่ีระดับ .05 

 

ผลงานวิจัย 

 ปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

ออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซด ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานีพบวา ผูตอบแบบสอบถามจากจํานวนท้ังหมด 

400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุต้ังแต 18-20 ป มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา และมีระดับรายไดนอยกวา 5,000 บาท  

 พฤติกรรมการซ้ือสินคาของกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซด ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวา ผูตอบแบบสอบถามจากจํานวน

ท้ังหมด 400 คน สวนใหญซ้ือสินคาโดยผานชองทางเฟสบุคประเภทของสินคาท่ีซ้ือสวนใหญจะเปน เส้ือผา/เครื่องประดับ 

ความถ่ีในการซ้ือสวนใหญ 2-6 เดือน/ครั้ง และมูลคาท่ีซ้ือสวนใหญนอยกวา 500 บาท   

 ดานปจจัยสวนผสมทางการตลาดของกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซด ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวาดานปจจัยสวนผสมทาง

การตลาด โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปนอย 3 ลําดับแรกดังน้ี ดานชองทางการ

จัดจําหนายมีความนาสนใจ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานผลิตภัณฑและการบริการ เม่ือพิจารณา

เปนรายดาน สามารถอธิบายได ดังน้ี 

   1. ดานผลิตภัณฑและการบริการ โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไป

นอย 3 ลําดับแรกดังน้ีสินคามีใหเลือกหลากหลายรูปแบบ สีสัน ขนาด ช่ือเสียงของรานคาออนไลน และสินคามีคุณภาพได

มาตรฐาน ผานการรับรอง เชน ไดรับ อย. ISO 

   2. ดานราคาโดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากท่ีสุด เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปนอย 3 ลําดับแรก

ดังน้ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา  มีราคาหลายระดับใหเลือกซ้ือ และราคาสินคาเหมาะสมกับปริมาณ  

   3.ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปนอย 3 

ลําดับแรกดังน้ีสามารถเขาถึงรานคาออนไลนไดงาย มีชองทางการติดตอซ้ือสินคาหลากหลายชองทาง และมีชองทางการชําระ

เงินท่ีหลากหลาย 

   4.ดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปนอย 3 

ลําดับแรกดังน้ีมีการประชาสัมพันธรานคาออนไลนตามส่ือตาง ๆ อยางท่ังถึง สมํ่าเสมอมีการโฆษณาบนอินเทอรเน็ตท่ี 

นาสนใจชวยกระตุนการตัดสินใจ (x ̅ = 4.16) และมีการรับประกันสินคาหลังการขาย  

   5.ดานบุคคล โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปนอย 3 ลําดับแรกดังน้ี

พนักงานตอบรับมีความรู ความสามารถในตัวสินคาและบริการพนักงานส่ือสารผานชองทางดวยคําสุภาพ เปนมิตร และมี

พนักงานคอยใหคําปรึกษา ตอบคําถาม เก่ียวกับสินคาอยูตลอดเวลา  
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    6.ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับ

คาเฉล่ียจากมากไปนอย 3 ลําดับแรกดังน้ีรานคาออนไลนมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว บงบอก ความเปนตัวตน งายตอการ

จดจําการปรับปรุงขอมูลและบริการบนอินเทอรเน็ตใหทันสมัยอยูเสมอรานคาออนไลนมีความนาเช่ือถือและมีการเปรียบเทียบ

สินคาและราคาระหวางผลิตภัณฑ  

   7.ดานกระบวนการ โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปนอย 3 ลําดับ

แรกดังน้ีระบบการใหบริการท่ีถูกตองแมนยํา เชน การส่ังซ้ือ การสงสินคา การชําระเงินท่ีไมผิดพลาดมีการแจงรายละเอียดการ

ชําระเงินท่ีชัดเจน งายตอการชําระเงินและการชําระเงินผานบัตรเครดิตหรือ อินเทอรเน็ตแบงกก้ิงท่ีปลอดภัย จัดสงสินคาท่ี

รวดเร็ว ตรงเวลาท่ีกําหนดและการจัดสงสินคามีความปลอดภัย สินคาไมชํารุด เสียหาย หรือสูญหายระหวางการขนสง  

 ดานการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซด โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก 

เรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปนอย 3 ลําดับแรกดังน้ีการเลือกซ้ือสินคาออนไลนเพราะมีความสะดวก และประหยัดเวลาในการ

เดินทางข้ันตอนในการซ้ือสินคาออนไลนมีความงาย ไมซับซอน และการซ้ือสินคาออนไลนท่ีเหมาะสมกับวิถีชีวิตในปจจุบัน  

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซดในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานีดวยตัวแปรอิสระ 4 ตัว คือ ดานกระบวนการ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานราคา และ

ดานชองทางการจัดจําหนาย มีตัวแปรตามคือ ดานการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซด คา

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีคาเทากับ 0.790 (R = 0.790) แสดงวาตัวแปรอิสระทุกตัว

สามารถพยากรณตัวแปรตามไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 สามารถรวมกันพยากรณไดรอยละ 62.0 (R2adj = 0.620) 

 

อภิปรายผล 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ันแซดในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

อุบลราชธานีสามารถอภิปรายผลโดยเรียงลําดับ 4 ลําดับแรกในประเด็นสําคัญดังตอไปน้ี 

 1. ดานกระบวนการ โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับจากขอรายการท่ีอยูในระดับมากไปหานอย 

ดังน้ี ระบบการใหบริการท่ีถูกตองแมนยํา เชน การส่ังซ้ือ การสงสินคา การชําระเงินท่ีไมผิดพลาดมีการแจงรายละเอียดการ

ชําระเงินท่ีชัดเจน งายตอการชําระเงินและการชําระเงินผานบัตรเครดิตหรือ อินเทอรเน็ตแบงกก้ิงท่ีปลอดภัย และจัดสงสินคา

ท่ีรวดเร็ว ตรงเวลาท่ีกําหนดและการจัดสงสินคามีความปลอดภัย สินคาไมชํารุด เสียหาย หรือสูญหายระหวางการขนสง ท้ังน้ี

อาจเกิดจากกระบวนการท่ีมีความถูกตองแมนยํา มีการแจงขอมูลการชําระเงินท่ีชัดเจน ตลาดจนการจัดสงสินคาท่ีรวดเร็ว เปน

ส่ิงสําคัญท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเพ่ือใหไดสินคาท่ีถูกตองและรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการน้ันเองสอดคลองกับงานวิจัยของ 

วรรณา วันหมัด (2558) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจ ซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต 

พบวา วิธีท่ีชําระคาสินคาท่ีส่ังซ้ือทางอินเทอรเน็ต คือโอนเงินเขาบัญชีผูขาย โดยวิธีการส่ังซ้ือท่ีสะดวกเปนเหตุผลท่ีตัดสินใจท่ี

ส่ังซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต และสอดคลองกับงานวิจัยของ พิริณฎา หลวงเทพ และประสพชัย พสุนนท (2557) ไดศึกษาวิจัย

เรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการผานธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของ นักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบวาดานกระบวนการ สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ สินคาและบริการผานธุรกิจ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 2. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากเรียงลําดับจากขอ

รายการท่ีอยูในระดับมากไปหานอย 3 ลําดับ ดังน้ี รานคาออนไลนมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว บงบอก ความเปนตัวตน 

งายตอการจดจําการปรับปรุงขอมูลและบริการบนอินเทอรเน็ตใหทันสมัยอยูเสมอ รานคาออนไลนมีความนาเช่ือถือและมีการ

เปรียบเทียบสินคาและราคาระหวางผลิตภัณฑ ท้ังน้ีอาจเกิดจากการนําเสนอรูปแบบรานคาออนไลนท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวจะ

เปนส่ิงท่ีสรางความแตกตางและความนาสนใจใหกับผูบริโภค รวมท้ังการท่ีรานคามีการปรับปรุงขอมูลรานคาออนไลนใหมี
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ความทันสมัย ตลอดจนการทําใหรานคามีความนาเช่ือถือเปนส่ิงสําคัญท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาจากรานคาน้ันสอดคลอง

กับงานวิจัยของ สุณิสา ตรงจิตร (2559) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนผานชองทาง

ตลาดกลาง พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace)  ผลการวิจัยพบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน

ผานชองทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) คือ ปจจัยประสิทธิภาพของเว็บไซตและการนําเสนอสินคา 

 3. ดานราคาโดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากท่ีสุด เรียงลําดับจากขอรายการท่ีอยูในระดับมากไปหานอย 3 

ลําดับ ดังน้ี ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา มีใหเลือกหลายหลายระดับราคาใหเลือกซ้ือ และราคาสินคาเหมาะสมกับปริมาณ 

ท้ังน้ีอาจเกิดจากราคาเปนปจจัยท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือสินคา ดังน้ันถาราคาสินคามีความเหมาะสม มีใหเลือกหลากหลาย

ระดับราคาตามท่ีลูกคาตองการก็จะชวยใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาไดงายย่ิงข้ึน สอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐรินียพรพิสุทธ์ิ 

(2558) ไดทําการศึกษาเรื่อง สวนประสมการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนผานโทรศัพทสมารทโฟนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สวนประสมการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนมากท่ีสุดก็คือ ปจจัยดาน

ราคา สอดคลองกับงานวิจัยของ กฤษณา ศรีออน และอภิชัย อภิรัตนพิมลชัย (2560)ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอความต้ังใจซ้ือเบเกอรี่ออนไลนของลูกคาในอําเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี พบวา ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอความต้ังใจซ้ือเบเกอรี่ออนไลน คือ ดานราคา ซ่ึงลูกคาจะดูราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและ

ปริมาณของสินคา และการมีตัวเลือกเปนระดับราคาตาง  ๆท่ีหลากหลาย การบงบอกราคาในการขายใหชัดเจนในส่ือออนไลน 

เปนตน 

 4. ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยภาพรวมแลวมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก เรียงลําดับจากขอรายการท่ีอยูในระดับ

มากไปหานอย 3 ลําดับ ดังน้ี สามารถเขาถึงรานคาออนไลนไดงาย มีชองทางการติดตอซ้ือสินคาหลากหลายชองทาง และมี

ชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย ท้ังน้ีอาจเกิดจากชองทางการจัดจําหนายท่ีสะดวก และสามารถส่ังซ้ือสินคาไดหลากหลาย

ชองทาง เปนส่ิงท่ีจะชวยใหผูบริโภคน้ันตัดสินใจซ้ือสินคาไดสะดวกและรวดเร็วมากย่ิงข้ึน สอดคลองกับงานวิจัยของ มัญชุตา 

ก่ิงเนตร (2554) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคารบนอินเทอรเน็ต ของลูกคาธนาคาร

กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ชองทางการใหบริการเปนปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการ

ธนาคารบนอินเทอรเน็ตของธนาคารกรุงเทพจํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะเก่ียวกับทางทางในการพัฒนาปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจเนอเรช่ัน

แซด ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 

  1. ดานผลิตภัณฑและการบริการ จากผลการวิจัยพบวาสินคามีคุณสมบัติตามท่ีลูกคาตองการมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

ดังน้ันธุรกิจจึงควรท่ีจะทําการศึกษาความตองการของผูบริโภคมากข้ึนวามีความตองการสินคาเปล่ียนแปลงไปอยางไร เพ่ือให

สามารถนําเสนอสินคาใหตอบสนองความตองการของสินคาไดมากย่ิงข้ึน  

  2. ดานราคาจากผลการวิจัยพบวา สามารถปรับเปล่ียนราคาตามรูปแบบสินคาได มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด ดังน้ันธุรกิจ

จึงควรท่ีจะมีการนําเสนอราคาของสินคาใหหลากหลายและปรับไดตามรูปแบบของสินคาท่ีเปล่ียนแปลงไป เพ่ือเปนการกระตุน

และจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนไดมากย่ิงข้ึน 

  3. ดานชองทางการจัดจําหนาย จากผลการวิจัยพบวามีการจัดหมวดหมูสินคาท่ีงายตอการเลือกซ้ือ มีคาเฉล่ียนอย

ท่ีสุด ดังน้ันธุรกิจจึงควรท่ีจะมีการออกแบบการจัดจําหนายใหมีการจัดหมวดหมูสินคาท่ีสะดวกและหางายมากย่ิงข้ึน เพ่ือชวย

ใหผูบริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคาไดอยางรวดเร็วและงายย่ิงข้ึน 

  4. ดานการสงเสริมการตลาด จากผลการวิจัยพบวามีการใหดารา/เน็ตไอดอล รีวิวสินคาเปนท่ีนาสนใจ มีคาเฉล่ีย

นอยท่ีสุด ดังน้ันธุรกิจจึงควรท่ีจะใหความสําคัญกับการนําเสนอสินคาโดยจัดสรรงบประมาณเพ่ือสงเสริมการตลาด โดยใหผูท่ีมี

ช่ือเสียงรีวิวสินคามากข้ึน เน่ืองจากบุคคลเหลาน้ีมีอิทธิพลใจการจูงใจใหผูบริโภคสนใจและตัดสินใจซ้ือสินคา 
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      5. ดานบุคคล จากผลการวิจัยพบวา พนักงานตอบรับมีความรู ความเช่ียวชาญในการแกปญหามีคาคาเฉล่ีย

นอยท่ีสุด ดังน้ันธุรกิจจึงควรท่ีจะมีการฝกอบรมใหพนักงานท่ีใหบริการในรานคาออนไลนมีความเขาใจเก่ียวกับสินคาและ

กระบวนการในการซ้ือขายสินคาออนไลน และการแกปญหาในกรณีท่ีลูกคาตองการเพ่ือเปนการสรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคามากข้ึน และชวยใหลูกคาบอกตอและหันกลับมาซ้ือซํ้าเพ่ิมมากข้ึนน้ันเอง 

   6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จากผลการวิจัยพบวาทางรานเสนอภาพสินคาตรงตาม

ความเปนจริงของสินคา (ไมหลอกลวงผูบริโภค) มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด ดังน้ันธุรกิจจึงควรท่ีจะท่ีจะมีการนําเสนอภาพสินคาใหตรง

กับสภาพจรงิของสินคามากท่ีสุดเพ่ือเปนการสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภคในการซ้ือสินคาแลวไดตรงตามภาพท่ีนําเสนอบน

หนารานคาออนไลน 

  7. ดานกระบวนการ จากผลการวิจัยพบวามีการติดตามความพึงพอใจหลังการขาย มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด ดังน้ัน 

ธุรกิจจึงควรท่ีจะมีการใหพนักงานหรอืผูประกอบการเองในการติดตามความพึงพอใจจากการซ้ือสินคาไปแลววาลูกคามีความ

พึงพอใจเปนอยางไร เพ่ือท่ีจะไดนําขอมูลหลังการขายมาปรับปรุงและพัฒนาสินคาใหสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดมากย่ิงข้ึน 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

  1. ควรทําการศึกษาคนควาจากการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคเจ

เนอเรช่ันแซด ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานีโดยใชเทคนิคอ่ืนๆ เชน การวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือใหไดขอมูลเชิงลึกมาก

ย่ิงข้ึน 

  2.ควรมีการวิจัยและพัฒนาในการนําเอาผลการวิจัยในครั้งน้ีไปบูรณาการถายทอดใหกับผูประกอบการธุรกิจ

ออนไลน เพ่ือเสริมสรางศักยภาพใหกับผูประกอบการ เชน การจัดฝกอบรมใหกับผูประกอบการเพ่ือเสริมสรางศักยภาพในการ

ทําการตลาดสินคาออนไลน   
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