
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ต 
ของผูบริโภคชาวลาว 

 

                  นารินทร  สารบุมา* 
               ผูชวยศาสตราจารย ดร.อดิลลา พงศย่ีหลา** 
 

บทคัดยอ 
การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตของ

ประชาชนลาว มีวัตถุประสงค เพ่ือ 1. ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตของ

ประชาชนลาว และ 2. เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตจําแนกตามปจจัยสวน

บุคคลของประชาชนชาวลาว ประชากร คือ ประชาชนชาวลาวท่ีมีอายุ 20 ปข้ึนไปที่เคยใชบริการ

ซื้อสินคาผานทางอินเทอรเน็ต และอาศัยอยูในประเทศลาว กําหนดจํานวน 400 คน เคร่ืองมือท่ี

ใชในการเก็บขอมูล คือ แบบสอบถามโดยวิธีการสรางแบบสอบถามออนไลนผานอินเทอรเน็ต 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทํา

การทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ Chi-square ผลการวิจัย สรุปไดวา 

1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 21 - 30 ปมากท่ีสุด 

และสวนใหญมี สถานะโสด  มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด และ ประกอบอาชีพ นักเรียน

นักศึกษามากท่ีสุด และรองลงมาไมทํางาน และรายไดตอเดือนอยูท่ีไมเกิน 15,000 บาท  

(3721892.83กีบลาว) 

2. พฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ต ผูซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตชาวลาวซื้อ

สินคาดวยความถ่ีในการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต 6 เดือนข้ึนไปตอคร้ัง โดยสวนใหญซื้อของ

ราคาเฉล่ียต่ํากวา 1,000 บาท ชําระเงินโดยวิธีนัดเจอกันตามสถานท่ีตางๆมากท่ีสุด ประเภท

สินคาท่ีซื้อลาสุดคือสินคาแฟช่ันเคร่ืองแตงกาย เคร่ืองสําอาง สวนใหญตนเองมีอิทธิพลตอการซื้อ

สินคา เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตเพราะมีความสะดวกในการซื้อสินคามากท่ีสุด 

สวนใหญคิดวาการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตคือ 

การโฆษณาสินคาท่ีดึงดูด มักจะส่ังซื้อสินคาท่ีบาน ซึ่งใชงานอินเทอรเน็ตเฉล่ีย 1-2 ช่ัวโมง สวน

ใหญนิยมเขาเว็บไซต Social Networkในชวงค่ํา โดยสวนใหญเช่ือใจผูขายสินคาในระดับปานกลาง 

และมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตในอนาคต 

3. ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได

ตอเดือน มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

 

 

* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสาขาธุรกิจอาเซียน มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 

** ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธหลัก 
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1. บทนํา 
ในชวงท่ีผานมาเร่ืองราวเก่ียวกับ AEC เปนประเด็นท่ีหลายคนจับตามองท้ังในแง

โอกาสและความทาทายในดานการคา และการลงทุน ดังนั้นความเขาใจถึงพฤติกรรมการใชจาย

และการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปจากในอดีตเปนปจจัยสําคัญ ซึ่งหากจับแนวโนม

ของการบริโภคไดถูกท่ี ก็จะเปนโอกาสในการเขาไปเจาะตลาดและรับมือกับการแขงขันไดไมยาก

นักในยุคดิจิตอลเชนนี้ จึงควรที่จะตองศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินคาออนไลนและสําหรับ

อาเซียนการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตไมไดเปนชองทางใหม แตนับวันจะมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ

สินคาของผูบริโภคมากข้ึน เนื่องจากอุปกรณท่ีทันสมัยตางๆ ชวยใหผูบริโภคเขาถึงขอมูลสินคา

และบริการตางๆ ไดงายข้ึน สําหรับ อาเซียนแมการเขาถึงอินเทอรเน็ตและคอมพิวเตอรของ

ประชากรยังไมสูงนัก แตมีแนวโนมเพ่ิมข้ึนตอเนื่อง โดยจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตของอาเซียน

เติบโตถึงราว 30% ตอปในชวงป 2000-2011(สุทธาภา อมรวิวัฒน, 2555)  และอีกชองทางที่

นาจับตามองคือ โทรศัพทมือถือซึ่งเติบโตเร็ว โดยในประชากร 100 คน มีจํานวนโทรศัพทมือถือ

โดยเฉลี่ยถึงราว 72 เคร่ือง ซึ่งนาจะมีสวนชวยสนับสนุนใหการซื้อสินคาออนไลนขยายตัวดี

สอดคลองกับผลสํารวจของ MasterCard Worldwide เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลน

ในชวงตนป 2012 ท่ีผูบริโภคในกลุมตลาดเกิดใหมมีสัดสวนของการซ้ือสินคาออนไลนเพ่ิมข้ึน

มาก โดยเฉพาะไทยที่สูงถึงราว 80% ใกลเคียงกับจีน เกาหลี และมาเลเซีย โดยสัดสวนของผูซื้อ

สินคาผานโทรศัพทมือถือของไทยเพ่ิมข้ึนมาอยูท่ีราว 60% (สุทธาภา อมรวิวัฒน, 2555)  

สะทอนวาการขายสินคาผานชองทางมือถือนาจะเขาถึงผูบริโภคใน ASEAN ไดไมยากนัก ไม

เพียงแตธุรกิจท่ีไมมีหนารานเทานั้น แตธุรกิจท่ีมีหนารานก็ใหความสําคัญกับชองทางการขายอื่นๆ 

(multichannel) มากข้ึน โดยเฉพาะชองทางออนไลนซึ่งจะเปนชองทางเสริมในการขาย รวมถึงทํา

การตลาด โดยการเปลี่ยนแปลงขอมูลสินคาและบริการใหทันสมัยอยูเสมอ กิจกรรมสงเสริมการ

ขายผาน SMS, fanpageหรือ applicationตางๆ ซึ่งมีสวนชวยเพ่ิมยอดขายและทําใหลูกคานึกถึง

รานหรือย่ีหอนั้นๆ กอน ท้ังนี้ Forrester research (สุทธาภา อมรวิวัฒน, 2555) เคยมีการสํารวจ

พบวา การขายผานหลากหลายชองทางจะทําใหมีรายรับมากกวาการขายเพียงชองทางเดียวถึงส่ี

เทา 

 
2. วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตของผูบริโภคชาวลาว

dfdfdfdfdfdfd2. เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเนต็จําแนกตามปจจัยสวน

บุคคลของผูบริโภคชาวลาวกดกกกกกกกกกกดกดกดกดกดกดกดกดก 
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3. อุปกรณและวิธีการดําเนินการวิจัย 

1. ประชากรกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดดกดกกดกดกดกดกดกดกดกดกด

กดกดกกดก   ประชากรที่ใชในคร้ังนี้คือ ประชากรชาวลาวท่ีมีอายุ 20 ปข้ึนไปท่ีเคยใชบริการซื้อ

สินคาผานทางอินเทอรเน็ต และอาศัยอยูในประเทศลาว 

2. ตัวอยางกดกดกดกดกดกดกดดกดกดกดกดดกดกดกดกดกดกดกดกดกดดกดก

ดกดกดดกกด ทําการกําหนดขนาดตัวอยาง (Sample Size) ดังรายละเอียดตอไปนี้เนื่องจากไม

ทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน ทางผูวิจยัจึงใชสูตรคํานวณทางสถิตดิังนี ้݊ = ܲ∗(1 − ܲ∗)(Zα/2)2݁ଶ  

3. ขอมูลท่ีใชในการวิจัยแหลงขอมูลท่ีรวบรวมเพ่ือการศึกษามีดังตอไปนี้ 
ขอมูลปฐมภูมิ เปนขอมูลท่ีไดมาจากการเก็บแบบสอบถามจากตัวอยาง จํานวน 

400 ชุด 

4. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกดกด

กดกดกดกดกลักษณะแบบสอบถาม ในการศึกษาคร้ังนี้ใชแบบสอบถาม เปนเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูล โดยแบงออกเปน 2 สวน ประกอบดวย  กดกดกกกกกกกกกกดกดกดกดกดดก

ดกดกดกดกสวนท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลประกอบไปดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน โดยประมาณ ลักษณะคําถามเปนการเลือกตอบโดยทั่วไปตาม

ประเภทของขอมูลเก่ียวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 5 ขอกดกดกดกดกดกดดก

ดกดกดกดดกสวนท่ี 2 ปจจัยขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตไดแก ความถ่ีในการซื้อ

สินคาผานอินเทอรเน็ตใน 1 เดือน วิธีการชําระเงินเม่ือทานซื้อสินคาผานทางระบบอินเทอรเน็ต 

ประเภทสินคาท่ีทานซื้อผานระบบอินเทอรเน็ตท่ีซื้อลาสุด บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาผาน

ระบบอินเทอรเน็ตเหตุผลท่ีทานตัดสินใจซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต เวลาเฉล่ียในการใชงาน

อินเทอรเน็ตตอคร้ัง ในอนาคตทานมีแนวโนมจะซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตอีกหรือไม 

ชวงเวลาใดท่ีทานใชงานอินเตอรเน็ตในการส่ังซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตมากท่ีสุด ความไว

เนื้อเช่ือใจของทานตอผูขายสินคาผานอินเทอรเน็ต 

การตรวจสอบเคร่ืองมือ เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้เปนแบบสอบถามและได

ดําเนินการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาจากผูเช่ียวชาญกอนนําไปใชจริงกดกกดกดกดกดกดก 

 

4.  สรุปผลการวิจัยกด 
 

 4.1  ขอมูลดานประชากรศาสตรของตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม 

ตัวอยางชาวลาวท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายมีอายุระหวาง 21- 30 ป

สถานะภาพโสดมีระดับการศึกษาปริญญาตรีประกอบอาชีพ นักเรียนนักศึกษา และไมทํางาน 
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 4.2  ขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตกด 

ผูซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตชาวลาวท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถ่ีในการซื้อ

สินคาผานอินเทอรเน็ต 6 เดือนข้ึนไปตอคร้ังโดยซื้อของราคาเฉล่ียต่ํากวา 1000 บาท โดยชําระ

เงินโดยวิธีนัดเจอกันตามสถานท่ีตางๆประเภทสินคาที่ซื้อลาสุดคือสินคาแฟช่ันเคร่ืองแตงกาย 

เคร่ืองสําอาง โดยคิดวาตนเองมีอิทธิพลตอการซื้อสินคา เหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อสินคาผาน

อินเทอรเน็ตเพราะมีความสะดวกในการซื้อสินคาสวนใหญคิดวาการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตคือ การโฆษณาสินคาท่ีดึงดูดมักจะส่ังซื้อสินคาท่ีบาน 

ซึ่งใชงานอินเทอรเน็ตเฉล่ีย 1-2 ช่ัวโมงสวนใหญนิยมเขาเว็บไซต Social Networkในชวงค่ํา โดย

สวนใหญเช่ือใจผูขายสินคาในระดับปานกลาง และมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตในอนาคตdfd 

 

 4.3  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ผานระบบอินเตอรเน็ต    

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลพบวา ปจจัยสวนบุคคลมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยมีรายละเอียดดังนี้กกกกกกกกกก

กกกกกก ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต

ในทุกดาน ไดแกความถ่ีในการซื้อสินคาราคาเฉล่ียของสินคาท่ีซื้อผานทางอินเทอรเน็ต วิธีการ

ชําระเงินเม่ือซื้อสินคาประเภทสินคาท่ีซื้อลาสุด บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาเหตุผลท่ี

ตัดสินใจซ้ือสินคา การสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต

สถานท่ีส่ังซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตเวลาเฉลี่ยในการใชงานอินเทอรเน็ตตอคร้ัง เว็บไซตท่ี

นิยมเขาชวงเวลาใดท่ีเขาใชอินเทอรเน็ตและแนวโนมจะซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตในอนาคต 

ปจจัยสวนบุคคลดาน อายุ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต

ในดาน ความถ่ีในการซื้อสินคาราคาเฉล่ียของสินคาท่ีซื้อผานทางอินเทอรเน็ต วิธีการชําระเงินเม่ือ

ซื้อสินคาประเภทสินคาท่ีซื้อลาสุด บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาเหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อสินคา 

การสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตสถานท่ีส่ังซื้อสินคา

ผานระบบอินเทอรเน็ตเวลาเฉล่ียในการใชงานอินเทอรเน็ตตอคร้ัง เว็บไซตท่ีนิยมเขาชวงเวลาใดท่ี

เขาใชอินเทอรเน็ต และความไวเนื้อเช่ือใจผูขายในการส่ังซื้อสินคากก 

ปจจัยสวนบุคคลดาน สถานภาพสมรส มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตในทุกดาน ไดแกความถ่ีในการซื้อสินคาราคาเฉลี่ยของสินคาท่ีซื้อผานทาง

อินเทอรเน็ต บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาเหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อสินคา การสงเสริมการตลาดท่ี

มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตสถานท่ีส่ังซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต

เวลาเฉล่ียในการใชงานอินเทอรเน็ตตอคร้ัง เว็บไซตท่ีนิยมเขาชวงเวลาใดท่ีเขาใชอินเทอรเน็ตและ

แนวโนมจะซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตในอนาคตกก 
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ปจจัยสวนบุคคลดาน ระดับการศึกษา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตในดาน ความถ่ีในการซื้อสินคาราคาเฉล่ียของสินคาท่ีซื้อผานทางอินเทอรเน็ต วิธีการ

ชําระเงินเม่ือซื้อสินคาประเภทสินคาท่ีซื้อลาสุด บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาเหตุผลท่ี

ตัดสินใจซ้ือสินคา การสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต

สถานท่ีส่ังซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตเวลาเฉลี่ยในการใชงานอินเทอรเน็ตตอคร้ัง เว็บไซตท่ี

นิยมเขาชวงเวลาใดท่ีเขาใชอินเทอรเน็ต และความไวเนื้อเช่ือใจผูขายในการส่ังซื้อสินคากก 

ปจจัยสวนบุคคลดาน อาชีพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตในทุกดาน ไดแกความถ่ีในการซื้อสินคาราคาเฉลี่ยของสินคาท่ีซื้อผานทาง

อินเทอรเน็ต วิธีการชําระเงินเม่ือซื้อสินคาประเภทสินคาท่ีซื้อลาสุด บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อ

สินคาเหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อสินคา การสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตสถานที่ส่ังซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตเวลาเฉล่ียในการใชงานอินเทอรเน็ตตอคร้ัง 

เว็บไซตท่ีนิยมเขาชวงเวลาใดท่ีเขาใชอินเทอรเน็ตและแนวโนมจะซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต

ในอนาคต 

ปจจัยสวนบุคคลดาน รายไดตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตในทุกดาน ไดแก ความถ่ีในการซื้อสินคาราคาเฉลี่ยของสินคาท่ีซื้อผานทาง

อินเทอรเน็ต วิธีการชําระเงินเม่ือซื้อสินคาประเภทสินคาท่ีซื้อลาสุด บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อ

สินคาเหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อสินคา การสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตสถานท่ีส่ังซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตเวลาเฉล่ียในการใชงานอินเทอรเน็ตตอคร้ัง 

เว็บไซตท่ีนิยมเขาชวงเวลาใดท่ีเขาใชอินเทอรเน็ตและแนวโนมจะซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต

ในอนาคต 

 
5. อภิปรายผลการวิจัยกด 

จากผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ต พบวาปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 

ตอเดือน มีอิทธิพลตอ พฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตในดาน ความถ่ีในการซื้อ

สินคาราคาเฉลี่ยของสินคาท่ีซื้อผานทางอินเทอรเน็ต วิธีการชําระเงินเม่ือซื้อสินคาประเภทสินคาท่ี

ซื้อลาสุด บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือสินคา การสงเสริมการตลาดท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตสถานท่ีส่ังซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตเวลา

เฉล่ียในการใชงานอินเทอรเน็ตตอคร้ัง เว็บไซตท่ีนิยมเขาชวงเวลาใดที่เขาใชอินเทอรเน็ตและ

แนวโนมจะซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตในอนาคต โดยผูวิจัยสามารถอภิปรายผลการวิจัยได

ดังนี้ 

เพศ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยเพศหญิงมี

แนวโนมท่ีจะซื้อสินคาบอยกวาเพศชายเนื่องจากเพศหญิงมีความตองการในดานของแฟช่ันท่ีสูง 
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โดยที่เพศหญิงมักจะซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตในราคาท่ีไมสูงมากนัก ท้ังนี้อาจเปนเพราะ

เพศหญิงซื้อสินคาบอยเพราะหากซื้อสินคาในราคาสูงมากนักอาจทําใหไมสามารถมีเงินในการซ้ือ

สินคาคร้ังถัดไป แตเพศชายนั้นมักจะซื้อสินคาในราคาท่ีสูงกวาเพศหญิง เพศหญิงมักจะเลือก

วิธีการชําระเงินโดยนัดเจอกันตามสถานท่ีตางๆ เพศชายก็เชนเดียวกันมักจะเลือกวิธีนัดเจอกัน

ตามสถานท่ีตางๆ แตชําระโดยบัตรเครดิต และโอนเงินผานธนาคาร ท้ังนี้อาจเนื่องมาจาก เพศ

ชายท่ีตอบแบบสอบถามเปนผูท่ีมีการงานท่ีม่ันคงซึ่งสามารถมีบัตรเครดิตและเอทีเอ็มได ซึ่งสินคา

ท่ีผูหญิงมักเลือกซื้อจะเปนสินคาประเภทสินคาแฟช่ันเคร่ืองแตงกาย เคร่ืองสําอางท้ังนี้อาจ

เนื่องมาจาก เพศหญิงเปนเพศท่ีรักสวยรักงาม แตเพศชายจะเปนสินคาประเภทสินคา

อิเล็กทรอนิกส เพศหญิงมีแนวโนมท่ีจะไดรับอิทธิพลในการซื้อสินคาจากเพื่อนหรือเพ่ือนรวมงาน

มากกวาเพศชาย เพศชายจะชอบการสงเสริมการตลาดประเภทสวนลดราคาสินคา ในขณะท่ีเพศ

หญิงชอบการโฆษณาสินคาท่ีดึงดูด เพศชายใชเวลาในการใชงานอินเทอรเน็ตนานกวาเพศหญิง 

โดยเพศหญิงนิยมเขาเว็บไซต Social Network ในขณะท่ีเพศชายนิยมเขาท้ัง Social Network และ 

Google และเพศหญิงมีแนวโนมท่ีจะซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตในอนาคตมากกวาเพศชาย 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริเพ็ญ มโนศิลปกร (2551) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อสินคา

และบริการผานชองทางพาณิชย อิเล็กทรอนิกส พบวา เพศของผูซื้อมีผลตอการใหความสําคัญตอ

ปจจัยดานสวนประสมการตลาดในการซื้อสินคาและบริการผานชองทาง พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

โดยการศึกษาคร้ังนี้พบวา เพศชายซื้อสินคาในราคาสูงกวาเพศหญิง เพศหญิงซื้อสินคาแฟช่ัน แต

เพศชาย ซื้อสินคาอิเล็กทรอนิกสกดกด 

อายุ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยผูท่ีอายุมากมี

แนวโนมท่ีจะซื้อสินคาในราคาท่ีสูงกวาผูท่ีอายุนอย ซึ่งผูท่ีอายุมากมักจะเลือกวิธีการชําระเงินโดย

บัตรเครดิต และโอนเงินผานธนาคาร และผูท่ีอายุนอยมักจะเลือกวิธีนัดเจอกันตามสถานท่ีตางๆ 

ผูท่ีอายุนอยมักจะไดรับอิทธิพลในการซื้อสินคาจากเพ่ือนหรือเพ่ือนรวมงาน มากกวาผูท่ีอายุมาก 

โดยผู ท่ีอายุนอยเห็นวาการสงเสริมการตลาดประเภทการโฆษณาสินคาท่ีดึงดูดมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตมากท่ีสุด ขณะท่ีผูท่ีมีอายุมากเห็นวาสวนลดสินคา และ

การจัดสงสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตมากท่ีสุด โดยผูท่ีอายุนอย

มักจะใชเวลากับการใชงานอินเทอรเน็ต และมีแนวโนมท่ีจะซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตใน

อนาคตมากกวาผูท่ีอายุมากกวา ท่ีเปนเชนนี้เพราะวาผูท่ีมีอายุมากมักจะมีอาชีพการงานท่ีม่ันคง มี

ภาระหนาท่ีและความรับผิดชอบ และมีรายไดท่ีสูงกวา ทําใหมีเวลานอยจึงไมสามารถออกไปซ้ือ

สินคาตามศูนยการคาไดมากนักดังนั้นผูท่ีมีอายุมากจึงนิยมซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดย

มักจะชําระเงินผานทางการโอนเงิน หรือบัตรเครดิตเพ่ือเปนการประหยัดเวลาแทนการตองออกไป

ขางนอกเพ่ือซื้อสินคา ในขณะท่ีผูท่ีมีอายุนอยมักจะเลือกวิธีชําระเงินโดยนัดเจอกันตามสถานท่ีตาง 

เพราะผูท่ีมีอายุนอยมักจะยังไมมีบัตรเครดิต และมีรายไดนอยจึงรับความเสี่ยงไดนอยกวาผูท่ีอายุ

มากกวาจึงเลือกวิธีนัดเจอกันตามสถานท่ีตางๆเพ่ือตรวจสอบความถูกตอง และคุณภาพของสินคา

42



จนแนใจแลวคอยชําระเงิน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของทัณฑิมา เช้ือเขียว (2550) ไดศึกษา

พฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตพาณิชย อิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในจังหวัด

เชียงใหมพบวา อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตพาณิชย โดยผู

ท่ีอายุมากมักจะซ้ือสินคาในราคาเฉลี่ยท่ีสูงกวาผูท่ีอายุนอยกวา อยางมีนัยสําคัญ 0.5dfdfd 

สถานภาพทางการสมรส มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต 

โดยผูท่ีสถานภาพโสด และหยาราง หมายแยกกันอยู  มักจะไดรับอิทธิพลในการซื้อสินคาจากญาติ 

ครอบครัว และเพ่ือน โดยท่ีมีเหตุผลในการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตคือมีความสะดวกใน

การซื้อสินคา แตวาผู ท่ี มีสถานภาพสมรสมักจะได รับอิทธิพลในการซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตจากตนเอง และมีเหตุผลในการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตคือ ราคาสินคาต่ํากวา

ในหาง ท้ังนี้เนื่องมาจากผูท่ีสมรสแลวเปนผูท่ีมีภาระครอบครัวจําเปนตองเปรียบเทียบราคา และ

เลือกสินคาท่ีราคุมคาและประหยัด สวนผูท่ีมีสถานภาพโสดมักจะเห็นวาสงเสริมการตลาดประเภท

การโฆษณาสินคาท่ีดึงดูดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต เนื่องจากไมมีภาระ

มากจึงเห็นการโฆษณาเปนสําคัญ แตผูท่ีมีสถานภาพสมรส หรือ หยาราง หมาย และแยกกันอยู 

มักจะเห็นวาสงเสริมการตลาดประเภทการจัดสงสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตมากท่ีสุด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริเพ็ญ มโนศิลปกร (2551) ไดศึกษาปจจัย

ท่ีมีผลตอการซื้อสินคาและบริการผานชองทางพาณิชย อิเล็กทรอนิกส พบวา สถานภาพ ผูซื้อมีผล

ตอการใหความสําคัญตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคาและบริการผาน

ชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกดกด 

ระดับการศึกษา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยผูท่ีมี

ระดับการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรีจะมีความถ่ีในการซื้อสินคา มากกวาผูท่ีมีระดับการศึกษา

ตั้งแตปริญญาตรีข้ึนไป โดยผูท่ีมีระดับการศึกษาตั้งแตปริญญาตรีข้ึนไปมักจะซื้อสินคาในราคาท่ี

สูงและไดรับอิทธิพลในการซื้อสินคาจากครอบครัว ญาติ และเพ่ือน ไมมากนัก แตผูท่ีมีระดับ

การศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรีมักจะซ้ือสินคาในราคาที่ต่ํากวา และไดรับอิทธิพลในการซื้อ

สินคาจากครอบครัว ญาติ และเพ่ือนมากกวา โดยผูท่ีมีระดับการศึกษาตั้งแตปริญญาตรีข้ึนไปมัก

ใชเวลาในการใชอินเทอรเน็ตตอคร้ังคอนขางมาก และมักจะเขาเว็บไซต Google และ Social 

Network แตผูท่ีมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมักใชเวลาในการใชอินเทอรเน็ตตอคร้ัง

คอนขางนอยและมักจะเขา Social Network เพียงอยางเดียว ท่ีเปนเชนนี้เพราะวาผูท่ีมีความรูมาก

มักจะมีกระบวนการคิดท่ีมีเหตุผล ทําใหเวลาจะซื้อสินคาจะตองทําการหาความรูเพ่ิมเติม ซึ่งใน

ปจจุบันมักจะหาความรูผานทาง Google ทําใหใชเวลากับอินเทอรเน็ตมากในการหาความรู ซึ่ง

สอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริเพ็ญ มโนศิลปกร (2551) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อสินคา

และบริการผานชองทางพาณิชย อิเล็กทรอนิกส พบวา ระดับการศึกษา ผูซื้อมีผลตอการให

ความสําคัญตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในการซื้อสินคาและบริการผานชองทาง 
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พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ท้ังนี้ผูท่ีมีศึกษาสูงสามารถคนหาและเขาถึงรายละเอียดของสินคาไดดีและ

สามารถเปรียบเทียบราคาไดดีดวยเชนกัน 

อาชีพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยผูท่ีอาชีพ

ขาราชการรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน และประกอบธุรกิจสวนตัว มักจะซ้ือสินคาบอย และ

มูลคาของสินคามากกวาผูท่ีมีอาชีพ นักเรียนนักศึกษา และไมทํางาน ซึ่งผูท่ีมีอาชีพขาราชการ

รัฐวิสาหกิจพนักงานบริษัทเอกชน และประกอบธุรกิจสวนตัวจะใชเวลาในการใชอินเทอรเน็ตตอ

คร้ังนอยกวาผูท่ีมีอาชีพ นักเรียนนักศึกษา และไมทํางาน ท่ีเปนเชนนี้เพราะวาผูท่ีมีขาราชการ

รัฐวิสาหกิจพนักงานบริษัทเอกชน และประกอบธุรกิจสวนตัว มักจะมีรายไดประจํา ทําใหมีกําลัง

ซื้อท่ีสูงกวาผูท่ียังไมทํางาน ดังนั้นจึงทําใหผูท่ีมีอาชีพสามารถซื้อสินคาไดบอยกวาผูท่ียังไมมีอาชีพ 

และสามารถซื้อสินคาท่ีมีมูลคาสูงกวาผูท่ียังไมมีอาชีพ สวนผูท่ีมีอาชีพ นักเรียนนักศึกษา และไม

ทํางาน มักจะมีเวลาวางมากกวาผูท่ีมีอาชีพขาราชการรัฐวิสาหกิจพนักงานบริษัทเอกชน และ

ประกอบธุรกิจสวนตัว ดังนั้นจึงมีเวลาวางในการใชอินเทอรเน็ตมากกวาผู ท่ีประกอบอาชีพ

ขาราชการรัฐวิสาหกิจพนักงานบริษัทเอกชน และประกอบธุรกิจสวนตัวซึ่งมีเวลานอยกวากลุม

นักศึกษา  

รายไดตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยผูท่ีมี

รายไดมากกวา 15,000 บาทข้ึนไปจะซ้ือสินคาบอย และซื้อสินคาท่ีมีมูลคาสูงกวา เม่ือเทียบกับผู

ท่ีมีรายไดนอยกวา 15,000 บาท โดยผูท่ีมีรายไดนอยกวา 15,000 บาทมักจะไดรับอิทธิพลใน

การซื้อสินคาจาก ญาติ ครอบครัว และเพ่ือน มากกวาผูท่ีมีรายไดมากกวา 15,000 บาท ท้ังนี้อาจ

เนื่องมาจากผูท่ีมีรายไดนอยจําเปนตองใครครวญใหรอบคอบกอนซื้อสินคาเพราะมีรายไดจํากัดจึง

ตองหาขอมูลจากญาติครอบครัว และเพ่ือน อีกท้ังผูท่ีมีรายไดไมเกิน 20,000 บาท เห็นวาการ

สงเสริมการตลาดประเภทการโฆษณาสินคาท่ีดึงดูดมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบ

อินเทอรเน็ตมากท่ีสุด แตผูท่ีมีรายไดมากกวา 20,000 บาท เห็นวาการสงเสริมการตลาดประเภท

สวนลดสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตมากท่ีสุด 

 
6. ขอเสนอแนะกดก 
 

 6.1  ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใชกดกด 

  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตของผูบริโภคชาวลาว 

1. ผลจากการศึกษาพบวาพฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตของผูบริโภคชาว
ลาว สวนมากจะซ้ือสินคาท่ีราคาต่ํากวา 1,000บาท ดังนั้นผูประกอบการท่ีขายสินคาทาง

อินเทอรเน็ตจะตองเลือกสินคาท่ีมีราคาไมเกิน 1,000บาท มาขาย 
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2. ผลจากการศึกษาพบวาสินคาสวนใหญเปนสินคาแฟช่ันเคร่ืองแตงกายและ
เคร่ืองสําอาง ดังนั้นผูประกอบการควรจัดเตรียมสินคาประเภทนี้เปนหลักและทําการโฆษณาใหนา

ดึงดูดใจเพราะจากการศึกษาพบวาการโฆษณามีผลมากท่ีสุด 

3. ผลจากการศึกษาพบวาวิธีการชําระเงินจะนัดเจอกันตามสถานท่ีตางๆดังนั้น
ผูประกอบการควรเลือกสถานท่ีท่ีผูซื้อไดรับความสะดวกมากท่ีสุดเนื่องจากการศึกษาพบวาเหตุผล

ของการตัดสินใจซื้อสินคาเพราะความสะดวกและผูขายควรปฏิบัติตนใหเปนท่ีไวเนื้อเช่ือใจเพราะ

จากการศึกษาพบวาความไวเนื้อเช่ือใจของผูขายในการส่ังซื้อสินคายังอยูในระดับปานกลาง 

4. ผลจากการศึกษาพบวาเว็บไซนท่ีนิยมเขาคือ Social Network เปนเครือขายของ

การขายสินคาดังนั้นผูประกอบการควรท่ีจะใช Social Network เปนเครือขายหลักในการขายสินคา 

5. ผลจากการทดสอบสมมุติฐานพบวา เพศมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาผานระบบ
อินเทอรเน็ตเพศชายซื้อสินคาในราคาท่ีสูงกวาเพศหญิงดังนั้นผูประกอบการจึงควรท่ีจะเสนอ

สินคาราคาสูงสําหรับเพศชายและสินคาราคาต่ําสําหรับเพศหญิง 

 
 6.2  ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

1. ควรทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตของ

ประชาชนพ้ืนท่ี และประเทศอื่นๆ ท่ีนาสนใจ และทําใหงานวิจัยเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรม

การซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตของประชาชน มีความถูกตอง และนาเช่ือถือ 

2. ควรทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตของ

ประชาชนชาวลาว โดยเพ่ิมขนาดตัวอยางใหมีขนาดใหญข้ึน และทําการศึกษาปจจยัอ่ืนๆเพ่ิมเติมท่ี

คาดวาจะมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตท่ีนอกเหนือจาการศึกษาในคร้ังนี้ 

เพ่ือเปนการยืนยันผลการวิจัย และทําใหงานวิจัยในคร้ังนี้มีความสมบูรณย่ิงข้ึนก 
ดกด 
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