
 
 

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน ์

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

เบญจรงค ์อินทรวิรตัน*์ 

ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศิวะนนัท ์ศิวพทิกัษ*์* 

 

บทคดัย่อ 

การศึกษาเร่ืองน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าผ่านระบบออนไลน์

ของผู้บริโภคกลุ่ม Generation Y 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสนิค้าผ่าน

ระบบออนไลน์ของผู้บริโภคกลุ่ม Generation Y วิจัยเป็นการวิจัยเชิงสาํรวจ (Survey method)  

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูลกลุ่มตัวอย่างเป็นข้อมูลด้วยโปรแกรม

สาํเรจ็รูปวิเคราะห์ SPSS ค่าสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และทดสอบสมมติฐานโดยใช้ค่า Chi-square ที่ระดับนัยสาํคัญ 0.05 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสดัส่วนเพศชายและเพศหญิงใกล้เคียงกนั มีอายุ 

26 – 29 ปี ม่ีรายได้ส่วนใหญ่อยู่ที่ 10,001 – 25,000 บาท มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชนเป็น

ส่วนใหญ่ สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สดุและส่วนใหญ่อาศัยบ้านพักตนเอง 

ผู้บริโภค Generation Y เลือกซ้ือสนิค้าประเภทแฟช่ัน(เคร่ืองแต่งกาย, เคร่ืองประดับ) 

มากสดุ โดยส่วนใหญ่ซ้ือสนิค้าช่วงเวลา 18.01 – 24.00 น. ที่ความที่เดือนละ 1 คร้ัง แหล่ง

เวบ็ไซต์ที่ซ้ือส่วนใหญ่ คือ เวบ็ไซต์ซ้ือขายสนิค้า เพราะสามารถใช้บริการได้ตลอด 24 ชม.และทุก

สถานที่ ซ้ือให้ตนเองมากสุด ได้รับคาํแนะนาํจากเพ่ือน และชาํระสินค้าส่วนใหญ่ด้วยวิธีโอนเงิน

เข้าบัญชีผู้ขาย ปัจจัยด้านส่วนทางการตลาดของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าผ่านระบบ

ออนไลน์โดยรวมอยู่ในระดับเหน็ด้วยมาก อันมีองค์ประกอบสาํคัญ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจดจาํหน่าย และด้านโปรโมช่ัน โดยส่วนใหญ่พึงพอใจเร่ืองด้านผลิตภัณฑ ์

และด้านโปรโมช่ันมีระดับความพึงพอใจมาก 

 

 

 

 

*นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกจิมหาบัณฑติ สาขาการตลาด มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

**ที่ปรึกษาสารนิพนธห์ลัก 
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1. บทนาํ 
ในโลกปัจจุบันปฏิเสธไม่ได้ว่าอินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทสาํคัญอย่างย่ิงในชีวิตไม่

เพียงแต่การสืบค้นข่าวสารข้อมูลต่างๆ การติดต่อสื่อสารในหมู่เพ่ือนฝูง แต่ยังรวมไปถึงการซ้ือ

ขายสนิค้าและบริการผ่านอนิเทอร์เนต็หรือที่นิยมเรียกกนัว่า E-Commerce เพราะ E-Commerce 

บริการการซ้ือขายออนไลน์ เพียงแค่คลิก ก็สามารถซ้ือขายได้ทุกที่ ง่ายดาย สร้างความ

สะดวกสบายให้ผู้ซ้ือและผู้ขาย จับจ่ายได้ทุกที่ทุกเวลา(คุณทวิา ยอร์ค, 2556: ออนไลน์) 

  นอกจากน้ัน เทคโนโลยี กยั็งถือเป็นปัจจัยหลักที่ช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจ E-Commerce 

เติบโตไปได้อย่างรวดเรว็มาก เพราะการทาํธุรกจิ E-Commerce ปัจจุบัน สามารถใช้งานได้จาก

หลายช่องทาง ทั้งทางสมาร์ทโฟน แทบ็เลต็ หรือ คอมพิวเตอร์ ซ่ึงระบบของ E-Commerce กม็า

พร้อมความปลอดภัย โดยเวบ็ไซต์ E-Commerce ส่วนใหญ่จะมีระบบการจ่ายเงินที่สะดวกสบาย

แต่ระบบความปลอดภัยสูงมาก ย่ิงไปกว่าน้ัน E-Commerce ยังเป็นช่องทางใหม่สาํหรับ

ผู้ประกอบการ ซ่ึงถือเป็นช่องทางหน่ึงที่ ช่วยสร้างโอกาสในการขยายช่องทางการค้าขายให้

ผู้ประกอบการได้มากย่ิงขึ้ น และเป็นตัวช่วยหน่ึงในการเข้าถึง ผู้บริโภคได้ง่ายและตรง

กลุ่มเป้าหมายมากขึ้น ทั้งยังเป็นวิธีที่ดีในการสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้ จักอกีทางหน่ึงด้วย เพราะใน

ปัจจุบันสังคมออนไลน์ถือเป็นสื่อหลักที่ช่วยในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ได้อย่างดีเย่ียม 

ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย ดังน้ันจึงถือเป็นอีกช่องทางหน่ึงในการช่วยขยายแบรนด์ ซ่ึงจะ

ช่วยเพ่ิมฐานลูกค้าและขยายฐานธุรกจิออกไปอกีด้วย 

  ในยุคสมัยที่สื่อสังคมออนไลน์มีอิทธิพลมากต่อชีวิตประจําวัน การบริหารธุรกิจ E-

Commerce จึงมีความจาํเป็นต้องใช้การสื่อสารและกลยุทธ์ในหลายทิศทางในการทาํให้ธุรกิจ

ดาํเนินไปอย่างต่อเน่ือง โดยมีส่วนหลักๆ ในการช่วยบริหารจัดการ คือ สังคมออนไลน์ช่วยเพ่ิม

ยอดขาย  นอกจากการค้าขายบนเวบ็ไซต์แล้ว การใช้สงัคมออนไลน์เป็นส่วนช่วยในการขับเคล่ือน

ถือว่าเป็นปัจจัยที่ช่วยผลักดันยอดขายได้เป็นอย่างดี ทั้ง Facebook, Instagram, Pinterest หรือ 

Twitter สาํหรับ Sabuy.com กเ็ป็นเวบ็ไซต์ซ่ึงมีหน้า Sabuy Facebook Fanpage 

(http://www.facebook.com/sabuy.com) ด้วยซ่ึงถอืเป็นช่องทางหน่ึงที่เข้ามาช่วยผู้ประกอบการ

ในการโฆษณา สามารถประชาสัมพันธ์ข่าวสาร โปรโมช่ัน และโฆษณาสินค้าต่างๆ ได้อย่าง

สะดวกสบาย 

  ความปลอดภัย หัวใจสาํคัญของ E-Commerce ธุรกจิ E-Commerce ในปัจจุบัน ล้วน

แล้วแต่ต้องชาํระเงินผ่านระบบออนไลน์ทั้งสิ้น ดังน้ันความปลอดภัยในการชาํระเงิน จึงถือเป็นอกี

ปัจจัยสาํคัญในการซ้ือขายออนไลน์ ทุกเวบ็ไซต์ควรจะมีระบบที่ไว้วางใจได้ ให้ลูกค้าหมดห่วงกับ

การชาํระเงิน ปัจจุบัน มีการนาํระบบ การชาํระเงิน ผ่านบัตรเครดิตมาใช้ ซ่ึงได้รับความนิยมจาก

ทั้ง ผู้ซ้ือ และผู้ขาย เพราะถือว่า เป็นระบบที่ได้รับ ความปลอดภัย ไม่ว่าจะเป็นการใช้จ่ายใน

ประเทศ หรือ ต่างประเทศกต็าม หรือระบบการโอนเงินออนไลน์ผ่าน OTP (One Time 

Password) หรือระบบการใส่รหัสผ่านแบบคร้ังเดียว ซ่ึงต้องใช้เลขพาสเวิร์ดที่ได้รับในโทรศัพท์
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ของเจ้าของเคร่ืองเท่าน้ัน เม่ือมีการทาํรายการออนไลน์ จะสามารถแน่ใจได้ว่าข้อมูลส่วนตัวจะมี

การดาํเนินการอย่างปลอดภัย        

  ช็อปสะดวกสบายตาผ่านอุปกรณ์สื่อสารทุกรูปแบบ ด้วยยุคสมัยแห่งโมบิลิตี้  การทาํ

ธุรกรรมหรือการใช้บริการผ่านออนไลน์เป็นที่นิยมอย่างมาก เพราะสร้างความสะดวกสบายให้

ผู้ใช้งานเป็นอย่างย่ิง เราแทบจะปฏิเสธไม่ได้เลยว่า ทุกวันน้ีการเล่นอินเทอร์เน็ตบนอุปกรณ์

เคล่ือนที่ กลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจาํวันของคนยุคใหม่ไปแล้ว ซ่ึงด้วยไลฟ์สไตล์น้ี ส่งผลให้

มีผู้เข้าชม Sabuy.com ผ่านอุปกรณ์เคล่ือนที่เติบโตเฉล่ียจากปีที่แล้วจาก 10% เป็น 22% ซ่ึง

สะท้อนให้เหน็อย่างชัดเจนว่า การใช้ชีวิตแบบโมบิลิตี้  กลายเป็นส่วนสาํคัญส่วน 

 

2. วตัถุประสงคข์องการศึกษาวิจยั 

 2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคกลุ่ม Generation Y 

 2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคกลุ่ม 

Generation Y 

 

3. สมมติฐานการวิจยั 

 3.1 ผู้บริโภคกลุ่ม Generation Y ที่มีพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ที่แตกต่างกนั

ในการเลือกซ้ือสนิค้า(What), ช่วงเวลาที่ซ้ือสนิค้า(When), สถานที่ซ้ือสนิค้า/เวบ็ไซต์(Where), 

เหตุผลที่ซ้ือสนิค้า(Why), ผู้ที่ซ้ือสนิค้า(Who), ผู้ที่มีอทิธพิลต่อการซ้ือสนิค้า(Whom) โดยมี

วิธกีารซ้ือ(How)ที่ไม่แตกต่างกนั 

 3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ของ

กลุ่มผู้บริโภคกลุ่ม Generation Y 

 

4. ประโยชนที์ค่าดว่าจะไดร้บั 

 4.1 เป็นการเพ่ิมองค์ความรู้ ที่ เป็นประโยชน์ต่อกลุ่มผู้ประกอบกาสรและนักการตลาดที่

ต้องการจะทาํการตลาดผ่านสื่อออนไลน์ 

 4.2 เป็นข้อมูลช่วยผู้ประกอบการรายใหม่ที่ต้องการเข้าสู่ตลาดโดยใช่ช่องทางของระบบ

ออนไลน์ไปใช้ประกอบการตัดสนิใจในการดาํเนินธุรกจิ 

 4.3 เป็นข้อมูลอ้างอิงสาํหรับผูที่สนใจที่ศึกษาวิจัยในด้านการใช้สื่ออินเตอร์เน้ตเพ่ือการค้า

ต่อไป 
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5. ขอบเขตการศึกษาวิจยั 

ขอบเขตด้านประชากร การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีทาํการศึกษาผู้ซ้ือหรือผู้เคยซ้ือสินค้าผ่าน

ระบบออนไลน์ ได้เลือกศึกษาเฉพาะกลุ่มเป้าหมาย คือ ผู้บริโภคกลุ่ม Generation Y โดย

ทาํการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง จาํนวน 400 คน 

ขอบเขตด้านสถานที่ สถานที่ในการทาํศึกษาในคร้ังน้ี ทาํการศึกษาในกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 

ขอบเขตเวลาทาํการศึกษา ภาคการศึกษาที่ 2 ปีการศึกษา2557 (เดือนกุมภาพันธ์ – 

เดือนเมษายน 2557) 

 

6. ระเบยีบวิธีวิจยั  

การวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยทาํการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัย

ส่งให้กับกลุ่มตัวอย่าง และผู้ตอบแบบสอบถามส่งแบบสอบถามกลับมาให้ผู้วิจัยโดยแบบ 

สอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลพ้ืนฐานลักษณะทางประชากรศาสตร์(ส่วนบุคคล) ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ(Sex), อายุ(Age), อาชีพ(Occupation), รายได้(Income), สถานภาพ

(Status), ระดับการศึกษา(Education) 

ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคกลุ่ม 

Generation Yได้แก่ ผู้บริโภคซ้ืออะไร(What), ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด(When), ทาํไมผู้บริโภคจึงซ้ือ

(Why), ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน(Where), ใครเป็นผู้แนะนาํซ้ือ(Who), ผู้บริโภคชาํระเงินช่องทางไหน 

ผู้บริโภคซ้ือสนิค้าบ่อยแค่ไหน ทาํไมผู้บริโภคต้องซ้ือ 

ส่วนที่ 3 เป็นข้อมูลด้านปัจจัยส่งเสริมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้ซ้ือสนิค้า

ผ่านระบบออนไลน์ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์(Product), ด้านราคา(Price), ด้านช่องทางการจัด

จาํหน่าย(Place), ด้านโปรโมช่ัน(Promotion) 

 

เกณฑก์ารให้คะแนน 

  มากที่สดุ  ให้คะแนน  5 

  มาก    ให้คะแนน  4 

  ปานกลาง  ให้คะแนน  3 

  น้อย    ให้คะแนน  2 

  น้อยที่สดุ  ให้คะแนน  1 

ทาํการเกบ็รวบรวมคะแนนของแต่ละปัจจัยที่ได้ และนาํคะแนนมาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียเลข

คณิต แล้วทาํการจัดเรียงคะแนนเฉล่ียระดับความสาํคัญจากมากที่สดุไปน้อยที่สุด จึงทาํการแปล

ความหมายของระดับคะแนนเฉล่ียโดยยึดถอืหลักเกณฑด์ังต่อไปน้ี 
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 เกณฑก์ารแปลความหมาย 

4.51-5.00 หมายถงึ มีอทิธพิลระดับมากที่สดุ 

3.51-4.50 หมายถงึ มีอทิธพิลระดับมาก 

2.51-3.50 หมายถงึ มีอทิธพิลระดับปานกลาง 

1.51-2.50 หมายถงึ มีอทิธพิลระดับน้อย 

1.00-1.51 หมายถงึ มีอทิธพิลระดับน้อยที่สดุ 

 

7. ผลการศึกษา 

การศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงและเพศชายมีสัดส่วนที่

ใกล้เคียงกนั คือ เป็นเพศชายร้อยละ 49.75 เพศหญิง ร้อยละ 50.25 พบว่าอายุ 26 - 29 ปี 

มากที่สดุมีจาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาคือช่วงอายุ 30-33 ปี มีจาํนวน 108 

คน และอายุ 22-25 ปี มีจาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และร้อยละ 22.75 โดยตวัอยา่ง
ท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุดคือช่วงอายุ 18-21ปี มีจาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีประกอบอาชีพพนักงานเอกชน จาํนวน 

228 คน คิดเป็นร้อยละ 57 รองลงมาเป็นนักเรียน/นักศึกษา จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.75 และประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกจิ จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีจาํแนกตามตามระดับรายได้ส่วนใหญ่มี 

ระดับรายได้ 10,001–25,000 บาท มากที่สดุจาํนวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.75 รองลงมา

ระดับรายได้ไม่เกนิ 10,001 บาท จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 ถัดมาอยู่ในช่วงระดับ

รายได้ 25,001–35,000 บาท จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 ถัดมาอยู่ในช่วงระดับ

รายได้ 35,001–45,000 บาท จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 ถัดมาอยู่ในช่วงระดับ

มากกว่า 55,001 บาท จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 และระดับรายได้ 40,001 – 55,000 

บาทอยู่ในช่วงน้อยสดุจาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ี มีสถานภาพโสดมากที่สดุ จาํนวน 347 

คน คิดเป็นร้อยละ 86.75 รองลงมาสมรส จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.25 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ี วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรีมาก

ที่สดุ จาํนวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 77.25 รองลงมาระดับปริญญาโท จาํนวน 90 คน คิดเป็น

ร้อยละ 22.50 และระดับปริญญาเอก จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ี อาศัยบ้านพักส่วนตัวมากที่สดุ จาํนวน 

265 คน คิดเป็นร้อยละ 66.25 รองลงมาอาศัยหอพัก จาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.75 

และอาศัยบ้านเช่า จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีจาํแนกตามประเภทสินค้าโดยกลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมซ้ือสนิค้าประเภทแฟช่ันมากที่สดุ จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 
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รองลงมา ซ้ือสนิค้าประเภทอุปกรณ์กฬีา จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 ถัดมาซ้ือสนิค้า

ประเภทตัว๋เคร่ืองบินตั๋วคอนเสร์ิตภาพยนตร์ จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 ซ้ือสนิค้า

ประเภทผลิตภัณฑเ์พ่ือสขุภาพ จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และซ้ือสนิค้าประเภท อื่นๆ 

น้อยที่สดุ จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีจาํแนกตามช่วงเวลาซ้ือสินค้า โดยกลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมซ้ือสนิค้าในช่วงเวลา 18.01–24.00น. มากที่สดุ จาํนวน 230 คน คิดเป็น

ร้อยละ 57.50 รองลงมา ซ้ือสนิค้าในช่วงเวลา 12.01 –18.00น. จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 

22.00 ถัดมาซ้ือสนิค้าในช่วงเวลา 24.01 –06.00น. จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 และซ้ือ

สนิค้าในช่วงเวลา 6.01 –12.00น. น้อยที่สดุ จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีจาํแนกตามความถี่ในการซ้ือโดยกลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่มีความถี่ในการซ้ือสนิค้าน้อยกว่าเดือนละคร้ัง มากที่สดุ จาํนวน 156 คน คิดเป็น

ร้อยละ 39.00 รองลงมา มีความถี่ในการซ้ือสนิค้า เดือนละ 1 คร้ัง จาํนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 

28.25 ถดัมามีความถี่ในการซ้ือสนิค้าทุกวัน จาํนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 และมีความถี่ใน

การซ้ือสนิค้าสปัดาห์ละ 1 คร้ัง น้อยที่สดุ จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีจาํแนกตามประเภทของเวบ็ไซต์ โดยกลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าจากเวบ็ไซต์ ซ้ือขายสินค้ามากที่สดุ จาํนวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 

67.00 รองลงมา ซ้ือสนิค้าจากเวบ็ไซต์เกี่ยวกบักฬีา จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 ถัดมา

ซ้ือสนิค้าจากเวบ็ไซต์บันเทงิวาไรตี้  จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 และซ้ือสนิค้าจากเวบ็ไซต์

การศึกษาน้อยที่สดุ จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีจาํแนกตามเหตุผลในการซ้ือ โดยกลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือสนิค้า เพราะสามารถใช้บริการได้ตลอด 24 ชม.และทุกสถานที่ 

มากที่สดุ จาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมา มีเหตุผลในการซ้ือสนิค้า เพราะราคา

ถูกกว่าท้องตลาดภายนอก จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 ถัดมามีเหตุผลในการซ้ือสนิค้า 

เพราะมีการรีวิวของคนใช้จริงในอนิเตอร์เนต็ จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ถัดมามีเหตุผลใน

การซ้ือสินค้า เพราะของบางชนิดมีขายเฉพาะในอินเตอร์เนต็มีจาํนวนคือ 48 คน คิดเป็นร้อยละ 

12.00  และมีเหตุผลในการซ้ือสนิค้า เพราะเหตุผลอื่นๆ น้อยที่สดุ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 

2.00 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีจําแนกตามซ้ือของให้ใคร โดยกลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือสนิค้าให้ตัวเอง มากที่สดุ จาํนวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 79.50 รองลงมา ซ้ือ

สนิค้าให้เป็นของฝาก จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ถัดมาซ้ือสนิค้าให้เพ่ือน จาํนวน 33 คน 

คิดเป็นร้อยละ 8.25 และซ้ือสนิค้าให้คนอื่น จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยคร้ังน้ีจาํแนกวิธีการซ้ือสินค้าโดยกลุ่มตัวอย่าง

ส่วนใหญ่มีวิธีการซ้ือสนิค้า จ่ายผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขาย มากที่สดุ จาํนวน 208 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 52.00 รองลงมา มีวิธีการซ้ือสนิค้า จ่ายผ่านบัตรเครดิต จาํนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 

23.00  ถัดมามีวิธกีารซ้ือสนิค้าจ่ายผ่านออนไลน์ทางมือถือ จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 

มีวิธกีารซ้ือสนิค้า จ่ายผ่านพัสดุเกบ็เงินปลายทาง จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 และมีวิธกีาร

ซ้ือสนิค้า จ่ายผ่านธนาณตัิออนไลน์ น้อยที่สดุ จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
 

ผลกการวิเคราะห์เกี่ยวกบัปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดที่มีความสาํคัญต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือของออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y  

ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการส่งเสริมทาง

การตลาดในภาพรวมในด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย, ด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด มีความสาํคัญในระดับเหน็ด้วยมากที่ (x̄ = 0.88)  

 

สมมติฐานที่ 1 คุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ม Generation Y มีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ 

การทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม Generation 

Y กบัลักษณะทางประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศ โดยใช้ค่าสถิติ Chi - Square พบว่าประเภท

สินค้า ช่วงเวลาที่ซ้ือ ความถี่ในการซ้ือ ซ้ือให้ใคร ผู้ที่แนะนําในการซ้ือ และวิธีการซ้ือสินค้า 

(Sig.=0.00) เหตุผลในการซ้ือ (Sig.=0.02) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ เพศมี

ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y กบัลักษณะทางประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายุ โดยใช้ค่าสถิติ Chi – Square พบว่า

ประเภทสนิค้า (Sig.=0.00) ช่วงเวลาที่ซ้ือสินค้า (Sig.=0.02) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยสาํคัญ 

0.05 น้ันคือ อายุมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y ในด้านการเลือก

ประเภทสนิค้าและช่วงเวลาที่ซ้ือสนิค้า อย่างมีนัยสาํคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y กบัลักษณะทางประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพ โดยใช้ค่าสถิติ Chi - Square 

พบว่าความถี่ในการซ้ือสนิค้า (Sig.=0.00) ประเภทสนิค้า (Sig.=0.01) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับ

นัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y ใน

ด้านการเลือกประเภทสนิค้าและความถี่ในการซ้ือสนิค้า อย่างมีนัยสาํคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y กบัลักษณะทางประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายได้ โดยใช้ค่าสถิติ Chi - Square 

พบว่าประเภทสนิค้า วิธกีารซ้ือสนิค้า (Sig.=0.00) ความถี่ในการซ้ือสนิค้า ประเภทเวบ็ไซต์ในการ

ซ้ือสนิค้า (Sig.=0.02) ช่วงเวลาที่ซ้ือ (Sig=0.05) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ 

อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y ในด้านการเลือกวิธีการซ้ือ
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สนิค้า ความถี่ในการซ้ือสนิค้า ประเภทในการซ้ือสนิค้า และช่วงเวลาที่ซ้ือสนิค้า อย่างมีนัยสาํคัญทาง

สถติิที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y กบัลักษณะทางประชากรศาสตร์จาํแนกตามสถานภาพ โดยใช้ค่าสถิติ Chi - Square 

พบว่าประเภทสนิค้า เหตุผลในการซ้ือสนิค้า (Sig.=0.00) วิธกีารซ้ือสนิค้า (Sig.=0.01) ซ้ือสนิค้า

ให้ใคร (Sig=0.02) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ สถานภาพมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสนิค้าออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y ในด้านการเลือกประเภทสนิค้า เหตุผลในการซ้ือสนิค้า 

วิธกีารซ้ือสนิค้า และซ้ือสนิค้าให้ใคร อย่างมีนัยสาํคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y กบัลักษณะทางประชากรศาสตร์จาํแนกตามวุฒิการศึกษา โดยใช้ค่าสถิติ Chi – 

Square พบว่าประเภทสนิค้า วิธกีารซ้ือสนิค้า (Sig.=0.00) ความถี่ในการซ้ือสิ้นค้า ประเภทเวบ็ไซต์ 

(Sig=0.02) ช่วงเวลาที่ซ้ือสนิค้า (Sig.=0.05) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ วุฒิ

การศึกษามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y ในด้านการเลือกประเภท

สนิค้า วิธกีารซ้ือสนิค้า ความถี่ในการซ้ือสิ้นค้า ประเภทเวบ็ไซต์ ช่วงเวลาที่ซ้ือสนิค้า อย่างมีนัยสาํคัญ

ทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบ

ออนไลน์ 

ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y กบัปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดจาํแนกตามด้านผลิตภัณฑ ์โดยใช้ค่าสถิติ Chi - 

Square พบว่าประเภทสินค้า ช่วงเวลาที่ซ้ือ ความถี่ในการซ้ือ ซ้ือสินค้าให้ใคร ผู้ที่แนะนาํในการซ้ือ 

และวิธีการซ้ือสนิค้า (Sig.=0.00) เหตุผลในการซ้ือสนิค้า (Sig=0.02) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับ

นัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ ปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดจาํแนกตามด้านผลิตภัณฑมี์ผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสนิค้าออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y ในด้านการเลือกประเภทสนิค้า ช่วงเวลาที่ซ้ือ ความถี่

ในการซ้ือ ซ้ือสนิค้าให้ใคร ผู้ที่แนะนาํในการซ้ือ วิธกีารซ้ือสนิค้าและเหตุผลในการซ้ือสนิค้า อย่างมี

นัยสาํคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y กบัปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดจาํแนกตามด้านราคา โดยใช้ค่าสถิติ Chi - 

Square พบว่าประเภทสนิค้า เหตุผลที่ซ้ือสินค้า (Sig.=0.00) วิธีการซ้ือสนิค้า (Sig=0.01) ซ้ือ

สนิค้าให้ใคร (Sig=0.02) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ ปัจจัยการส่งเสริมทาง

การตลาดจาํแนกตามด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y ใน

ด้านการเลือกประเภทสินค้า เหตุผลที่ซ้ือสินค้า วิธีการซ้ือสินค้า  ซ้ือสินค้าให้ใคร อย่างมีนัยสาํคัญ

ทางสถติิที่ระดับ 0.05 
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ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y กบัปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดจาํแนกตามด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย โดยใช้

ค่าสถิติ Chi - Square พบว่าประเภทสนิค้า (Sig.=0.00) ช่วงเวลาที่ซ้ือสนิค้า (Sig=0.02) ซ่ึงมีค่า

น้อยกว่าระดับนัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ ปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดจาํแนกตามด้านช่องทางการ

จัดจาํหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าออนไลน์ของกลุ่ม  Generation Y  ในด้านการเลือก

ประเภทสนิค้า และช่วงเวลาที่ซ้ือสนิค้า อย่างมีนัยสาํคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของกลุ่ม 

Generation Y  กบัปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดจาํแนกตามด้านการส่งเสริมการตลาดโดยใช้

ค่าสถิติ Chi - Square พบว่าประเภทสนิค้า เหตุผลในการซ้ือสนิค้า (Sig.=0.00) วิธกีารซ้ือสนิค้า 

(Sig.=0.01) ซ้ือสนิค้าให้ใคร (Sig=0.02) ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยสาํคัญ 0.05 น้ันคือ ปัจจัยการ

ส่งเสริมทางการตลาดจาํแนกตามด้านการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

ออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y ในด้านการเลือกประเภทสนิค้า เหตุผลในการซ้ือ วิธีการเลือกซ้ือ

สนิค้า และซ้ือสนิค้าให้ใคร อย่างมีนัยสาํคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 

 

8. อภิปรายผลการศึกษา 

จ จากสมมติฐานพฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์ของกลุ่ม  Generation Y ที่มีลักษณะ

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างของกลุ่ม  Generation Y แตกต่างกัน พบว่า ลักษณะ

ประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีระดับพฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์ของกลุ่ม Generation Y มี

ลักษณะการซ้ือที่แตกต่างกันในด้านประเภทสินค้า ช่วงเวลาที่ ซ้ือ ความถี่ในการซ้ือ ประเภท

เวบ็ไซต์ เหตุผลในการซ้ือ ซ้ือให้ใคร ผู้ที่แนะนาํ และวิธีการซ้ือสินค้า โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

นิยมซ้ือสนิค้าประเภทแฟช่ัน ซ้ือสนิค้าในช่วงเวลา 18.01–24.00น. ความถี่ในการซ้ือสนิค้า น้อย

กว่าเดือนละคร้ัง ซ้ือสินค้าจากเวบ็ไซต์ ซ้ือขายสินค้า มีเหตุผลในการซ้ือสินค้า เพราะสามารถใช้

บริการได้ตลอด 24 ชม.และทุกสถานที่ ซ้ือสินค้าให้ตัวเอง ซ้ือสินค้าตาม เพ่ือน แนะนาํ และมี

วิธกีารซ้ือสนิค้า จ่ายผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขาย มากที่สดุ 

  จากสมมติฐานปัจจัย ส่งเสริมทางการตลาด ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือของออนไลน์

ของกลุ่ม Generation Yของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ความต้องการในด้านผลิตภัณฑ ์ความต้องการใน

ด้านราคา ความต้องการในด้านการจัดจาํหน่าย ความต้องการในด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผล

ต่อพฤติกรรมในการซ้ือของออนไลน์ ในระดับเหน็ด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 

 

9. ขอ้เสนอแนะจากการศึกษา 

 9.1 ขอ้เสนอแนะสําหรบัผูที้น่าํผลการวิจยัไปใช ้

  1. จากงานวิจัยพบว่า ผู้บริโภคน้ันชอบที่จะเปรียบเทยีบระหว่างร้านค้าด้วยกันใน

ระยะเวลาเฉล่ียไม่นานนักต่อจะดูรายละเอียดจนกว่าจะรู้ สึกพอใจที่สุดก่อนตัดสินใจซ้ือ ดังน้ัน
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นักการตลาดหรือผู้ประกอบการ ควรที่จะมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าภายในเวบ็ที่ครบถ้วนและ

สมบูรณ์ เพ่ือช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจได้สะดวกและรวดเร็วขึ้ น และยังเป็นการสร้างความ

น่าเช่ือถือให้กบัสนิค้าอกีด้วย นักการตลาดหรือผู้ประกอบการอาจจะใช้สญัลักษณ์หรือสเีพ่ือบอก

คุณสมบัติต่างๆ ของสนิค้าให้เกดิความเขาใจสนิค้าที่ตรงกนัระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย นอกจากน้ียัง

ทาํให้ผู้บริโภคเข้าใจถงึความแตกต่างจากการเปรียบเทยีบ และอาจทาํให้ผู้โภคจาํได้ว่าสญัลักษณน้ี์

เป็นของเวบ็ไหนกนั ป้องกนัความสบัสนที่เกดิขึ้นจากการเปรียบเทยีบระหว่างเวบ็ของผู้บริโภค 

  2. จากงานวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้ความสาํคัญกับความสะดวกสบาย การประหยัด

ค่าใช้จ่าย การประหยัดเวลาในการซ้ือและเลือกชม ดังน้ันนักการตลาดหรือผู้ประกอบการต้อง

อาํนวยความสะดวกในการเข้ารับชมทางเวบ็ไม่ว่าจะเป็นรายละเอียดที่ครบถ้วนและรวดเรว็ ไม่มี

การโหลดเวบ็ที่ใช้ระยะเวลายาวนาน ช่องทางการชาํระค่าสนิค้าหรือบริการน้ันจะต้องสะดวกที่สดุ 

มีหลากหลายช่องทางให้เลือก อาจจะมีเลขบัญชีหลายธนาคารเพ่ือความสะดวกในการชาํระค่า

สนิค้าหรือบริการ 

 9.2 ขอ้เสนอแนะสําหรบัผูที้จ่ะทําการวิจยัครั้งต่อไป 

  1. ควรมีการเปรียบเทยีบถึงแนวโน้มการเกดิพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างที่เพ่ิงเคย

ผ่านการซ้ือสินค้าผ่านสื่ออินเตอร์เนต็ เพราะยังคงจาํได้ถึงปัญหาความรู้สึกและเหตุผลหลักของ

การตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านสื่ออินเตอร์เน็ต นักการตลาดหรือผู้ประกอบการจะได้

สามารถวิเคราะห์พฤติกรรมต่อการเลือกซ้ือของผู้บิโภค อาจจะทาํให้นักการตลาดทราบถึงความ

แตกต่างระหว่างก่อนและหลังการซ้ือ จะทาํให้ทราบถงึปัญหาที่แท้จริงได้และทรายว่าอะไรที่จะช่วย

ให้เพ่ิมความม่ันใจต่อการซ้ือหรือเพ่ิมความพึงพอใจต่อการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคได้ เพ่ือเป็น

แนวทางในการปรับปรงุแผนการตลาดและกลยุทธต่์อไป 

  2. การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของการซ้ือซํา้ในร้านเดิมของผู้บริโภค รายละเอยีดที่ทาํ

ให้มีพฤติกรรมต่อการซ้ือคร้ังต่อไป ทั้งการซ้ือซํา้ในร้านใหม่และการซ้ือซํา้ร้านเดิม ผู้บริโภคจะให้

ความสาํคัญกบัรายละเอยีดส่วนไหนมากที่สดุ เช่น ความม่ันใจ วิธกีารสั่งซ้ือ และปัจจัยด้านใดบ้าง

ที่มีผลต่อการซ้ือที่จะทาํให้กลับมาซ้ืออกีคร้ังในร้านเดิม 

 

10. กิตติกรรมประกาศ 

สารนิพนธ์เร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่ม Generation Y ซ้ือสนิค้าผ่านระบบ

ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ฉบับน้ีได้ประสบความสาํเรจ็และสมบูรณ์ได้

ด้วยดีด้วยความเมตตากรุณาอย่างย่ิงของผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศิวะนันท ์ศิวพิทกัษ์ ซ่ึงให้เกยีติ

รับเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาของสารนิพนธ์ฉบับน้ี อาจารย์ที่ปรึกษาได้ให้คาํปรึกษาแนะนาํ ที่มีคุณค่า

อย่างย่ิง ตลอดจนช่วยช้ีแนะแนวทางในการแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆขิงสารนิพนธฉ์บับน้ีเป็นอย่างดี 

ด้วยความเมตตากรุณา ผู้วิจัยรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาและขอขอบพระคุณอย่างสูงต่ออาจารย์ที่

ปรึกษา 
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ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่ได้กรุณาเสียสละเวลาให้ความอนุเคราะห์ 

ในการตอบแบบสอบถามด้วยความสตัย์จริงและตั้งใจ จนทาํให้ได้ข้อมูลที่มีความสมบูรณ์ถูกต้อง

ตรงสอดคล้องกับความเป็นจริง ส่งผลให้สารนิพนธ์ฉบับน้ีสาํเรจ็ลุล่วงไปได้ด้วยดี และขอบคุณ

เพ่ือนๆนักศึกษาปริญญาโท หลักสตูร MBA มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ ที่ให้กาลังใจและความ

ช่วยเหลือในการศึกษาค้นคว้าตลอดมา  

สุดท้ายน้ีผู้วิจัย หวังเป็นอย่างย่ิงว่าการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองฉบับน้ี จะเป็นประโยชน์ต่อการ

สร้างกลยุทธ์การบริหารจัดการ การซ้ือสินค้าออนไลน์ให้ตรงและสอดคล้องกับความต้องการ 

เพ่ือให้เกดิความพึงพอใจสงูสดุ 

 

บรรณานุกรม 

ภาษาไทย 

 

ศิริชัย พงษ์วิชัย. (2556).  การวเิคราะห์ขอ้มลูทางสถิติดว้ยคอมพิวเตอร.์ (พิมพค์รัง้ที ่24).  

กรงุเทพฯ: มหาวิทยาลัยจุฬามหาวิทยาลัยฯ. 

ภานุ พงษ์วิทยภานุ. (2550). e-C0mmerce สุดยอดช่องทางรวย ทุนนอ้ย ทํางานง่าย สรา้ง

 รายได ้24 ชม. (พิมพค์รัง้ที ่2). สมุทรปราการ: พงษ์วรินการพิมพ์. 

อดุลย์ จาตุรงค์กุล และคณะ. (2550). พฤติกรรมผูบ้ริโภคฉบบัมาตรฐาน. กรงุเทพฯ: 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ก่อเกยีติ วิริยะกจิพัฒนาและคณะ. (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรงุเทพฯ:มหาวิทยาลัยจุฬา 

มหาวิทยาลัยฯ. 

ศุภชัย วลีเกยีนติกุล (2554). การศึกษาปัจจยัทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการใน 

ระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย (วทิยานิพนธป์ริญญา

มหาบณัฑติ). กรงุเทพมหานคร: มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

ศัจธร ธนัธนาพรชัย (2554). ทศันคติของผูบ้ริโภคทีมี่ต่อการซ้ือสินคา้เส้ือผา้สาํเรจ็รูปผ่าน 

สือ่อนเตอรเ์นต็ในเขตกรุงเทพมหานคร. กรงุเทพมหานคร: มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

คิริขวัญ เจริญวิริยะกุล. 2551. ผลของการลงทุนในเทคโนโลยีสารสนเทศทีมี่ต่อการเจริญเติบโต

ทางเศรษฐกิจและพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในกลุ่มประเทศอาเซียน. วิทยานิพนธ์

มหาบัณฑติ สาขาเศรษฐศาสตร์ บัณฑติวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์. 

พิพัฒน์ จงตระกูล (2545). การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีซ้ื่อผลิตภณัฑผ์่านอินเตอรเ์นต็   

(วทิยานิพนธป์ริญญามหาบณัฑิต). กรงุเทพมหานคร: มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

ชัชวาลย์ศริประทุม (2546). การศึกษารูปแบบการซ้ือขายทางอินเตอรเ์นต็. วิทยานิพนธ ์

  มหาบัณฑติ สาขาบริหารธุรกจิ บัณฑติวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑติ 

147


	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 156
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 157
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 158
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 159
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 160
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 161
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 162
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 163
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 164
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 165
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 166

