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บทคัดยอ 

 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) ระดับอิทธิพลของกลยุทธการตลาดออนไลนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก และ 2) ระดับอิทธิพลของคุณภาพ            

การใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษ

ภาคตะวันออก กลุมตัวอยางคือลูกคาที่ซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก      

ไดจำนวนกลุมตัวอยาง 400 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถี่ คาเฉลี่ย การทดสอบความแปรปรวน    

และการวิเคราะหสมการเสนถดถอยพหุคูณ 

 ผลการศึกษา พบวา กลยุทธการตลาดออนไลน ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานการสื่อสารและการ

สงเสริมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานกระบวนการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก และคุณภาพการใหบริการพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส ดานความมีประสิทธิภาพ ดานการสนองตอบตอความตองการ ดานความพรอมใชงานของระบบ ดานการ

ตอบสนองตอการใชบริการ และดานการติดตอ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขต

พัฒนาพิเศษภาคตะวันออก อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 

 

คำสำคัญ : การตัดสินใจซื้อสินคา สินคาอุปโภคบริโภค 

 

Abstract  

 

The objectives of this research are to study 1) the influence level of online marketing 

strategies on customers’ decision to purchase consumer products online in the Eastern Special 

Development Zone, and 2) the influence level of electronic commerce service quality on customers’ 

decision to purchase consumer products online in the Eastern Special Development Zone.            

The sample group of this research consisted of customers who purchased consumer products online 
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in the Eastern Special Development Zone. The sample size was 400 people. The statistics used in 

data analysis included frequency, mean, and variance test. and analysis of multiple regression lines.  

The findings revealed that online marketing strategies, products and services, prices, 

communications and marketing promotions, distribution channel, process aspect and physical 

environment aspect had influences on customers’ decision to purchase consumer products online in 

Eastern Special Development Zones, and quality of electronic commerce services. Efficiency in terms 

of responding to needs, system availability, response to service use and contact had influences on 

the decision to purchase consumer products online among customers in Eastern Special 

Development Zones statistically significant at the 0.01 and 0.05 level. 

 

Keywords : product purchase decision, consumer products 
 

บทนำ 
 

การดำเนินธุรกิจในกิจการดานการคาออนไลนพบวามีมูลคาการตลาดสูงข้ึนมีแนวโนมสูงขึ้นอยางตอเนื่องและ

เพิ่มมากขึ้นเรื่อง ๆ เนื่องมาจากความกาวหนาของเทคโนโลยีที่เกี่ยวของกับการประมวลขอมูล และการสื่อสาร         

ดานเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (Information and Communication Technology: ICT) ทำใหการเขาถึง

อินเทอรเน็ตของผูบริโภคสะดวก รวดเร็ว และงายขึ้น รวมถึงพฤติกรรมการใชงานอินเทอรเน็ตในเรื่องการซื้อขายสินคา

ทางออนไลนหรือการทำธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (อีคอมเมิรซ) การเติบโตของการใชอินเทอรเน็ตไดสรางโอกาสและ

ความทาทายตอธุรกิจเปนอันมากไมวาจะเปน อีคอมเมิรซ แอปพลิเคชั่นออนไลน ที่เปดโอกาสใหผูบริโภคเขาถึงไดอยาง

สะดวกรวดเร็วอีกทั้งพฤติกรรมของผูบริโภคยุคใหมก็หันมาเลือกซื้อสินคาผานทางชองทางออนไลนมากขึ้น                

ผลการวิเคราะหขอมูลตลาด อีคอมเมิรซของไทย ปจจุบันคนไทยมากกวาครึ่งมีการซื้อหรือเคยซื้อสินคา/บริการผานตลาด        

อีคอมเมิรซ โดยในชวงระยะเวลา 5 ปที่ผานมา จำนวนคนไทยมีผูใชงานสูงข้ึนจาก 30.7 ลานคนในป พ.ศ. 2562 มาอยูที่ 

41.5 ลานคนในป พ.ศ. 2566 โดยมีแรงผลักดันหลักมาจากการเขาถึงอินเทอรเน็ตที่ครอบคลุมประชากรไทยมากขึ้น ทั้งนี้ 

ขอมูลจากรายงาน อีคอมเมิรซไทยแลนด ไดชี้วาตลาดอีคอมเมิรซ ยังคงไดรับความนิยมจากคนไทยอยางตอเนื่องสะทอน

จากคาใชจายในการซื้อสินคา/บริการผานตลาดอีคอมเมิรซ ที่สูงขึ้นเกือบ 3 เทาตัว จากปละ 2,970 บาทตอคนใน         

ป พ.ศ. 2562 ขึ้นมาอยูท่ี 8,840 บาทตอคนในป 2566 (ศูนยวิจัย Krungthai COMPASS, 2566) 

ชองทางออนไลน โดยอีคอมเมิรซเปนองคประกอบสำคัญทำใหผูประกอบการสามารถขยายตลาดไปยังพื้นที่            

อื่น ๆ ทั่วประเทศไดกวางกวาเดิมที่ขายไดเฉพาะในภูมิภาคของตนเองเปนสำคัญ เปนหนึ่งในชองทางที่จะชวยยกระดับ

และกระจายรายไดของผูประกอบการซึ่งสวนใหญเปน SME ในพื้นที่ตางจังหวัดได เกิดการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการ

ปฏิสัมพันธระหวางผูขายและผูซื้อและยังสงผลใหรูปแบบการดำเนินธุรกิจการคาขยายวงกวางและซับซอนมากขึ้น      

จากรูปแบบการคาเดิมที่มีลักษณะเปนเสนตรง กลายเปนหวงโซอุปทานที่มีลักษณะแบบ networking เนื่องจากลูกคาไม

จำเปนตองซื้อจากรานคาปลีกเทานั้น หรือโรงงานผูผลิตก็สามารถขายสินคาใหกับผูบริโภคไดโดยตรง ดังนั้น ผูวิจัยสนใจท่ี

จะศึกษาการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคของลูกคาผานชองทางออนไลน เพื่อนำขอมูลและผลการศึกษาที่เปนตอ     

โซอุปทานที่เกี่ยวกับลูกคาเพื่อประโยชนในการบริหารจัดการหวงโซอุปทาน การวางแผนกลยุทธทางธุรกิจออนไลน     

การเขาสูธุรกิจออนไลนหรือการปรับปรุงธุรกิจออนไลนของผูประกอบการตอไป (อรดา รัชตานนท และคณะ, 2561) 

จากประเด็นดังกลาวสงผลใหอุตสาหกรรมอีคอมเมิรซในภาคตะวันออกมีบทบาทสำคัญในความสำเร็จของธุรกิจ

สินคาออนไลน ในขณะที่อีคอมเมิรซเปนภาคสวนท่ีขยายตัวอยางรวดเร็ว ผูคนจำนวนมากไดเห็นเพียงบางแงมุมของธุรกิจ 
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เชน การอัพโหลดรูปภาพเพื่อการขายสินคาบนแพลตฟอรมโซเชียลมีเดีย และการใชระบบลอจิสติกสในการจัดสงสินคา 

ภาคตะวันออกเปนศูนยกลางการคมนาคมขนสงที่สะดวกรวดเร็วในการเคลื่อนยายสินคาทั้งในประเทศและตางประเทศ 

ดวยโครงสรางพื้นฐานดานการขนสงที่ทันสมัย ภาคตะวันออกจึงมีความไดเปรียบทางการแขงขันสำหรับวิสาหกิจ      

ขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) และธุรกิจอีคอมเมิรซ 
 

วัตถุประสงค  
 

1. เพื่อศึกษาระดับอิทธิพลของกลยุทธการตลาดออนไลนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลน

ของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก 

2. เพื่อศึกษาระดับอิทธิพลของคุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก 
 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับดานกลยุทธทางการตลาดออนไลน 

 Kotler & Armstrong (1994) กลาววา กลยุทธทางการตลาดออนไลนเปนตัวแปรหลักที่ ใชตอบสนอง      

ความตองการของลูกคา หรือกลุมเปาหมาย ซึ่งประกอบดวยปจจัยที่ตาง ๆ ที่เปนตัวแปรในการควบคุมทางการตลาด   

ในการตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2552) และอดุลย จาตุรงคุกล (2555 : 341-343) อธิบายแนวคิด ของคอท

เลอร ฟลลิป (Kotler, Philip) วากลยทธุการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ (MarketingMix7P’s) วาเปนเครื่องมือใน      

การจำหนายบริการผูประกอบการตองพิจารณาถึงสิ่งตาง ๆ ที่เรียกวา 10 สวนประสมการตลาด บริการที่มีผลตอ        

การตัดสินใจเลือกของผูบริโภค ประกอบดวย 

 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีถูกนำเสนอสูตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาและ

สรางคุณคา ใหเกิดขึ้น และการสรางบริการเพื่อใหบริการที่ทรงคุณคา บริษัทตั้องปรับแตงบริการใหเขากับความตองการ

ของลูกคาเฉพาะรายและตองสรางคุณคา ใหเกิดขึ้นดวยและสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจใหเกิดขึ้น

โดยผลิตภัณฑที่เสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลัก ตองเปนผลิตภัณฑที่ลูกคาคาดหวัง หรือเกินความคาดหวัง 

รวมถึงการนำเสนอผลิตภัณฑที่มีศักยภาพ เพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคตผลิตภัณฑที่นำเสนอขายอาจมีตัวตน 

หรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการความคิด สถานที่องคกร หรือบุคคล 

 2. ปจจัยดานราคา หมายถึง ตนทุนของสินคาที่ลูกคาตองการสินคาตองจายกับสินคาหรือบริการนั้น ๆ        

การกำหนดราคาสินคาเกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวาตองการกำไรตองการขยายสวนครองตลาดตองการตอสูกับ

คูแขงขัน หรือเปาหมายอื่น การตั้งราคาตองไดรับการยอมรับจากตลาดเปาหมายและสูกับคูแขงไดรวมถึงเวลา        

ความพยายามในการใชความคิด และการกอพฤติกรรมซึ่งจะตองจายพรอมราคาสินคาที่เปนตัวเงิน การตั้งราคาสินคา

บริการมีการเรียกราคาของบริการไดหลายแบบและราคาที่ตั้งขึ้นสำหรับคิดคาบริการมันไดรับการออกแบบใหครอบคลุม

ตนทุนและสรางกำไรเนื่องจากบริการมองไมเห็น การตั้งราคาบางสวนตองใหผูขายและผูซื้อเขาใจวา มีอะไรบางรวมอยูใน

สิ่งที่เขากำลังซื้อขายแลกเปลี่ยนกัน การตั้งราคามีอิทธิพลตอการที่ผูซื้อจะรับรูบริการดวย ถาลูกคามีเกณฑในการตัดสิน

คุณภาพนอย เขาจะประเมินบริการดวยราคาเนื่องจากบริการยากที่จะประเมินราคาจึงมักมีบทบาทสำคัญใน             

การชี้คุณภาพ 
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 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย หรือสถานที่ หมายถึง เปนกระบวนการทำงานที่จะทำใหสินคาหรือ

บริการไปสูตลาดเพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามที่ตองการใหบริการโดยตองพิจารณาถึงองคการตาง ๆ

และทำเลที่ตั้งเพื่อใหอยูในพื้นที่ที่เขาถึงลูกคาได กลยุทธการใหบริการเปนเรื่องที่ตองพิจารณาจัดใหมีประสิทธิภาพ     

ทั้งนี้ ขึ้นอยูกับสภาพของบริการและสิ่งที่ลูกคาใหคุณคา นักการตลาดจะจัดการใหมีการรับบริการไดโดยสะดวกให      

มากที่สุดเทาที่จะทำได โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมที่ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและ

บริการจากองคการไปยังตลาด หรือผูบริโภค ใหเปนที่พอใจและประทับใจของลูกคา ปจจุบันเทคโนโลยีเจริญขึ้น        

การสงสินคาและบริการก็งายขึ้นสำหรับทั้งผูผลิตและสำหรับลูกคา 

 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนใหกระบวนการสื่อสารทางการตลาดใหแนใจวา 

ตลาดและผูบริ โภคเขาใจและใหคุณคาในสิ่ งที่ขายเสนอความไมมีตั วตนของบริการมันทำให เปนไปไม ไดที่                   

จะมีประสบการณกอนที่จะทำการซื้อ ดังนั้น การสงเสริมการตลาดบริการจำเปนตองอธิบายวา บริการคืออะไร และให

คุณประโยชนแกผูซื้ออยางไรโดยมีเครื่องมือท่ีสำคัญ 4 ชนิด คือ 

  4.1 การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการสงเสริมการตลาดที่ดีที่สุดแตมีคาใชจายสูงท่ีสุด 

                   4.2 การโฆษณา เปนการสื่อโฆษณาประเภทตาง ๆ ใหเขาถึงผูบริโภคกลุมใหญ เหมาะกับสินคาที่

ตองการตลาดกวาง 

                   4.3การสงเสริมการขาย เปนการใชสื่อโฆษณาประเภทตาง ๆ ใหเขาถึงผูบริโภคใหเกิดความตองการ

ในตัวสินคา 

                  4.4 การเผยแพรและประชาสัมพันธ เปนกิจกรรมที่เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคมเพื่อเสริม

ภาพพจนหรือชดเชยเบี่ยงเบนความรูสึกของผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ 

 5. ปจจัยดานการบริการ หมายถึง ระเบียบวิธี กลไก และการเคลื่อนยาย ของกิจกรรมซึ่งเกิดขึ้นทั้งในระบบ  

การจัดจำหนายผลิตภัณฑและการใหบริการซึ่งจะตองถูกตองรวดเร็ว เปนที่พอใจและประทับใจในความรูสึกของผูบริโภค

เนื่องจากกระบวนการของการบริการมีความสลับซับซอน จึงมีความจำเปนตองผนวกกระบวนการเหลานี้เขาดวยกัน 

เพื่อใหการทำงานของกระบวนการเปนไปโดยราบรื่น สามารถตอบสนองความตองการตามคุณภาพท่ีลูกคาคาดหวังได 

 6. ปจจัยดานบุคลากร หมายถึง ผูที่มีสวนเกี่ยวของกับผลิตภัณฑทั้งหมดซึ่งหมายรวมถึงทั้งลูกคา บุคลากรที่

จำหนายและบุคคลที่ใหบริการหลังการขาย บุคลากรผูใหบริการจำเปนตองคัดเลือกใหการฝกอบรม และมีสิ่งจูงใจ 

นอกจากนี้บุคลิกภาพ การแตงกาย ทัศนคติและพฤติกรรมของพนักงาน ยอมมีอิทธิพลตอการรับรูในการบริการของลูกคา

รวมถึงการปฏิบัติตอลูกคาคนอื่น ๆ หรือการมีปฏิสัมพันธกันระหวางลูกคากับลูกคาดวยกัน เองเพื่อทำใหสามารถ      

สรางความพึงพอใจและเกิดความแตกตางจากคูแขงขัน 

 7. ปจจัยดานการสรางและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการ

เนื่องจากการบริการเปนขอเสนอที่เปนนามธรรม ไมสามารถจับตองไดจึงแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใช

หลักฐานที่มองเห็นได เชน การสรางสภาพแวดลอมของสถานที่ขององคกรการออกแบบตกแตงการแบงสวนหรือ     

แผนกของพื้นที่ที่ใชในการใหบริการที่สามารถดึงดูดใจลูกคาเพื่อใหลูกคามองเห็นภาพลักษณ หรือคุณคาของบริการที่    

สงมอบ และที่เหนือกวาคูแขงไดอยางชัดเจนรวมถึงสวนประกอบใดก็ตามที่เห็นไดชัดเจนซึ่งชวยอำนวยความสะดวก      

ในการปฏิบัติงานหรือใน 
  

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 การขายสินคาหรือการบริการในพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแตกตางจากการบริการแบบดั้งเดิมในหลายดาน     

ลูกคาไดรับสินคาหรือบริการจะผานทางเว็บไซตหรือแอปพลิเคชัน คุณภาพของเว็บไซตหรือแอปพลิเคชันจึงมีความสำคัญ

อยางมากตอคุณภาพของการบริการ (Service Quality) บนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
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 Kotler (2000) ไดใหคำอธิบายของคุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส วาบริษัทหรือกิจการ

จำเปนตองใหบริการไดเทากับ หรือมากกวาความคาดหวัง หรือความตองการของลูกคา เพราะถาหากวาลูกคาไดรับการ

บริการต่ำกวาที่คาดหวังไว อาจทำใหเกิดความรูสึกไมพอใจได รวมถึงลูกคาอาจไมกลับมาใชบริการอีก ในทางตรงขาม 

หากลูกคาไดรับการบริการเทากับ หรือมากกวาที่คาดหวัง ลูกคาจะเกิดความพอใจ และอาจมีแนวโนมที่จะกลับมาใช

บริการอีก คุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนแนวคิดหรือทัศนคติของลูกคาที่ไดสะสมขอมูลสิ่งคาดหวัง

เอาไวถึงการบริการ ทั้งนี้ ผูรับบริการจะประทับใจและพึงพอใจ เมื่อการบริการที่ใหลูกคาไดนั้นเปนที่ยอมรับได           

แตการพึงพอใจในท่ีนี ้ลูกคาแตละรายก็จะมีไมเทากัน สาเหตุจากความคาดหวังที่มีของแตละรายมีความแตกตางกัน 
 

วิธีการวิจัย  
 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการสำรวจ (Survey) ประชากรที่ใชใน

งานวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกคาที่ซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานระบบออนไลนในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก โดยไมทราบ

จำนวนที่แนนอน ผูวิจัยกำหนดขนาดกลุมตัวอยางที่จะทำการศึกษา โดยใชการคำนวณขนาดกลุมตัวอยางที่ไมทราบ

จำนวนประชากรจากสูตร W.G. cochran (1977) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยทำการเก็บขอมูลการวิจัยในระหวาง

วันที่ 1 พฤษภาคม พ.ศ. 2567 – 1 มิถุนายน พ.ศ. 2567 จึงไดกำหนดขนาดกลุมตัวอยางเปนจำนวน 400 คน ใชวิธีการ

สุมตัวอยางการเลือกตามความสะดวก (Convenience Sampling) เฉพาะลูกคาที่ซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน        

ระบบออนไลนในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก ใชแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) เปนเครื่องใชใน

การเก็บรวบรวมขอมูล เกณฑการใหคะแนนแบบ Likert Scale 5 ระดับ การทดสอบความเชื่อมั่น (Cronbach’s Alpha) 

โดยรวมมีคาตั้งแต 0.70 ขึ้นไปทุกดาน ซึ่งถือวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ (กัลยา วานิชยบัญชา และ ฐิตา วานิชย

บัญชา, 2558) การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชแจกแจงความถี่ (Frequency) คารอยละ 

(Percentage) ค า เฉลี่ ย  (Mean) และส วน เบี่ ย งเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) เพื่ อ ใช อ ธิบ ายขอมู ล              

และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 
 

ผลการวิจัยและอภิปราย 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง        

คิดเปนรอยละ 71.0 มีอายุ 21-30 ป คิดเปนรอยละ 37.0 มีระดับการศึกษาต่ำกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 43.0 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 47.3 กลุมอาชีพรับจางทั่วไป คิดเปนรอยละ 32.0        

กลุมอาชีพรับจางทั่วไป คิดเปนรอยละ 32.0 ตามลำดับ 

ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานกลยุทธการตลาดออนไลน พบวา กลยุทธการตลาดออนไลน ท่ีประกอบดวย 

ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานการสื่อสารและการสงเสริมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย            

ดานบุคลากร ดานกระบวนการ และ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานสิ่งแวดลอมทาง

กายภาพ มีคาเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.01, SD = 0.79) รองลงมาคือ ดาน ดานกระบวนการ (X̅ = 3.86, SD = 0.77)       

ดานชองทางการจัดจำหนาย (X̅ = 3.84, SD = 0.77) ดานบุคลากร (X̅ = 3.82, SD = 0.77) ดานสินคาและบริการ                  

(X̅ = 3.81, SD = 0.78) ดานราคา (X̅ = 3.77, SD = 0.77) ดานที่มีคาเฉลี่ยต่ำสุด คือ ดานการสื่อสารและการสงเสริม

ทางการตลาด (X̅ = 3.76, SD = 0.78) ตามลำดับ  

ผลการวิเคราะหขอมูลคุณภาพการใหบริการ พบวา คุณภาพการใหบริการที่ประกอบดวย ดานความ             

มีประสิทธิภาพดานการสนองตอบตอความตองการ ดานความพรอมใชงานของระบบ ดานความเปนสวนตัว               
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ดานการตอบสนองตอการใชบริการ ดานความสามารถในการจัดหาสิ่งทดแทน และดานการติดตอ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน 

พบวา ดานความเปนสวนตัว มีคาเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.04, SD = 0.82) รองลงมาคือ ดานความสามารถในการจัดหาสิ่ง

ทดแทน (X̅ = 3.95, SD = 0.81) ดานความพรอมใชงานของระบบ (X̅ = 3.86, SD = 0.77) ดานการติดตอ (X̅ = 3.80, 

SD = 0.87) ดานการตอบสนองตอการใชบริการ (X̅ = 3.77, SD = 0.92) ดานการสนองตอบตอความตองการ (X̅ = 

3.73, SD = 0.80) และ ดานความมีประสิทธิภาพ (X̅ = 3.73, SD = 0.84) ตามลำดับ 

ผลการวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค พบวา การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค          

มีคาเฉลี่ย (X̅ = 3.85, SD = 0.72) 

ผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนา

พิเศษภาคตะวันออก 
 

ตารางที่ 1 ระดับอิทธิพลของกลยุทธการตลาดออนไลนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคา

ในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก 
 

กลยุทธการตลาดออนไลน 
การตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 

B Sig. 

(Constant) 1.13 0.00* 

1. ดานสินคาและบริการ 0.12 0.00* 

2. ดานราคา 0.17 0.00* 

3. ดานการสื่อสารและการสงเสรมิทางการตลาด 0.15 0.00* 

4. ดานชองทางการจัดจำหนาย 0.08 0.03* 

5. ดานบุคลากร 0.06 0.14 
6. ดานกระบวนการ 0.37 0.00* 
7. ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 0.07 0.04* 

SS = 111.40, F = 123.96, R = 0.82, R2 = 0.69, p = 0.00   

 

จากตารางที่ 1 พบวา กลยุทธการตลาดออนไลน มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของ

ลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก ไดแก ดานสินคาและบริการ (B=0.12) ดานราคา (B=0.17)  ดานการสื่อสารและ

การสงเสริมทางการตลาด (B=0.15) ดานชองทางการจัดจำหนาย (B=0.08) ดานกระบวนการ (B=0.37) และ           

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (B=0.07) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 

 

ตารางที ่2 ระดับอิทธิพลของคุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก 
 

คุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
การตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 

b Sig. 

(Constant) 0.70 0.00* 

1. ดานความมีประสิทธิภาพ 0.30 0.00* 

2. ดานการสนองตอบตอความตองการ 0.35 0.00* 
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คุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
การตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 

b Sig. 

3. ดานความพรอมใชงานของระบบ 0.40 0.00* 

4. ดานความเปนสวนตัว 0.01 0.64 

5. ดานการตอบสนองตอการใชบรกิาร 0.09 0.03* 

6. ดานความสามารถในการจัดหาสิ่งทดแทน 0.02 0.56 

7. ดานการติดตอ 0.06 0.02* 

SS = 111.40, F = 177.10, R = 0.87, R2 = 0.76, p = 0.00   

  

จากตารางที่ 2 พบวา คุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก ไดแก ดานความมีประสิทธิภาพ (B=0.30)  ดานการสนองตอบตอ

ความตองการ (B=0.35) ดานความพรอมใชงานของระบบ (B=0.40) ดานการตอบสนองตอการใชบริการ (B=0.09)     

และดานการติดตอ (B=0.06) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก 

สามารถนำมาอภิปรายตามผลเชิงพรรณนาไดดัง ตอไปนี้ 

สมมติฐานที ่1 กลยุทธการตลาดออนไลนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาใน

เขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออกประกอบดวย ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานการสื่อสารและการสงเสริมทาง

การตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานกระบวนการ และ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ โดยปจจัยดานกระบวนการ 

มีอิทธิพลตอตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออกสูงที่สุด รองลงมา    

ดานราคา ดานการสื่อสารและการสงเสริมทางการตลาด ดานสินคาและบริการ ดานชองทางการจัดจำหนาย            

และดานบุคลากร ตามลำดับ สอดคลองกับงานวิจัยของภูษณิศา ลิ้มอังกูร (2561) ไดศึกษาเรื่องอิทธิพลของการสื่อสาร

การตลาดออนไลนตอการตัดสินใจซื้อสินคาในรานมัลติแบรนดสโตร พบวาการสื่อสารการตลาดออนไลนและทัศนคติตอ

การสื่อสารการตลาดออนไลนของผูบริโภค มีความสัมพันธกันในเชิงบวกและมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูในระดับสูง 

และสอดคลองกับงานวิจัยของสาวิตรี รัฐนิยม (2563) ไดศึกษาเรื่องการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานชองทาง

ออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล พบวาสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานสงเสริมการตลาด 

มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผานชองทางออนไลน  

สมมติฐานที่ 2 คุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก โดยจะเห็นวาคุณภาพการใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออกในทุกดาน ยกเวนดาน    

ความเปนสวนตัว โดยปจจัยดานความพรอมใชงานของระบบมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลน

ของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก สูงที่สุด รองลงมาไดแกดานการสนองตอบตอความตองการ ดานความ        

มีประสิทธิภาพ ดานการตอบสนองตอการใชบริการ ดานการติดตอ และดานความสามารถในการจัดหาสิ่งทดแทน 

ตามลำดับ สอดคลองกับงานวิจัยของธมลวรรณ สมพงศ (2564) ไดศึกษาเรื่องการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาทางออนไลนของผูบริโภคในจังหวัดนครปฐม พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาทางออนไลนของผูบริโภค

ในจังหวัดนครปฐมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ไดแก ความสะดวกสบาย รองลงมาคือ การติดตอสื่อสาร            

ความปลอดภัยความไววางใจ ประสิทธิภาพ ผลิตภัณฑ ราคา และการสงเสริมการขาย  
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สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 

 จากผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคออนไลนของลูกคาในเขตพัฒนาพิเศษ  

ภาคตะวันออก 

 1. บริษัทผูผลิตและจำหนายขายสินคาอุปโภคบริโภคตองเพิ่มระบบการสมัครสมาชิกเพื่อใหลูกคาสั่งสินคากับ

ทางรานผานออนไลนไดอยางสะดวกมากยิ่งขึ้น และ ควรรักรักษาความปลอดภัยในการขอมูลสวนตัวของผูใชงานซึ่ง

สามารถสรางความมั่นใจใหกับลูกคาได 

 2. บริษัทผูผลิตและจำหนายขายสินคาอุปโภคบริโภค จากการวิจัยพบวา ดานความพรอมใชงานของระบบ      

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูวิจัยเสนอแนะตอบริษัทผูผลิตและจำหนายขายสินคาอุปโภคบริ โภคใหตรวจสอบ

และปรับปรุงความพรอมของระบบใหทันสมัยอยูเสมอ เปนตน และควรเนนเรื่องการพัฒนาเรื่องความปลอดภัยที่สามารถ

ปกปดขอมูลสำคัญของลูกคา เชน ขอมูลบัตรเครดิตของลูกคา และขอมูลสวนตัวของลูกคา และ รานคาขายสินคาอุปโภค

บริโภคออนไลน ควรมีการพัฒนาระบบการคืนสินคากรณีที่มีปญหาไมตรงกับที่สั่งซื้อหรือชำรุดเสียหายใหลูกคา เปนตน 
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