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บทคดัย่อ 

 การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการตลาดออนไลน์กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้า
ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา และศกึษาการตลาดออนไลน์ที่มผีลพฤติกรรมการซื้อ
สนิค้าออนไลน์ของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา โดยเครื่องมอืที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลคอื
แบบสอบถาม ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัเป็นผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา ทีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านทาง
ออนไลน์ กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัไดจ้ากการค านวณขนาดตวัอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากร จากสูตร
ประชากรมจี านวนไม่แน่นอน โดยใช้สูตรของ คอแครน – W.G.Cochran (1953) ซึ่งจะได้ขนาดตวัอย่างที่ใช้ใน
การศกึษาวจิยัครัง้นี้ เท่ากบั 384.16 หรอืประมาณ 385 คน ซึง่ผูว้จิยัไดท้ าการปรบัขนาดตวัอย่างเพิม่เป็นจ านวนรวม
ทัง้สิน้ 400 คน สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบสมมตฐิานการวจิยัใชก้ารวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson product-
moment correlation) และการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยก าหนดระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ 275 คน ช่วงอายุ 26-35 
ปี อาชพีท าธุรกจิสว่นตวั การศกึษาระดบัปรญิญาตรี ระดบัรายไดส้งูกว่า 20,000 บาทขึน้ไป ผลการทดสอบสมมตฐิาน
พบว่า การตลาดออนไลน์ ไดแ้ก่ จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์เวบ็ไซต ์การตลาดเชงิเนื้อหา การตลาดผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ 
และการตลาดผ่านเครื่องมอืคน้หา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันครราชสมีา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และการตลาดออนไลน์ ดา้นจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์ดา้น
เวบ็ไซต ์ดา้นการตลาดเชงิเนื้อหา ดา้นการตลาดผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ และดา้นการตลาดผ่านเครื่องมอืคน้หา มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 

ค าส าคญั :  การตลาดออนไลน์, พฤตกิรรมการซือ้, สนิคา้ออนไลน์ 

 

ABSTRACT 

 This research aims to study the relationship between online marketing and purchasing behavior of 
online consumers in the District, Nakhon Ratchasima province and study online marketing with the 
purchasing behavior of online consumers in the District, Nakhon Ratchasima province. The tools used in the 
data collection are the questionnaires. The population of this research is the consumer in the District, Nakhon 
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Ratchasima province who have purchased online. The samples used in this study were calculated sample 
size in cases where an unknown number of people and recipes from a population of uncertain. Using the 
formula of – WG Cochran (1953), which had a sample size used in this study, was 384.16, or about 385 
people, the researchers adjust the sample size increases, a total of 400 statistics used. Data analyses were 
frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypothesis of the research is to analyze the 
coefficient correlation Pearson (Pearson product-moment correlation) and regression analysis multiple 
(Multiple Regression Analysis) The level of statistical significance level. 05. The research found that most 
respondents were female, 275 were aged 26-35 years, a private business and a bachelor's degree the higher 
income of 20,000 baht. Hypothesis test result that online marketing, including electronic mail marketing, 
website marketing, content marketing, social media marketing and search engine marketing is related to the 
purchasing behavior of online consumers in the District, Nakhon Ratchasima province the statistical 
significance level. 01 and online marketing including electronic mail marketing, website marketing, content , 
social media marketing and search engine marketing influence the purchasing behavior of online consumers 
in the District, Nakhon Ratchasima province. 

Keywords:  online marketing, purchasing behavior, online products 
 

บทน า                       
ความเป็นมาและความส าคญั         
 การพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(Electronic Commerce: E-Commerce) เป็นเทคโนโลยทีีพ่ฒันามาเพื่อช่วยเพิม่
ความสมบรูณ์แบบในกระบวนการซือ้ขายสนิคา้และบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภค จากกระแสเทคโนโลยอีนิเทอรเ์น็ตทีเ่ขา้มามี
บทบาทในชวีติประจ าวนัของมนุษย ์ท าใหอ้งคก์รต่างๆ เลง็เหน็ความส าคญั และประโยชน์ทีจ่ะไดร้บั และน ามาใชเ้ป็น
ช่องทางเพื่อขยายธุรกิจให้กว้างไกลขึ้น (ทวีศกัดิ ์กาญจนสุวรรณ, 2552) อีกทัง้เพิ่มขึ้นของจ านวนผู้ประกอบการ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ประกอบกับผู้บริโภคมีพฤติกรรมในการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตอยู่ตลอดเวลาผ่านอุปกรณ์
อเิลก็ทรอนิกสต่์างๆไม่ว่าจะเป็นคอมพวิเตอร ์แทบ็เลต็ หรอืสมารต์โฟนที่มกีารพฒันาเทคโนโลยอีนิเทอรเ์น็ต แต่กลบัมี
ราคาทีถู่กลงกว่าในอดตี ซึง่จากผลส ารวจพฤตกิรรมผูใ้ชง้านอนิเทอรเ์น็ตในประเทศไทยปี 2561 ของส านักงานพฒันา
ธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์พบว่า ยงัมพีฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตทีเ่พิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง โดยคนไทยใชอ้นิเทอรเ์น็ต
เฉลีย่นานขึน้เป็น 10 ชัว่โมง 5 นาทต่ีอวนั เพิม่ขึน้จากปีก่อน 3 ชัว่โมง 41 นาทต่ีอวนั จากผลส ารวจยงัระบุอกีว่าคน
ไทยนิยมใช ้Social Media สงูมากถงึ 3 ชัว่โมง 30 นาทต่ีอวนั และรปูแบบการด าเนินชวีติทีม่เีวลาจ ากดัและมคีวามเร่ง
รบีอยู่ตลอดเวลา ท าใหผู้บ้รโิภคเหน็ความส าคญัของเวลามากขึน้ ปัญหาการจราจรของบา้นเมอืงทีม่าจากปรมิาณรถบน
ทอ้งถนนทีม่จี านวนเพิม่มากขึน้ ก่อใหเ้กดิปัญหาจราจรตดิขดั ท าใหผู้้บรโิภคเปลีย่นแปลงแหล่งซือ้จากนอกบา้นมาเป็น
การซือ้ภายในบา้น และขนาดครอบครวัทีเ่ลก็ลง ท าใหผู้้บรโิภคมคีวามต้องการผลติภณัฑต่์างๆ ในขนาดและปรมิาณ
การซือ้ต่อครัง้ทีน้่อยลง (อทิธวิฒัน์ รตันพองบู่, 2555)  และทีส่ าคญัคอืการเขา้มาของอนิเทอรเ์น็ตทีท่ าใหเ้กดิระบบซือ้
ขายผ่านทางอนิเทอรเ์น็ต หรอืทีเ่รยีกว่า E-Commerce ซึ่งผูบ้รโิภคเริม่มคีวามต้องการข่าวสารขอ้มูลของสนิค้าหรอื
บรกิารมากขึน้ และใชป้ระโยชน์จากอนิเทอรเ์น็ตในการคน้หาสนิคา้หรอืบรกิารทีต่้องการ ศกึษารายละเอยีดขอ้มูลของ
สนิค้าและบรกิารนัน้ๆ จากทางอนิเทอร์เน็ต รวมไปถึงการสัง่ซื้อสนิค้าผ่านทางสื่อออนไลน์ต่างๆ ซึ่งพฤติกรรมหรอื
รูปแบบการอุปโภคบรโิภคที่เปลี่ยนแปลงไป และการเปลี่ยนแปลงของโลกก็ช่วยผลกัดนัการท าธุรกรรมออนไลน์ให้
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เตบิโตมากยิง่ขึน้ (วรนิทรพ์พิชัร วชัรพงษ์เกษม, 2560)       
 ความเจรญิเติบโตอย่างต่อเนื่องของการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ท าใหก้ารตลาดต้องปรบัตวัให้ทนักบัระบบ
การคา้ ซึง่การใชอ้เิลก็ทรอนิกสเ์ป็นเครื่องมอืทางการพาณิชย์ทีม่หีลากหลายรูปแบบ และเครื่องมอืทีน่ิยมใช้กนัมาก
ทีสุ่ดส าหรบัการตลาดอเิลก็ทรอนิกสท์างอนิเทอรเ์น็ตนี้เรยีกว่า “การตลาดออนไลน์” ซึ่งเป็นการท าการตลาดผ่านสื่อ
ออนไลน์ต่างๆ เช่น เวบ็ไซต ์สงัคมออนไลน์ อเีมล ์เป็นต้น เป็นการสื่อสารผ่านทางเนื้อหา (Content) ไม่ว่าจะอยู่ในรูป
ของขอ้ความ รูปภาพ วดิโีอ Info graphic หรอืการผสมผสานทุกอย่างเขา้ดว้ยกนั มวีตัถุประสงคห์ลกัเพื่อท าใหส้นิคา้
เป็นทีรู่จ้กั และกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารเพิม่มากขึน้ ซึง่ในปัจจุบนัการเสนอขายสนิคา้และบรกิารต่างๆ กม็ี
เพิม่มากขึน้ ประชาชนกเ็ริม่ใหค้วามสนใจกบัการซือ้สนิคา้ผ่านทางออนไลน์มากขึน้ เนื่องจากมคีวามสะดวก รวดเรว็ 
สามารถเปรยีบเทยีบราคาสนิคา้ก่อนการซือ้ได ้และการมบีรกิารจดัสง่ถงึที ่เป็นตน้     
 จงัหวดันครราชสมีา เป็นจังหวัดหนึ่งของภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่มีประชากรเป็นอนัดบัสองรองจาก
กรุงเทพมหานคร ซึง่ประชากรในจงัหวดันครราชสมีากไ็ดม้คีวามตื่นตวัในเรื่องของการซือ้ขายผ่านทางออนไลน์ ปัญหา
กค็ือ ท าให้พฤติกรรมของผู้ที่เคยซื้อสนิค้าแบบปกติหนัมาซื้อสนิค้าผ่านทางออนไลน์ ในฐานะของผู้วจิยัจึงมีความ
ตอ้งการท าการวจิยัเรื่อง การตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันครราชสมีา เพื่อท าการศึกษาพฤติกรรมของประชากรในจงัหวดันครราชสมีาว่ามีพฤติกรรมการซื้อสนิค้า
ออนไลน์อย่างไร และผลกระทบจากการซือ้สนิคา้ออนไลน์มาปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมในการจบัจ่ายซือ้สนิคา้อย่างไร เพื่อ
น าผลวจิยัทีไ่ดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา หรอืปรบัปรุงระบบการบรหิารธุรกจิใหส้ามารถตอบโจทยค์วามต้องการ
ของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้ผ่านทางออนไลน์ต่อไป 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั          
 1. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างการตลาดออนไลน์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา         
  2. ศกึษาการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
นครราชสมีา 

ขอบเขตการวิจยั           
 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา: การศึกษาครัง้นี้มุ่งศึกษาการการตลาดออนไลน์ที่มีผลพฤติกรรมการซื้อสนิค้า
ออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ประกอบด้วย จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ เว็บไซต ์
การตลาดเชงิเนื้อหา การตลาดผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ และการตลาดผ่านเครื่องมอืคน้หา    
 2. ขอบเขตดา้นพืน้ที:่ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา      
 3. ขอบเขตดา้นประชากร:          
 ประชากรที่ใช้ในวจิยั คอืผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา ที่เคยซือ้สนิค้าผ่านทางออนไลน์ 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั โดยก าหนดขนาดตัวอย่างจากการค านวณหาขนาดตัวอย่าง กรณีไม่ทราบ
จ านวนประชากร โดยใชส้ตูรของคอแครน ไดข้นาดตวัอย่าง 385 คน ซึง่ผูว้จิยัไดท้ าการเพิม่ขนาดตวัอย่างเป็นจ านวน
ทัง้สิน้ 400 คน            
 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา: ระยะเวลาในการด าเนินการศกึษาวจิยั ตัง้แต่เดอืน ธนัวาคม พ.ศ.2561 ถงึ เดอืน
มกราคม พ.ศ. 2562 รวมเป็นระยะเวลาทัง้สิน้ 2 เดอืน      
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กรอบแนวคิดการวิจยั          
 ในการศึกษาวิจยัเรื่อง การตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสมีา ผู้วจิยัได้มีการก าหนดตัวแปรอสิระ  (Independent Variable) และตัวแปรตาม 
(Dependent Variable) ไวด้งัต่อไปนี้ 

 
 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวิจยั          
 1. การตลาดออนไลน์ ประกอบดว้ยเครื่องมอืการตลาดออนไลน์ 5 เครื่องมอื ไดแ้ก่ จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์
เวบ็ไซต์ การตลาดเชงิเนื้อหา การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ และการตลาดผ่านเครื่องมอืค้นหา มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา                       
 2. การตลาดออนไลน์ ประกอบดว้ยเครื่องมอืการตลาดออนไลน์ 5 เครื่องมอื ไดแ้ก่ จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์
เวบ็ไซต์ การตลาดเชงิเนื้อหา การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ และการตลาดผ่านเครื่องมอืค้นหา มผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 

ประโยชน์ท่ีจะได้รบั          
 1. เป็นแนวทางในการเลอืกใชเ้ครื่องมอืการตลาดออนไลน์ทีเ่หมาะสมส าหรบัผูป้ระกอบการทีท่ าธุรกจิเกีย่วกบั
การซือ้ขายสนิคา้ผ่านทางออนไลน์         
 2. เป็นแนวทางในการบรหิารจดัการการขายสนิคา้ผ่านทางออนไลน์ ก าหนดกลยุทธ์ หรอืวธิกีารในการขาย
สนิคา้ออนไลน์ รวมไปถงึการปรบัปรุงแกไ้ขรปูแบบการใหบ้รกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค  
 3. เป็นแนวทางใหก้บัผูท้ีส่นใจน าขอ้มลูไปใชใ้นการศกึษาวจิยัอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งในอนาคต 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง                
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดออนไลน์       
 การตลาดออนไลน์ เป็นการน าเสนอผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ทีใ่ชอ้นิเทอรเ์น็ตเป็นสื่อกลางทีช่่วยในการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ ์และใชเ้ป็นช่องทางในการตดิต่อสือ่สารกนัระหว่างเจา้ของธุรกจิกบัลกูคา้ เป็นการลงทุนท าการตลาดทีม่ี
ราคาไม่สงู สามารถแกไ้ขหรอือปัเดตขอ้มูลไดเ้สมอ ไม่ว่าจะเป็นการโพสต์ หรอืแชรข์อ้มูลข่าวสารทีธุ่รกจิต้องการให้
ลูกค้าทราบ ก็สามารถท าได้อย่างง่าย สะดวก และรวดเร็ว  เกิดจากการเข้ามาของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์          
(E-Commerce) ซึ่งเป็นการด าเนินธุรการทางการคา้ผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์การใช้เทคโนโลยเีป็นสื่อกลางระหว่างผู้ที่
เกี่ยวขอ้ง ได้แก่ ตวับุคคล องค์กร หรอืตวับุคคลกบัองค์กร เพื่อช่วยสนับสนุนและอ านวยความสะดวกในการด าเนิน

ตวัแปรอสิระ ตวัแปรตาม 

 
เครื่องมอืการตลาดออนไลน์ 

     1.   จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์
     2.   เวบ็ไซต ์
     3.   การตลาดเชงิเนื้อหา 
     4.  การตลาดผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ 
     5.   การตลาดผ่านเครื่องมอืคน้หา 

 

 

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง  

จงัหวดันครราชสมีา 
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กจิกรรมต่างๆ (ทวศีกัดิ ์กาญจนสุวรรณ, 2552) ที่เกี่ยวขอ้งกบักระบวนการซื้อสนิคา้ การขายสนิค้า การจดัส่งสนิค้า 
การแลกเปลีย่นสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืสารสนเทศผ่านทางอนิเทอรเ์น็ต (วรนิทรพ์พิชัร วชัรพงษ์เกษม, 2560) และเริม่
เขา้มาเผยแพร่ในประเทศไทยตัง้แต่ปี 2540 เป็นต้นมา (บณัฑติ สวรรยาวสิุทธิ,์ 2561) การปฏวิตัเิทคโนโลยต่ีางๆ ให้
อยู่ในรปูของดจิติอล ท าใหทุ้กวนัน้ีโลกเราสะดวกสบายมากยิง่ขึน้ เราสามารถสัง่ซือ้สนิคา้ต่างๆ ทัว่ทุกมุมโลกไดเ้พยีง
ปลายนิ้วสมัผสั โทรศพัท์มอืถือ คอมพวิเตอร์ อนิเทอร์เน็ต ฯลฯ และเขา้มามบีทบาทในชวีติประจ าวนัมากขึน้ อกีทัง้
หน้าที่ต่างๆ ทางอนิเทอร์เน็ตทุกวนันี้จะเป็นแหล่งของขอ้มูลข่าวสาร เป็นแหล่งของความบนัเทงิ เป็นช่องทางในการ
ติดต่อสื่อสาร เป็นช่องทางในการท าธุรกรรม รวมทัง้เป็นช่องทางในการจดัจ าหน่าย กล่าวคอื คนทัว่ไปสามารถใช้
อนิเทอรเ์น็ตเป็นสถานทีส่ าหรบัจบัจ่ายซือ้ของหรอืชอ้ปป้ิง สามารถสง่จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์แลกเปลีย่นความคดิเหน็ 
ซือ้ผลติภณัฑต่์างๆ (สวุมิล แมน้จรงิ, 2546)        
 ปัจจุบนัการตลาดออนไลน์เริม่เขา้มามบีทบาทมากขึน้กบัธุรกจิ เนื่องจากการเปลีย่นแปลงของเทคโนโลยแีละ
พฤติกรรมของผู้บรโิภค การเลอืกใช้เครื่องมอืการตลาดออนไลน์ที่เหมาะสมจงึเป็นสิง่ที่ผู้ประกอบการธุรกิจควรให้
ความส าคญั เพื่อทีจ่ะท าใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็ได้        
 1) จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์หรอื อเีมล ์(Email) เป็นระบบไปรษณียอ์เิลก็ทรอนิกสส์ าหรบัรบัและส่งจดหมาย
ทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นขอ้ความ ตวัอกัษร รูปภาพ แฟ้มขอ้มูล โดยผ่านระบบไปยงัเครอืข่ายคอมพิวเตอรอ์ย่างมี
ประสทิธิภาพ สามารติดต่อสื่อสารเชื่อมโยงกนัได้ทัว่โลก สะดวก ปลอดภัย สามารถส่งและรบัได้ตลอดเวลา และ
สามารถสง่จดหมายใหบุ้คคลทีต่อ้งพรอ้มกนัได ้โดยไม่จ ากดัจ านวนผูร้บั ท าใหป้ระหยดัแรงงาน ทรพัยากร และเงนิทุน 
(อทิธวิฒัน์ รตันพองบู่, 2555) การท าการตลาดดว้ยอเีมล์ เป็นเครื่องมอืการตลาดที่สามารถสร้างฐานลูกค้าใหม่และ
รกัษาฐานลูกค้าเก่าเพื่อสร้างผลก าไรที่ยัง่ยนืให้กบัองค์กร โดยท าให้เกดิการประหยดัต้นทุนในการติดต่อสื่อสารกบั
ลกูคา้มากขึน้กว่าเดมิ อกีทัง้ยงัง่าย สะดวก และรวดเรว็ในการด าเนินการอกีดว้ย อีเมลม์ปีระสทิธภิาพในการส่งจ านวน
มากต่อการสง่หนึ่งครัง้ รปูแบบมสีสีนัสวยงาม และตกแต่งใหเ้พิม่ความน่าเชื่อถอื ท าใหเ้กดิภาพพจน์ดต่ีอองคก์รไดไ้ม่
ยาก (บณัฑติ สวรรยาวสิทุธิ,์ 2561)         
 2) เวบ็ไซต์ เป็นส่วนที่ส าคญัที่บรษิัทต้องจดัท าขึน้เพื่อเป็นสื่อกลางในการติดต่อสื่อสารกบัผู้บรโิภค ดงันัน้ 
การท าการตลาดผ่านสื่ออินเทอร์เน็ตจึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องออกแบบและจัดท าเว็บไซต์ขึ้นมาเสยีก่อน (บัณฑิต 
สวรรยาวสิุทธิ,์ 2561) การขายสนิคา้ในระบบ E-Commerce จะใชเ้วบ็ไซต์เป็นหน้ารา้นในการตดิต่อระหว่างผูซ้ือ้และ
ผู้ขาย ดงันัน้ จึงจ าเป็นต้องมกีารออกแบบหน้าเว็บให้มคีวามประทบัใจ น่าสนใจและสะดุดตาผู้เข้าชมเว็บไซต์ ซึ่ง 
ทวศีกัดิ ์กาญจนสุวรรณ (2552) ไดก้ล่าวถึง เทคนิคในการออกแบบเวบ็ไซต์ทีเ่ป็นปัจจยัแห่งความส าเรจ็ของเวบ็ไซต ์
ไดแ้ก่ รปูลกัษณ์ เน้ือหา ชุมชนเพื่อการตดิต่อสื่อสาร การปรบัแต่ง การตดิต่อสื่อสาร การเชื่อมต่อเวบ็ไซต์ และการท า
ธุรกรรม            
 3) การตลาดเชงิเนื้อหา เป็นการตลาดในรปูแบบทีน่ าเสนอเน้ือหาทีต่รงจุด สรา้งเนื้อหาหรอืขา่วสารใหโ้ดดเด่น
และแตกต่างจากคู่แข่ง เพิม่คุณค่า ความน่าสนใจ ท าให้ผู้บรโิภคเกดิความสนใจ และมทีศันคตทิี่ดีต่อสนิคา้/ บรกิาร 
และเกดิแรงจงูใจในการซือ้สนิคา้ และ/หรอื อยากใชบ้รกิาร น าเสนอขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีต่รงประเดน็ 
ดงึดูดความสนใจ เกดิการบอกต่อในโลกออนไลน์ และสามารถสรา้งความต้องการ สร้างแรงจูงใจ เพิม่ทศันคตทิี่ดต่ีอ
ตราสนิคา้/ บรกิาร การตลาดเชงิเนื้อหา (Content Marketing) นิยมใชช้่องทางการสื่อสารผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ และ
จดหมายข่าว หรอื E-newsletter, VDO, Blog Post, Image/ Info graphic ผูบ้รโิภคชอบการท าการตลาดเชงิเนื้อหา
เพราะมปีระโยชน์มากกว่า ผูบ้รโิภคอยากซือ้สนิคา้จากองคก์รทีส่รา้งการตลาดเชงิเน้ือหา    
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 4) การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ จะเป็นตวัช่วยในการโปรโมทเว็บไซต์ของกจิการ และช่วยผลกัดนัให้
เวบ็ไซต์ของกจิการขยบัไปอยู่ในอนัดบัทีด่ขี ึน้ในเวบ็ไซต์ของ Google ซึง่ขอ้ดขีองการท าการตลาดบนสงัคมออนไลน์ 
คอื สามารถเขา้ถงึลกูคา้ไดต้รงตามกลุ่มเป้าหมาย รวดเรว็ ทนัใจและช่วยในการประชาสมัพนัธ ์เพื่อใหเ้กดิการบอกต่อ
ในหมู่มากไดอ้ย่างง่ายดาย (วรนิทรพ์พิชัร วชัรพงษ์เกษม, 2560)      

 5) การตลาดผ่านเครื่องมือค้นหา เป็นกลยุทธ์ที่ท าให้เว็บไซต์ของเราปรากฏเป็นอนัดบัต้นๆ เมื่อมีคนใช ้
keyword ต่างๆ คน้หาใน search engine ถ้าเวบ็ไซต์ของเราอยู่ในอนัดบัดมีากเท่าไหร่ คนกจ็ะเขา้ถงึธุรกจิของเราได้
ง่ายขึน้เท่านัน้ เป็นการเพิม่โอกาสในการขายสนิคา้และท าใหแ้บรนดเ์ป็นทีรู่จ้กั (ณฐัวศา สทุธธิาดา, 2559) ซึง่ค าส าคญั 
(Keyword) คอื กุญแจส าคญัทีช่่วยใหล้กูคา้เขา้สูห่น้าเวบ็ไซต์ ไดจ้ากการคน้หาขอ้มูล ในประเทศไทยนิยมคน้หาขอ้มูล
ผ่านทาง Google เป็นหลกั 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค       
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค กระบวนการตดัสนิใจ ซึง่เป็นกระบวนการปฏบิตัขิองแต่ละบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบั
การซือ้และการใชส้นิคา้หรอืบรกิาร (เกษศรินิทร ์ภญิญาคง, 2554) ซึง่มลี าดบัขัน้ในการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 
การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลก่อนการซือ้ การตัดสนิใจซือ้ และการประเมนิผลหลงัการซือ้ 
โดยในปัจจุบนัพฤติกรรมผู้บรโิภคมลีกัษณะเปลี่ยนแปลงไปจากเดมิ เพราะความเจรญิก้าวหน้าทางการสื่อสาร และ
เครื่องมือในการน าเสนอสนิค้าและบรกิารมีความหลากหลายมากขึ้น การน าเสนอขายสนิค้าผ่านเว็บไซต์ หรอืทาง
อนิเทอรเ์น็ต กเ็ป็นสิง่หนึ่งทีท่ าใหค้วามต้องการของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไป (อทิธวิฒัน์ รตันพองบู่, 2555) ผูบ้รโิภค 
ไม่ซื้อของโดยบงัเอญิอกีต่อไปแลว้ คนจะมคีวามต้องการซือ้สนิคา้อยู่ในใจและหาขอ้มูลเพิม่เตมิก่อนการตดัสนิใจซื้อ 
ผูบ้รโิภคจะวิง่เขา้หาสนิคา้ทีเ่ชื่อว่าจะเตมิเตม็ความต้องการได ้รบัไดก้บัโฆษณาทีไ่ม่เกนิจรงิและใหข้อ้มูลประการการ
ตดัสนิใจอย่างยุตธิรรม (บณัฑติ สวรรยาวสิทุธิ,์ 2561)       
 ปณิศา มจีนิดา (2553 อา้งถงึใน วุฒ ิสขุเจรญิ, 2559) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในอนาคตมแีนวโน้มทีจ่ะ
สนใจและใชข้อ้มลูจากเวบ็ไซต์มากขึน้ เนื่องจากการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตไดส้ะดวก และใชป้ระโยชน์จากเวบ็ไซต์ในการ
คน้หาสนิคา้ การสัง่ซือ้สนิคา้ การค้นหาความคดิเหน็จากผูท้ี่มปีระสบการณ์จากการใช้สนิค้า เป็นต้น และพฤติกรรม
ผู้บริโภคที่มีเวลาจ ากดั และเห็นความส าคญัของเวลา จงึมกัเลือกซื้อสนิค้า หรือสัง่ซื้ อสนิค้าผ่านทางเว็บไซต์หรือ
โ ท ร ศัพ ท์ มื อ ถื อ  ห รื อ ก า ร ใ ห้ บ ริ ก า ร ส่ ง สิ น ค้ า ถึ ง บ้ า น  เ พื่ อ ช่ ว ย ป ร ะ ห ยั ด เ ว ล า ใ น ก า ร เ ดิ น ท า ง  
 เกษศรินิทร ์ภญิญาคง (2554) ไดก้ล่าวถงึแนวโน้มการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในอนาคตว่า ผูบ้รโิภค
ในอนาคตจะมีระดบัการศึกษาที่สูงขึ้น ผู้บริโภคมีอ านาจซื้อเพิ่มขึ้น ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าหรือบริการที่
ตอบสนองความตอ้งการในเรื่องคุณค่าของตวัเองมากขึน้  ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการข่าวสารขอ้มูลของสนิคา้หรอืบรกิาร
มากขึน้ ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการสนิคา้หรอืบรกิารทีม่คีวามง่าย สะดวกและปลอดภยัมากขึน้ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
กบัคุณภาพของสนิคา้มากกว่าราคา และผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัเรื่องของสุขภาพและการมชีวีติทีม่คีุณภาพมากขึน้ 
 ในปี 2561 ส านักงานพฒันาธุรกรรมอเิลก็ทรอนิกสข์องประเทศไทย (องคก์ารมหาชน) (สพธอ.) ไดอ้อกมา
เปิดเผยผลการส ารวจเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูใ้ชง้านอนิเทอรเ์น็ตประเทศไทยในปี 2561 ซึง่จากการส ารวจพบว่า คน
ไทยมพีฤตกิรรมการใชง้านอนิเทอรเ์น็ตทีเ่พิม่มากขึน้ โดยใชอ้นิเทอรเ์น็ตเฉลีย่นานขึน้เป็น 10 ชัว่โมง 5 นาทต่ีอวนั 
เพิม่ขึน้จากปีก่อน 3 ชัว่โมง 41 นาทต่ีอวนั อกีทัง้ยงันิยมใช ้Social Media ไม่ว่าจะเป็น Facebook Instagram หรอื 
Twitter ในระยะเวลาทีส่งูมากถงึ 3 ชัว่โมง 30 นาทต่ีอวนั (ส านกังานพฒันาธุรกรรมอเิลก็ทรอนิกส.์ 2561: ออนไลน์) 
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งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง          
 พรพรรณ ตาลประเสรฐิ (2559) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง อทิธพิลของการตลาดแบบดจิทิลัส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บริโภคกลุ่มธุรกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงช่วงอายุ 21 -30 ปี สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีนักเรียน
นักศกึษา มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 10001-20000 บาท งานอดเิรกเล่นอนิเตอร์เน็ต ตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าและบรกิาร
ผ่าน E commerce เพราะมรีายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ ตดัสนิใจซือ้ดว้ยตวัเอง เดอืนละ 1 -2 ครัง้ราคาครัง้ละ 
501-1,000 บาท สาเหตุที่เลอืกซือ้คอืต้องการความสะดวกสบาย เนื่ องจากสามารถเลอืกซื้อไดต้ลอด 24 ชัว่โมงผ่าน
อุปกรณ์สมาร์ตโฟน ช่วงเวลา 16.01-20.00 น. เลอืกซื้อประเภทสนิค้าแฟชัน่ผ่านทางช่องทาง Facebook ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานการตลาดแบบดจิติอล ดา้นเวบ็ไซต ์ดา้นการตลาดเชงิเนื้อหา ดา้นจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นครอง
หน้าแรก และดา้นสือ่สงัคมมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคกลุ่มธุรกจิการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นเขตจงัหวดั
กรุงเทพมหานครทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05      
 อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ได้ท าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าของ
ผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคที่ใช้
อนิเทอรเ์น็ตในประเทศไทย ทีเ่คยสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผ่านทางเวบ็ไซต์พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศ
ไทย มคีวามคดิเหน็ต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C ในดา้นรูปลกัษณ์ ดา้นส่วนประกอบที่
เป็นเนื้อหา และด้านการติดต่อค้าขาย อยู่ในระดบัมากที่สุด ส่วนในด้านความเป็นชุมชน ด้านการท าให้ตรงความ
ตอ้งการเฉพาะของลกูคา้ ดา้นการตดิต่อสือ่สาร และดา้นการเชื่อมโยง อยู่ในระดบัมาก และผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อ
ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นความน่าเชื่อถอื โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยั
ดา้นองคป์ระกอบเวบ็ไซต์ 7C ดา้นส่วนประกอบทีเ่ป็นเนื้อหา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค
ผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทยด้านความถี่ต่อปี ส่วนด้านการเชื่อมโยงมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคผ่านทางเวบ็ไซตพ์าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศไทย
ด้านพฤติกรรมการกลับมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการอีกครัง้  เมื่อได้รับข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าและบริการใหม่  
 จรสักร วรวสุนธรา (2560) ท าการศกึษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดดจิทิลับนเสน้ทางการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทแฟชัน่ผ่านเวบ็ไซตพ์าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ผลการศกึษาพบว่า ในช่วง
ก่อนซือ้ ผูบ้รโิภคมกัตดิตาม Facebook เพื่อการตดิตามขา่วสาร อพัเดตขอ้มลู ในขณะทีใ่ช ้Instagram ในมุมของความ
บนัเทงิ เพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจโดยการดูรูปภาพ ดงันัน้ แบรนดค์วรวางบทบาทการสื่อสารบท Social Media ทัง้สอง
ช่องทางนี้แตกต่างกนั และเป็นไปตามพฤติกรรมของผู้บรโิภค ในขณะที่รูปแบบเนื้อหา (Contents) ที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้มากที่สุด คอื การสื่อสารภาพสนิค้าที่นางแบบสวมใส่ และการสื่อสารด้วยโปรโมชัน่ ในขณะที่การสื่อสาร
รปูแบบอื่นๆ มผีลต่อการสรา้งการรบัรูภ้าพลกัษณ์ทีด่ ีและความรูส้กึทีด่ต่ีอแบรนด ์สว่นในช่วงขณะซือ้ เนื้อหาและค าสัง่
ต่างๆทีน่ าเสนอในหน้าแสดงสนิคา้บนเวบ็ไซต์ E-Commerce มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้โดยตรง โดยการจดัวางขอ้มูล 
และขัน้ตอนการสัง่ซือ้ เป็นการสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัผูบ้รโิภค 

วิธีด าเนินการวิจยั          
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ก าหนดขนาดตวัอย่างจากการค านวณหาขนาดตวัอย่าง กรณีไม่ทราบ
จ านวนประชากร โดยใชส้ตูรของคอแครน ไดข้นาดตวัอย่าง 385 คน ซึง่ผูว้จิยัไดท้ าการเพิม่ขนาดตวัอย่างเป็นจ านวน
ทัง้สิน้ 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 1) ขอ้มูลส่วน
บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 2) ความคดิเหน็เกี่ยวกบัเครื่องมอืการตลาดออนไลน์ และ 3) พฤติกรรมการซื้อสนิค้า
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ออนไลน์ สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู เป็นการใชส้ถติเิชงิพรรณนาหาค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และ
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน เป็นการใชส้ถติิเชงิอนุมานหา 
โดยการวเิคราะหห์าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson product-moment correlation) และการวเิคราะห์
การถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจยั           
 จากการศกึษาวจิยัเรื่อง การตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา สรุปผลการวจิยัไดด้งันี้       
 1) ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 68.75) ส่วนใหญ่มอีายุ 26-35 ปี (รอ้ยละ 46.75) ส่วน
ใหญ่ประกอบอาชพีท าธุรกจิสว่นตวั (รอ้ยละ 35.25) การศกึษาสว่นใหญ่ระดบัปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 54.75) และส่วนใหญ่
มรีะดบัรายไดส้งูกว่า 20,000 บาท (รอ้ยละ 34.50)       
 2) ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตลาดออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา โดยภาพรวม
อยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก ส่วนอกี 4 
รายการ ได้แก่ เวบ็ไซต์ การตลาดเชงิเนื้อหา การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ และการตลาดผ่านเครื่องมอืค้นหา มี
ค่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมากทีส่ดุ         
 3) พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมากทีส่ดุ เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทุกรายการมคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมากทีส่ดุ   
 4) ผลการทดสอบสมมตฐิาน         
 สมมตฐิานที ่1 พบว่า การตลาดออนไลน์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01       
 สมมตฐิานที ่2 พบว่า การตลาดออนไลน์มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันครราชสมีา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

อภิปรายผล           

 การศกึษาวจิยัเรื่อง การตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันครราชสมีา สรุปอภปิรายผลการวจิยัไดด้งันี้      
 1) ผลการศกึษาการตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันครราชสมีา พบว่า  การตลาดออนไลน์ มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าออนไลน์ของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันครราชสมีา แสดงให้เห็นว่า การตลาดออนไลน์เริม่เขา้มามีบทบาทมากขึ้นกบัธุรกิจ เนื่องจากการ
เปลีย่นแปลงของเทคโนโลยแีละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค การเลอืกใชเ้ครื่องมอืการตลาดออนไลน์ทีเ่หมาะสมจงึเป็นสิง่ที่
ผูป้ระกอบการธุรกจิควรใหค้วามส าคญั เพื่อทีจ่ะท าใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็ได้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ 
เกษศรินิทร ์ภญิญาคง (2554) ทีก่ล่าวไวว้่า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในอนาคตจะมกีารเปลีย่นแปลง โดยผูบ้รโิภคจะมี
ความตอ้งการขา่วสารขอ้มลูของสนิคา้หรอืบรกิารมากขึน้ สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ ปณิศา มจีนิดา (2553 อา้งถงึ
ใน วุฒ ิสขุเจรญิ, 2559) ทีก่ล่าวไวว้่า ผูบ้รโิภคจะมพีฤตกิรรมทีจ่ะสนใจและใชข้อ้มูลจากเวบ็ไซต์มากขึน้ ใชป้ระโยชน์
จากเวบ็ไซต์ในการค้นหาสนิคา้ การสัง่ซือ้สนิคา้ การคน้หาความคดิเหน็จากผูท้ีม่ปีระสบการณ์จากการใช้สนิค้า และ
การที่ผู้บริโภคที่มเีวลาจ ากดั และเห็นความส าคญัของเวลามากขึ้น จึงมกัเลือกซื้อสนิค้า หรอืสัง่ซื้อสนิค้าผ่านทาง
เวบ็ไซต์หรอืโทรศพัท์มอืถือ และสอดคล้องกบัผลงานวจิยัของ พรพรรณ ตาลประเสรฐิ (2559) ซึง่ท าการศกึษาเรื่อง 
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อทิธิพลของการตลาดแบบดจิิทลัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคกลุ่มธุรกจิการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกสใ์นเขต
จังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่า การตลาดแบบดิจิทัล ด้านเว็บไซต์ ด้านการตลาดเชิงเนื้อหา ด้านจดหมาย
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นครองหน้าแรก และดา้นสื่อสงัคม มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคกลุ่มธุรกจิการพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสใ์นเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ .05 เพราะจากการเขา้มาของเทคโนโลยทีีม่ ี
ความกา้วหน้า มคีวามทนัสมยั และเขา้มาช่วยใหก้ารซือ้ขายสนิคา้สามารถท าไดเ้พยีงแค่ปลายนิ้วสมัผสั โดยไม่ต้อง
เดนิทางไปซื้อที่หน้าร้านเหมอืนในอดตี อกีทัง้ยงัมรีะบบการช าระเงนิและระบบการจดัส่งสนิค้าที่เขา้มาช่วยอ านวย
ความสะดวกใหก้ารซือ้สนิคา้ผ่านทางออนไลน์ง่าย และรวดเรว็มากยิง่ขึน้ ซึง่เหมาะกบัคนในยุคปัจจุบนัทีม่เีวลาอย่าง
จ ากดั การตอ้งเผชญิกบัปัญหาการจราจรตดิขดั และรูปแบบการด าเนินชวีติทีม่คีวามเร่งรบีอยู่ตลอดเวลา สิง่เหล่านี้จงึ
ท าใหก้ารซือ้สนิคา้ผ่านทางออนไลน์เป็นทีน่ิยมในยุคปัจจุบนั และการท าการตลาดออนไลน์จงึเป็นสิง่ทีผู่้ประกอบการ
ธุรกจิเกีย่วกบัสนิคา้ออนไลน์ต้องตระหนักถงึความส าคญั และเลอืกใช้เครื่องมอืการตลาดออนไลน์ที่เหมาะสมเพื่อให้
เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายได ้          
 2) ด้านจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์พบว่า มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันครราชสมีา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 แสดงใหเ้หน็ว่า การท าการตลาดผ่านทางอเีมลช์่วยให้
เขา้ถงึกลุม่ลกูคา้เป้าหมายไดโ้ดยตรง สะดวก และรวดเรว็ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ ภเิษก ชยันิรนัดร ์(2556) 
ทีก่ล่าวไวว้่า การตลาดผ่านอเีมล ์หมายถงึ การทีอ่งคก์รหรอืธุรกจิส่งอเีมลใ์หแ้ก่บรรดาลูกคา้ เพื่อท าใหเ้กดิการกระท า
อย่างใดอย่างหนึ่ง เช่น ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดาวน์โหลดขอ้มูลทีต่้องการให้ทราบ เชญิใหเ้ขา้ร่วมงาน หรอืแมก้ระทัง่
การท าวจิยัการตลาด เป็นตน้ ซึง่เป้าหมาย (Goal) ของการส่งอเีมลเ์พื่อการตลาดนัน้มหีลากหลาย แต่ต้องสามารถวดั
ได ้กล่าวคอื เพิม่จ านวนคนเขา้มาทีเ่วบ็ไซต,์ เพิม่จ านวนการสัง่ซือ้หรอืเพิม่ยอดขาย, รบัผลตอบรบัและขอ้มลูจากลกูคา้ 
หรือเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นและการรับรู้ เป็นต้น  และสอดคล้องกับแนวความคิดของ และสอดคล้องกับ
แนวความคดิของ ณฐัวศา สทุธธิาดา (2559) ทีก่ล่าวว่า การท าการตลาดผ่านอเีมลจ์ะช่วยใหพ้วกเขารบัรูข้่าวสารความ
เคลื่อนไหวธุรกจิของเรา และโอกาสทีก่ลุ่มเป้าหมายหรอืลกูคา้จะเหน็ขา่วสารจากอเีมลท์ีส่ง่ไปกส็งูกว่าการท าการตลาด
ประเภทอื่น เพราะผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมกีารรบัรู้ขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัสนิค้าและความเคลื่อนไหวของธุรกจิผ่านทาง
อเีมล ์และใชอ้เีมลใ์นการพูดคุย เจรจา ซือ้ขายสนิคา้ รวมไปถงึการเขา้ร่วมงานกิจกรรมต่างๆ จากการทีไ่ดร้บัค าเชญิ
ผ่านทางอเีมล ์           
 3) ด้านเว็บไซต์ พบว่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
นครราชสมีา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .01 แสดงให้เหน็ว่า เวบ็ไซต์เสมอืนเป็นหน้าร้านส าหรบัขายสนิคา้บน
โลกออนไลน์ที่มไีว้น าเสนอสนิค้าต่างๆ ให้ลูกค้าได้เขา้มาเลอืกชม และการออกแบบเวบ็ไซต์ที่ด ีจะท าให้เกดิความ
ประทบัใจ ความน่าสนใจ และสะดุดตาผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซต์ได ้ซึง่สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) 
ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศไทย ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านองค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคผ่านทางเวบ็ไซตพ์าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศไทย 
เพราะ การจดัวางโครงสรา้งหรอืองคป์ระกอบบนเวบ็ไซตท์ีด่ ีรวมไปถงึการน าเสนอขอ้มลูในรปูแบบต่าง และขัน้ตอนใน
การสัง่ซือ้บนเวบ็ไซตท์ีไ่ม่ยุ่งยาก และซบัซอ้น เป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญั    
 4) ดา้นการตลาดเชงิเนื้อหา พบว่า มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันครราชสมีา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 แสดงให้เหน็ว่า รูปแบบการน าเสนอที่ตรงจุด การสร้าง
เน้ือหาใหโ้ดดเด่น มคีวามแตกต่างจากคู่แขง่ขนัในตลาด การเพิม่คุณค่าใหก้บัเนื้อหา ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจใน
ตวัสนิค้า และมีทศันคติที่ดีต่อสนิค้า รวมไปถึงท าให้ผู้บรโิภคเกิดแรงจูงใจที่จะซื้อสนิค้าของธุรกจิ ซึ่งสอดคล้องกบั
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งานวจิยัของ จรสักร วรวสุนธรา (2560) ซึง่ท าการศกึษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดดจิทิลับนเสน้ทางการตดัสนิใจซื้อ
ของผู้บรโิภคทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าประเภทแฟชัน่ผ่านเวบ็ไซต์พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ผลการศกึษาพบว่า 
รูปแบบเนื้อหา (Contents) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้มากที่สุด คอื การสื่อสารภาพสนิค้าทีน่างแบบสวมใส่ และการ
สื่อสารดว้ยโปรโมชัน่ ในขณะทีก่ารสื่อสารรูปแบบอื่นๆ มผีลต่อการสรา้งการรบัรูภ้าพลกัษณ์ทีด่ ีและความรูส้กึทีด่ต่ีอ
แบรนด ์สว่นในช่วงขณะซือ้ เนื้อหาและค าสัง่ต่างๆทีน่ าเสนอในหน้าแสดงสนิคา้บนเวบ็ไซต์ E-Commerce มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้โดยตรง โดยการจดัวางขอ้มูล และขัน้ตอนการสัง่ซือ้ เป็นการสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัผูบ้รโิภค  เพราะ
การน าเสนอรูปแบบของเนื้อหาที่ดี และมอบประโยชน์ให้แก่ผู้บริโภคโดยตรงนัน้ ก่อให้เกิดความรู้สกึที่ดีระหว่าง
ผูบ้รโิภคกบัสนิคา้หรอืกบัธุรกจิ และท าใหผู้บ้รโิภคสนใจและอยากซือ้สนิคา้ของธุรกจิ    
 5) ดา้นการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ พบว่า มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 แสดงใหเ้หน็ว่า Social Network ส่งผลต่อการ
ท าการตลาดออนไลน์ในปัจจุบนั ซึง่ผูบ้รโิภคนิยมใชส้ื่อสงัคมออนไลน์ในการแลกเปลีย่นความคดิเหน็ในเรื่องต่างๆ ใช้
ในการคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ก่อนการตดัสนิใจซือ้ ใชใ้นการแบ่งปันขอ้มูลข่าวสาร และใชใ้นการเลอืกชมสนิคา้โดย
พจิารณาจากภาพถ่ายและรายละเอียดของสนิค้า ซึ่งสอดคล้องกบัแนวความคิดของ วรนิทร์พพิชัร วชัรพงษ์เกษม 
(2560) ทีก่ล่าวไวว้่า การท าการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ สามารถเขา้ถึงลูกค้าได้ตรงตามกลุ่มเป้าหมาย รวดเรว็ 
ทนัใจและช่วยในการประชาสมัพนัธ ์เพื่อใหเ้กดิการบอกต่อในหมู่มากไดอ้ย่างง่ายดาย  เพราะปัจจุบนัผูบ้รโิภคใชเ้วลา
อยู่กบัสื่อสงัคมออนไลน์ในระยะเวลาที่มากขึน้ และได้รบัรูข้อ้มูลข่าวสารต่างๆ จากการแบ่งปันบนสื่อสงัคมออนไลน์ 
และมกัจะคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ก่อนการตดัสนิใจซือ้ โดยอาจดจูากรวีวิการใชง้านของลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้มาก่อน 
เพื่อช่วยในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของตนเอง        
 6) ด้านการตลาดผ่านเครื่องมอืค้นหา พบว่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 แสดงใหเ้หน็ว่า การทีเ่วบ็ไซต์ของธุรกจิอยู่ใน
อนัดบัตน้ๆ จากการทีผู่บ้รโิภคคน้หาสนิคา้ผ่านทางเครื่องมอืคน้หา เช่น Google เป็นตน้ ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึ
ขอ้มลูทีต่อ้งการไดง้่าย และรวดเรว็มากยิง่ขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ ณัฐวศา สุทธธิาดา (2559) ทีก่ล่าวไว้
ว่า การท า Search Engine Marketing เป็นกลยุทธท์ีท่ าใหเ้วบ็ไซตข์องเราปรากฏเป็นอนัดบัตน้ๆ เมื่อมคีนใช ้keyword 
ต่างๆ คน้หาใน search engine ถ้าเวบ็ไซต์ของเราอยู่ในอนัดบัดมีากเท่าไหร่ คนกจ็ะเขา้ถงึธุรกจิของเราไดง้่ายขึน้
เท่านัน้ เป็นการเพิม่โอกาสในการขายสนิคา้และท าใหแ้บรนดเ์ป็นทีรู่จ้กั เพราะผูบ้รโิภคมคีวามต้องการข่าวสารขอ้มูล
ของสินค้าหรือบริการที่มากขึ้น และมักใช้เครื่องมือค้นหาในการค้นหาสินค้าหรือข้อมูลที่ต้องการ เพื่อให้ทราบ
รายละเอยีดของสนิคา้ทีช่ดัเจนก่อนท าการตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้ๆ     

กิตติกรรมประกาศ         

 การศกึษาคน้ควา้อสิระฉบบันี้ส าเรจ็เรยีบรอ้ยไปไดด้ว้ยด ีโดยได้รบัความกรุณาจากท่านอาจารย ์ดร.ชาครติ 
สกุลอสิรยิาภรณ์ ทีค่อยใหค้ าปรกึษา ชีแ้นะแนวทางในการท าการคน้ควา้อสิระฉบบันี้จนส า เรจ็ อกีทัง้ความกรุณาจาก
ท่านผูเ้ชีย่วชาญทัง้ 3 ท่านทีไ่ดก้รุณาช่วยตรวจสอบและใหค้ าแนะน าในการปรบัปรุงเครื่องมอืในการคน้ควา้อสิระในครัง้
นี้ จนสามารถน าไปออกส ารวจเกบ็รวบรวมขอ้มูลได ้ขอขอบคุณเพื่อนๆ พี่ๆ  น้องๆ ทีช่่วยเอือ้เฟ้ือในการใหค้ าแนะน า
ต่างๆ เพิม่เตมิ รวมถงึความช่วยเหลอือื่นๆ อกีมากมาย และขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านทีใ่หค้วามร่วมมอื
เป็นอย่างดแีละยอมสละเวลาอนัมคี่าช่วยใหข้อ้มลูในการคน้ควา้อสิระในครัง้นี้  และสุดทา้ยขอกราบขอขอบพระคุณบดิา 
มารดา รวมไปถงึบรรดาญาติๆ  ทีค่อยใหก้ าลงัใจ และใหค้วามสนบัสนุน หากการคน้ควา้อสิระฉบบันี้สามารถก่อใหเ้กดิ
ประโยชน์ และมคีุณค่า ผูว้จิยัขอมอบความดนีี้ใหแ้ก่ผูม้สีว่นร่วมทุกๆ ท่าน 
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