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บทคัดยอ
 การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ือสินคาออนไลนตลาดกลางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม และเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคาตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม โดยการ
สุมตัวอยางแบบเจาะจง (purposive sampling) ใชแบบสอบถามผูที่เคยใชบริการซื้อสินคาออนไลน
เทานั้น จํานวน 400 คน วิเคราะหขอมูลดวยการวิเคราะหแบบถดถอย (regression analysis) 
พบวา (1) การยอมรับเทคโนโลยีมีอิทธิพลทางบวกกับเพศ เว็บไซตท่ีซ้ือสินคาออนไลนเปนประจํา 
และสินคาที่ซื้อเปนประจํา โดยมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (2) ดานการ
บริการสวนบุคคลมีอิทธิพลทางบวกกับอาชีพ บุคคลอางอิง คาใชจายตอครั้งในการซ้ือสินคา และ
วัตถุประสงคของการเขาใชเว็บไซต โดยมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
(3) ดานผลติภณัฑมอีทิธพิลทางบวกกบัความถีใ่นการใชงาน และเวบ็ไซตทีซ่ือ้สนิคาออนไลนเปนประจาํ 
โดยมคีวามสมัพนัธกนัอยางมนียัสาํคญัทางสถติิทีร่ะดับ .05 (4) ดานความปลอดภยัและความนาเชือ่ถอื
มีอิทธิพลทางบวกกับคาใชจายตอครั้งในการซื้อสินคา โดยมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 และ (5) ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกกับสินคาที่ซื้อเปนประจํา 
โดยมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
คําสําคัญ: ปจจัยความสําเร็จ, สินคาเพื่อสุขภาพและความงาม, ตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
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ABSTRACT
 The objective of this research aims to study online shopper behavior, middle 
market, health, and beauty e-commerce, and examine the factors that influence 
shopping choices. The sample was conducted among 400 online customers. The 
purposive sampling technique was used to select samples. The questionnaire was used 
to collect data (regression analysis). The results indicated that: (1) Accepting technology 
has a positive influence on sex, the site that purchases the product online regularly 
.05, (2) The personal service has a positive influence on the occupation, the reference 
person, the cost and/or time of purchase, and the purpose of accessing the site. There 
were statistically significant correlations .05, (3) The product had a positive influence 
on the frequency of use and the site frequently visited online. There were statistically 
significant relationships .05, (4) Safety and reliability were positively influenced by cost 
and/or time of purchase. The statistical significance was held at .05, and (5) Positive 
influences were observed on purchased items. The statistical significance was held at .05.
Keywords: success factors, health and beauty products, electronic market place.

บทนํา
 ในป 2561 มูลคาธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคิดเปน 3,058,987.04 ลานบาท ขยายตัว 
8.76% จากป 2560 ที่มีมูลคาทั้งสิ้น 2,812,592.03 ลานบาท (ไทยโพสต, ออนไลน, 2561) ปจจุบัน
มีคูแขงเพิ่มขึ้น เชน Lazada, 11 Streets, Shopee  ซึ่งสินคาที่ไดรับความนิยม ไดแก (1) สินคา
เพื่อสุขภาพและความงาม (2) สินคาแฟชั่นออนไลน (3) ทัวรและการทองเที่ยว (4) อุปกรณไอที 
(5) อสังหาริมทรัพย (6) อุปกรณประดับยนต (7) เครื่องใชไฟฟา (8) เครื่องครัว (9) สินคาแฮนดเมด 
และ (10) อาหารเดลิเวอรี่ (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน), ออนไลน, 
2560)
 e-Commerce เปนชองทางการตลาดและขายสินคาออนไลนที่มีการเติบโตอยางตอเนื่อง
และยังคงไดรับความสนใจอยางมาก โดยเฉพาะอยางยิ่งภายหลังจากการรุกเขามาของกลุม
ผูประกอบการ e-Market Place ตางชาติที่มีหวงโซอุปทาน (value chain) ของตลาดท่ีครบวงจร 
มี Platform ของรานคาออนไลน มีบริการจัดสงสินคา (delivery) ไปจนถึงมีระบบการชําระเงิน 
(payment) รวมถึงการรุกขยายชองทางออนไลนที่เขมขนขึ้นของผู ประกอบการคาปลีกแบบ 
Modern Trade ก็นาจะทําใหภาพรวมของตลาด e-Commerce ขยายตัวไดอยางรวดเร็วขึ้น 
(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, ออนไลน, 2560)
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 ในชวง 5 ปที่ผานมา สินคาเพื่อสุขภาพและความงาม (ผลิตภัณฑเสริมอาหารและเครื่อง
สาํอาง) มกีารเจรญิเตบิโตบนโลกออนไลนมากกวา 15% โดยตลาดผลติภณัฑเสรมิอาหารเพือ่ความงาม
ของไทยมีอัตราการเจริญเติบโตสูงขึ้น แบงเปน 3 ตลาดใหญคือ ตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อ
สุขภาพและรักษาโรค ตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อความงาม และตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหาร
เพื่อเพิ่มสมรรถภาพทางรางกาย ซึ่งตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อความงามมีมูลคาตลาด 
60,000 ลานบาท คิดเปน 21% ของมูลคาตลาดรวมทั้งหมด โดยผลิตภัณฑในกลุมนี้ไดแก ผลิตภัณฑ
บํารุงผิวและผลิตภัณฑลดนํ้าหนัก (ธนาคารไทยพาณิชย (SCB SME), ออนไลน, 2559) เนื่องจาก
ในปจจุบันเกิดกระแสรักสวยรักงาม ใหความสําคัญกับรูปรางและผิวพรรณในกลุมผูบริโภคคนรุนใหม
ที่มีอายุระหวาง 17-37 ป ซึ่งคิดเปน 31% ของประชากรทั้งหมด โดยสินคาที่ไดรับความสนใจหลักคือ
สินคากลุมความงาม (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, ออนไลน, 2560) 
 การทําธุรกิจระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสทําใหผูประกอบการจํานวนมากเห็นโอกาสในการ
สรางรายไดโดยการลงทุนสรางเว็บไซตใหนาสนใจ จูงใจใหเขาไปเยี่ยมชมและเลือกซื้อสินคา รวมถึง
สมคัรใจเขารวมเปนสวนหนึง่ของเวบ็ไซตในรปูแบบของการเปนสมาชกิเพือ่ความสะดวกในการดาํเนนิ
ธุรกรรมในฐานะผูซื้อหรือผูขายสินคา จากการศึกษารูปแบบการนําเสนอของเว็บไซตตลาดกลาง
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในตางประเทศ พบวารูปแบบการนําเสนอที่ดีคือ ตองชัดเจน มีความนาเชื่อถือ 
ทาํใหรูสกึเพลิดเพลนิ เกดิความเช่ือมัน่ และมผีูใชบรกิารจาํนวนมาก ซึง่เมือ่พจิารณาเวบ็ไซตตลาดกลาง
พาณชิยอเิลก็ทรอนกิสในประเทศไทย พบวามกัเนนการเสนอขายสินคาเพียงอยางเดียวโดยไมมแีนวคดิ
ในการนําเสนอที่ดึงดูดผูเขาชมและสรางความเชื่อมั่น (คมสัน ตันสกุล, 2552) 
 ดังนั้น ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาปจจัยความสําเร็จของสินคาเพื่อสุขภาพและความงามในเว็บไซต
ตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่ไดรับความนิยม มีคนเขาชมและเลือกซื้อสินคาจํานวนมาก 
ซึง่ผลวจัิยสามารถใชเปนแนวทางสาํหรบัผูประกอบการในการกาํหนดกลยทุธการตลาดหรอืการวางแผน
การตลาด และการพัฒนาสื่อของเว็บไซตตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อสรางความนาเชื่อถือ 
เพิ่มประสิทธิภาพใหเหมาะกับสังคมไทยมากขึ้น  

วัตถุประสงคของการวิจัย
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซื้อสินคาออนไลนในตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภท
สินคาเพื่อสุขภาพและความงาม
 2. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาในตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ประเภทสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม
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กรอบแนวคิดในการวิจัย
 1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (4Ps) Kotler (2003) ไดใหความหมายไววา การตลาด
เปนกิจกรรมที่ทําใหสินคาหรือบริการสงถึงผูบริโภคเพื่อสนองความตองการของผูบริโภค ถือวาเปน
กระบวนการทางการบริหาร สวนประสมการตลาด (marketing mix หรือ 4Ps) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑ (product) คือสิ่งที่ผูขายเสนอขายใหผูบริโภคเพ่ือเปนการตอบสนองความตองการ 
(2) ราคา (price) คือมูลคาของสินคาหรือบริการ ถือเปนส่ิงสําคัญอยางยิ่งในการประกอบธุรกิจ 
(3) ชองทางการจดัจาํหนาย (place) คอืกจิกรรมเคลือ่นยายสนิคาหรอืบรกิารจากผูผลติไปถงึผูบริโภค
โดยผานชองทางตาง ๆ (4) การสงเสริมการตลาด (promotion) คือการติดตอสื่อสารระหวางผูผลิต
ไปสูผูบริโภคเพื่อสรางทัศนคติที่ดีใหลูกคาจดจําและรับรูถึงสินคาและบริการ
 2.  การยอมรับเทคโนโลยี (technology acceptance) ทฤษฎีการแสดงออกโดยไตรตรอง
ดวยเหตุผล ซึ่งเนนเรื่องพฤติกรรมทั่วไปของผูบริโภค (Theory Reasoned Action: TRA) นําไปสู 
4 ขั้นตอน ไดแก (1) การรับรูวามีประโยชน หมายถึงแตละคนจะรับรูประโยชนที่เกิดจากการใชงานได
วาเทคโนโลยจีะชวยในการพฒันาใหเกดิประโยชน (2) การรบัรูวาใชงานงาย หมายถงึงายตอการเรยีนรู
และใชงาน มีระบบปฏิบัติการที่ไมซับซอนจนเกินไป (3) พฤติกรรมของผูใชงาน หมายถึงความสนใจ
ของผูใชที่พยายามจะใชเทคโนโลยีสารสนเทศนั้น (4) การใชงานจริง หมายถึงการนําเทคโนโลยีมาใช
งานจริงและยอมรับความงายในการใช จึงมีความสนใจและตั้งใจที่จะใช (Ajzen & Fishbein, 1980; 
Davis, 1989)
 3.  ปจจัยดานความปลอดภัยและความนาเชื่อถือ (security & reliability) สุนันทา 
ตระกูลสิทธิศรี (2555) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเฟซบุกในประเทศไทย 
พบวาปจจัยระบบรักษาความปลอดภัยดานการชําระเงินและการเก็บรักษาฐานขอมูลของลูกคาเปน
ความลับ เปนปจจัยที่สงผลตอการซื้อสินคาจากรานคาปลีกทางอินเทอรเน็ตมากที่สุด
 4.  ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล (personalization) Ranganathan and 
Ganapathy (2002) ศึกษาความแตกตางของรานคาปลีกแบบเดิมกับรานคาออนไลน พบวาชองทาง
การติดตอสรางปฏิสัมพันธกับลูกคาของรานคาออนไลนนั้นเปนสิ่งจําเปน เพราะจะทําใหรานคา
ออนไลนมีความนาเชื่อถือมากขึ้นจากการที่สามารถสอบถามผานเว็บไซตหรืออีเมลได 
 ผูวิจัยจึงสรุปกรอบแนวคิดในการวิจัยไวดังนี้ 
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ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย

วิธีดําเนินการวิจัย
 ประชากรและกลุมตัวอยาง การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (survey research) โดยการ
เลอืกกลุมตวัอยางแบบเจาะจง (purposive sampling)  ผูวจัิยกาํหนดขนาดตัวอยางตามแนวทางของ 
Yamane (1973) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ไดกลุมตัวอยาง 400 คน  เปนผูบริโภคที่เคยซื้อสินคา
ผานเว็บไซตตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเทานั้น 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  ไดแก แบบสอบถามออนไลน แบงเปน 3 สวนคือ สวนที่ 1 ขอมูล
ทั่วไปของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ สถานภาพ สวนที่ 2 
พฤติกรรมการใชของผูบริโภค สวนที่ 3 ปจจัยประสบความสําเร็จ โดยการวัดระดับความพึงพอใจ 5 
ระดับ ตามแนวทางของลิเคิรท (Likert rating scale) 
 สถิติที่ใชในการวิจัย ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห
แบบถดถอย (regression analysis) 

ผลการวิจัย 
 สวนที่ 1 ขอมลูทัว่ไปดานประชากรศาสตร พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ 
คิดเปนรอยละ 61.8 และเพศชาย คิดเปนรอยละ 38.8 มีอายุระหวาง 21 - 25 ป คิดเปนรอยละ 39.8 
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อายุระหวาง 26 - 30 ป คิดเปนรอยละ 15.0 อายุระหวาง 16 - 20 ป คิดเปนรอยละ 14.8 และอายุ
ระหวาง 31 - 35 ป คิดเปนรอยละ 14.0 ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 
37.5 นักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 35.8 พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ขาราชการ คิดเปนรอยละ 14.5
และธุรกิจสวนตัว/คาขาย คิดเปนรอยละ 10.3 มีรายไดตอเดือน 10,000 - 20,000 บาท คิดเปน
รอยละ 35.8 รายไดนอยกวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 21.0 รายได 20,001 - 30,000 บาท คดิเปน
รอยละ 20.8 และรายได 30,001 - 40,000 บาท คิดเปนรอยละ 13.5
 สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม พบวา 
 1.  บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลน สวนใหญมาจากตัวเอง คิดเปน
รอยละ 55.8 รองลงมาคือ จากการ Review สินคา คิดเปนรอยละ 23.5 เพื่อน คนรูจัก คิดเปน
รอยละ 8.8 และกลุมอางอิง เชน ดารา นักรอง คิดเปนรอยละ 6.5 
 2.  ดานความถ่ีการใชงานอินเทอรเน็ตในการซ้ือสินคาเพื่อสุขภาพและความงามตอสัปดาห 
สวนใหญใชเวลา 1 - 2 ชัว่โมง คดิเปนรอยละ 34.8 รองลงมาคอื มากกวา 7 ชัว่โมง คดิเปนรอยละ 26.5 
ใชเวลา 3 - 4 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 24.3 และใชเวลา 5 - 6 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 14.5 
 3. ดานวัตถุประสงคในการเขาเว็บไซต สวนใหญเพ่ือความบันเทิงและพักผอน คิดเปน
รอยละ 31.3 รองลงมาคือ เพื่อซื้อสินคาและบริการ คิดเปนรอยละ 21.5 เพ่ือคนหาขอมูลเกี่ยวกับ
สินคาและบริการ/โปรโมชัน คิดเปนรอยละ 20.8 และเพื่อติดตามขาวสารตาง ๆ คิดเปนรอยละ 16.0 
 4. ดานประเภทสินคาเพื่อสุขภาพและความงามท่ีซ้ือเปนประจํา  สวนใหญเปนอุปกรณเพ่ือ
สขุภาพ/ของใชสวนตวั คดิเปนรอยละ 18.0 รองลงมาคอื เคร่ืองสําอาง คดิเปนรอยละ 17.5 ผลิตภณัฑ
สําหรับผิวหนา คิดเปนรอยละ 12.5 และอุปกรณเพื่อสุขภาพและความงาม/อาหารเพื่อสุขภาพ 
คิดเปนรอยละ 10.8 
 5. ดานการซื้อสินคาผานเว็บไซต สวนใหญซื้อจากเว็บไซต Shopee คิดเปนรอยละ 43.0 
รองลงมาคือ Lazada คิดเปนรอยละ 31.5 Kaidee คิดเปนรอยละ 14.5 และ Weloveshopping 
คิดเปนรอยละ 5.3 
 สวนที่ 3 ปจจัยแหงความสําเร็จของสินคาเพื่อสุขภาพและความงามรายดาน พบวา 
 1. ดานผลิตภัณฑ (product) สวนใหญใหความสนใจสินคาที่นําเสนอตรงตามความตองการ 
โดยมีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.36 รองลงมาคือ สินคามีความทันสมัยนาสนใจ มีความ
พึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.33 อันดับ 3 คือ สินคามีใหเลือกมากมายหลายประเภท มีความ
พึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.24 อันดับ 4 คือ มีการรับประกันสินคาวาเปนของแท มีความ
พงึพอใจในระดบัมาก คาเฉลีย่ 4.22 อนัดบั 5 คอื ความหลากหลายของหมวดหมูประเภทสินคา มคีวาม
พึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.18 อันดับ 6 คือ สินคาพรอมสงทันที มีความพึงพอใจในระดับมาก 
คาเฉลี่ย 4.19 อันดับ 7 คือ สินคาและตรายี่หอเปนที่รูจักและมีชื่อเสียง มีความพึงพอใจในระดับมาก 
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คาเฉลี่ย 4.17 อันดับ 8 คือ สินคามีรายละเอียดใหอานชัดเจน มีความพึงพอใจในระดับมาก 
คาเฉลี่ย 4.16 
 2.  ดานราคา (price) สวนใหญใหความสนใจวามีราคาระบุชัดเจน มีความพึงพอใจในระดับ
มาก คาเฉลี่ย 4.29 รองลงมาคือ ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีความพึงพอใจในระดับมาก 
คาเฉลี่ย 4.17 อันดับ 3 คือ คาบริการจัดสงที่เหมาะสม มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.12 
อันดับ 4 คือ มีสวนลดใหเมื่อซื้อในปริมาณมาก มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.04 
 3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย (place) สวนใหญใหความสนใจวามีชองทางการชําระเงิน/
ขนสงที่หลากหลาย มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.24 รองลงมาคือ ความรวดเร็วของการ
จัดสงสินคา/ความปลอดภัยในการขนสงสินคา/การรายงานผลการตรวจสอบการจัดสงสินคา มีความ
พึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.15 อันดับ 3 คือ ตรงตอเวลา/ความถูกตองของการจัดสงสินคา 
มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.14
 4.  ดานการสงเสริมการตลาด (promotion) สวนใหญใหความสนใจวามีการแสดงรีวิวสินคา
อยางชัดเจน มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.20 รองลงมาคือ การโฆษณาบนเว็บไซตนาสนใจ 
มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.18 อันดับ 3 คือ การสงเสริมการขายนาสนใจ/สมํ่าเสมอ 
มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.12 อันดับ 4 คือ มีการเชียรสินคาใหลูกคาสนใจ เชน ยอดขาย
สินคาที่สูงสุด มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.08 
 5.  ดานการยอมรับเทคโนโลยี (technology acceptance) สวนใหญใหความสนใจเรื่อง
เว็บไซตใชงานงาย/รูปแบบสวยงามนาสนใจ มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.30 รองลงมา
คือ เว็บไซตมีการ Update Status วาสินคาถึงขั้นตอนใดใหลูกคาทราบ มีความพึงพอใจในระดับมาก 
คาเฉลี่ย 4.24 อันดับ 3 คือ เว็บไซตมีการประมวลผลรวดเร็ว ถูกตองแมนยํา และอํานวยความสะดวก 
มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.22 อันดับ 4 คือ ระบบการกดเลือกสินคา มีรานคาอื่น ๆ 
มาใหเปรียบเทียบ พรอมแนะนําสินคาที่นาสนใจ มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.19  
 6. ดานความปลอดภัยและความนาเชื่อถือ (security & reliability) สวนใหญใหความสนใจ
เรื่องเว็บไซตมีการอํานวยความสะดวก มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.24 รองลงมาคือ 
เว็บไซตมีระบบการชําระเงินที่ปลอดภัย มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.21 อันดับ 3 คือ 
เว็บไซตมีผูขายสินคาที่สามารถตรวจสอบได ระบุแหลงท่ีมาชัดเจน มีความพึงพอใจในระดับมาก 
คาเฉลี่ย 4.20 อันดับ 4 คือ เว็บไซตเก็บขอมูลของผูซื้อ (ประวัติลูกคา) เปนสวนตัวและชัดเจน 
มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.14 
 7. ดานการใหบริการสวนบุคคล (personalization) สวนใหญใหความสนใจวามีชองทาง
ในการบริการลูกคาอยางเหมาะสม เชน อีเมล ระบบฝากขอความ (inbox) มีความพึงพอใจใน
ระดบัมาก คาเฉลีย่ 4.14 รองลงมาคอื มรีะบบจดจําความสนใจของลูกคาแยกตามประเภทความสนใจ 
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มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.12 อันดับ 3 คือ มีชองทางชวยแกปญหาใหลูกคาทันที 
มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.11 อันดับ 4 คือ มีการติดตามหลังการขายอยางสมํ่าเสมอ 
มีความพึงพอใจในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.06 

ตารางที่ 1 การวิเคราะหแบบถดถอย

 จากตารางที ่2 เปนผลการวเิคราะหความถดถอยเพ่ือทดสอบสมมติฐาน สามารถอธบิายไดดังนี้ 
 1. ดานการยอมรับเทคโนโลยีมีอิทธิพลทางบวกกับเพศ มีความสามารถในการพยากรณได
รอยละ 4 เมื่อวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ พบวามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 (β = .188)
 2.  ดานการบริการสวนบุคคลมีอิทธิพลทางบวกกับอาชีพ มีความสามารถในการพยากรณได
รอยละ 8 เมื่อวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ พบวามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 (β = .188)
 3.  ดานการบริการสวนบุคคลมีอิทธิพลทางบวกกับบุคคลอางอิง มีความสามารถในการ
พยากรณไดรอยละ 3 เมือ่วเิคราะหคาสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ พบวามคีวามสมัพนัธกนัอยางมนียัสาํคญั
ทางสถิติที่ระดับ .001 (β = .166)
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 4. ดานผลติภัณฑมอิีทธพิลทางบวกกบัความถีใ่นการใชงาน มคีวามสามารถในการพยากรณได
รอยละ 27 เมื่อวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ พบวามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .001 (β = .25)
 5.  ดานการบริการสวนบุคคลมีอิทธิพลทางบวกกับวัตถุประสงคของการเขาใชเว็บไซต 
มีความสามารถในการพยากรณไดรอยละ 10 เมื่อวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ พบวามีความ
สัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (β = .235)
 6. ดานความปลอดภัยและความนาเชื่อถือ และดานการบริการสวนบุคคล มีอิทธิพลทางบวก
กับคาใชจายตอครั้งในการซื้อสินคา โดยมีความสามารถในการพยากรณไดรอยละ 35 เมื่อวิเคราะห
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ พบวามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 (β = .286) 
และ .05 (β = .214) ตามลําดับ
 7.  ดานราคา ดานการสงเสรมิการตลาด และดานการยอมรบัเทคโนโลย ีมอีทิธพิลทางบวกกบั
สินคาที่ซื้อเปนประจํา โดยมีความสามารถในการพยากรณไดรอยละ 27 เมื่อวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ พบวามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (β = .185, .265, .164)
 8. ดานผลิตภัณฑและดานการยอมรับเทคโนโลยี มีอิทธิพลทางบวกกับเว็บไซตที่ซื้อสินคา
ออนไลนเปนประจํา โดยมีความสามารถในการพยากรณไดรอยละ 17 เมื่อวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ พบวามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (β = .197, .229)

อภิปรายผล
 1. พฤติกรรมผู ซื้อสินคาออนไลนตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคา
เพื่อสุขภาพและความงาม พบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21 - 25 ป 
มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท สอดคลองกับงานวิจัย
ของ วิภาดา พิทยาวิรุฬห และณักษ กุลิสร (2557) ที่ศึกษาส่ือดิจิทัลที่มีอิทธิพลตอการตอบสนอง
ของผูบริโภคในการเขาถึงขอมูลทางการตลาด พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25 - 30 ป 
อาชพีพนกังานบรษิทั มรีายได 10,001 - 20,000 บาท และยงัสอดคลองกบังานวจิยัของ ดาณ ีทรงศริเิดช 
และพัชนี เชยจรรยา (2559) ที่ศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบพันธมิตร กับการรับรู ทัศนคติ 
และพฤติกรรมของผูบริโภคผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 
21 - 25 ป อาชีพนักศึกษา มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท
 พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม พบวาสวนใหญบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนคือตนเอง การใชงานอินเทอรเน็ตในการซ้ือสินคาเพื่อสุขภาพและ
ความงามตอสัปดาหคือ 1 - 2 ชั่วโมง มีวัตถุประสงคในการเขาเว็บไซตเพื่อความบันเทิงและพักผอน 
ประเภทสินคาเพื่อสุขภาพและความงามที่ซื้อเปนประจําคืออุปกรณเพ่ือสุขภาพและของใชสวนตัว 
และการซื้อสินคาผานเว็บไซต สวนใหญซื้อจาก Shopee รองลงมาคือ Lazada 
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 2. ปจจยัแหงความสาํเรจ็ของสนิคาเพือ่สขุภาพและความงาม เมือ่พจิารณาเปนรายดานพบวา 
ดานผลิตภัณฑ สวนใหญใหความสนใจสินคาที่นําเสนอตรงตามความตองการ สินคามีความทันสมัย
นาสนใจ สินคามีใหเลือกมากมายหลายประเภท มีการรับประกันสินคาวาเปนของแท และความ
หลากหลายของหมวดหมูประเภทสินคาในขนาดเดียวกัน
 ดานราคา สวนใหญใหความสนใจเรือ่งการมรีาคาระบชุดัเจน ราคาสนิคาเหมาะสมกบัคณุภาพ 
คาบรกิารจดัสงเหมาะสม มสีวนลดใหเมือ่ซือ้ในปรมิาณมาก สอดคลองกบังานวจิยัของ สณุสิา ตรงจติร 
(2559) ทีศ่กึษาปจจยัท่ีมอีทิธพิลตอการตดัสนิใจซ้ือสนิคาออนไลนผานชองทางการตลาดกลางพาณชิย
อเิลก็ทรอนกิส พบวาความสาํคญัของแตละปจจยัมอีทิธพิลและสงผลตอความคาดหวงัของลกูคาได โดย
เฉพาะปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑและราคา 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย สวนใหญใหความสําคัญเร่ืองการมีชองทางการชําระเงิน/ขนสง
ที่หลากหลาย ความรวดเร็วของการจัดสงสินคา ความปลอดภัยในการขนสงสินคา และการรายงาน
ผลการตรวจสอบการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ ปวุฒิ บุนนาค (2558) ท่ีศึกษากลยุทธ
การตลาดธุรกิจออนไลนที่มีผลตอพฤติกรรมการใชงานผานระบบเครือขายสังคมออนไลน กรณีศึกษา 
Facebook Fanpage ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาการมีบริการเก็บเงินปลายทางหรือการรับชําระ
เงินผานบัตรเครดิต ความรวดเร็วในการจัดสงสินคา การระบุขนาด ราคา คุณภาพอยางชัดเจน และ
การบริการหลังการขายที่ดี ทําใหผูใชบริการมีความเชื่อมั่นและมีทัศนคติที่ดี
 ดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญใหความสนใจในการแสดงรีวิวสินคาอยางชัดเจน 
การโฆษณาบนเว็บไซตนาสนใจ และการสงเสริมการขายมีความนาสนใจและสมํ่าเสมอ สอดคลองกับ
งานวจัิยของ จติตมิา จารวุรรณ และอรกญัญา โฆษติานนท (2555) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมและปจจยัสาํคญั
ทีม่ตีอการซือ้ผลติภัณฑของผูบรโิภคจากการสือ่สารการตลาดในรปูแบบสือ่สงัคมออนไลน พบวาปจจยั
สําคัญของการสื่อสารตลาดในสื่อสังคมออนไลนดวยการรีวิวสินคาและการโฆษณาท่ีนาสนใจ มีความ
สมัพนัธกับการซือ้ผลติภณัฑของผูบรโิภค การรบัรู ความเขาใจ ความรูสกึ และพฤตกิรรม ทัง้ในทศิทาง
เดียวกันและทิศทางที่ตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ดานการยอมรับเทคโนโลยี สวนใหญใหความสนใจเว็บไซตที่ใชงานงาย/รูปแบบสวยงาม
นาสนใจ เวบ็ไซตมกีาร Update Status สนิคาวาถงึขัน้ตอนใดใหลกูคาทราบ และเวบ็ไซตมกีารประมวล
ผลรวดเร็ว ถูกตองแมนยํา และอํานวยความสะดวก 
 ดานความปลอดภัยและความนาเชื่อถือ สวนใหญใหความสนใจเว็บไซตที่มีการอํานวย
ความสะดวก มีระบบการชําระเงินที่ปลอดภัย มีผูขายสินคาที่สามารถตรวจสอบได ระบุแหลงที่มา
ชัดเจน สอดคลองกับงานวิจัยของ สุณิสา ตรงจิตร (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อสินคาออนไลนผานชองทางการตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวาผูซื้อสินคาออนไลน
มีความรูความเขาใจในการใชงานเว็บไซตประเภทตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนอยางดี 
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จงึมคีวามเชือ่ถอืในระบบดานความปลอดภยั ความสะดวก ความสามารถของระบบ และการชาํระเงิน
ผานออนไลน 
 ดานการใหบริการสวนบุคคล สวนใหญใหความสนใจเว็บไซตที่มีชองทางในการบริการ
ลูกคาอยางเหมาะสม เชน อีเมล ระบบฝากขอความ (inbox) มีระบบจดจําความสนใจของลูกคา
แยกตามประเภทความสนใจ และมีชองทางชวยแกปญหาใหลูกคาทันที สอดคลองกับงานวิจัยของ 
Ranganathan and Ganapathy (2002) ที่ศึกษามิติสําคัญของธุรกิจบนเว็บไซต พบวาชองทาง
การติดตอสรางปฏิสัมพันธกับลูกคาของรานคาออนไลนนั้นเปนสิ่งจําเปน เพราะรานคาออนไลนจะมี
ความนาเชื่อถือมากขึ้นจากการที่ลูกคาสามารถสอบถามผานเว็บไซตหรืออีเมลได 
 นอกจากนี้ งานวิจัยของ สุณิสา ตรงจิตร (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อสินคาออนไลนผานชองทางการตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มี 8 ปจจัย ไดแก ปจจัย
ประสิทธิภาพของเว็บไซตและการนําเสนอสินคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยความภักดีในตราสินคา 
ปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑและราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด การใหขอมูล
ขาวสารและโปรโมชัน ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัวและการใหบริการสวนบุคคล ปจจัยการ
รับรูถึงแบรนด และปจจัยดานสิทธิประโยชนของสินคาและการตอรองราคา
 3.  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา พบวาปจจัยการยอมรับเทคโนโลยีมีอิทธิพล
ทางบวกกับเพศ เว็บไซตที่ซื้อสินคาออนไลนเปนประจํา และสินคาที่ซื้อเปนประจํา โดยมีความ
สัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปจจัยการบริการสวนบุคคลมีอิทธิพลทางบวกกับ
อาชีพ บุคคลอางอิง คาใชจายตอครั้งในการซ้ือสินคา และวัตถุประสงคของการเขาใชเว็บไซต 
โดยมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลทางบวก
กับความถี่ในการใชงานและเว็บไซตท่ีซื้อสินคาออนไลนเปนประจํา โดยมีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปจจัยดานความปลอดภัยและความนาเชื่อถือมีอิทธิพลทางบวกกับ
คาใชจายตอครั้งในการซื้อสินคา โดยมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปจจัย
ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลทางบวกกับสินคาที่ซื้อเปนประจํา โดยมีความ
สมัพนัธกันอยางมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สอดคลองกบังานวจัิยของ ณฐักานต พันธสวสัด์ิ (2558) 
ที่ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคารานกาแฟในเขตชิดลม
กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ ดานกระบวนการ
การใหบริการ ดานราคา ดานลักษณะทางกายภาพ ดานการสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
และดานชองทางในการจัดจําหนาย ตามลําดับ



วารสารว�ชาการศร�ปทุม  ชลบุร�54

ปที่ 16 ฉบับที่ 1 เดือนกรกฎาคม-กันยายน 2562 

ขอเสนอแนะ
 ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ
 ผูประกอบการสามารถนําผลวิจัยไปใชใหเกิดประโยชนเพ่ือสรางความพึงพอใจสูงสุดในการ
ใหบรกิารแกลกูคาทีใ่ชบรกิารเวบ็ไซตชองทางการตลาดกลางพาณชิยอเิล็กทรอนกิส โดยใหความสําคญั
กับปจจัยดานการตลาด การยอมรับเทคโนโลยี ความปลอดภัยและความนาเชื่อถือ และการใหบริการ
สวนบุคคล โดยเนนใหผูใชบริการไดรับการนําเสนอสินคาและบริการที่ตรงตามความตองการมากขึ้น 
เกิดความเชื่อมั่นและยอมรับเทคโนโลยีตาง ๆ ที่ผูประกอบการอํานวยความสะดวกให
 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป
 ควรขยายผลดวยการวิจัยเชิงคุณภาพ เชน การสัมภาษณเชิงลึกผูประกอบการในการจัดทํา
เว็บไซตตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะทําใหไดผลประโยชนทั้งผูประกอบการและผูใชบริการ
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