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บทคัดย่อ

	 การวจิยัครัง้นีมี้วัตถปุระสงค์เพ่ือ 1) ศกึษาพฤติกรรมซือ้สนิค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์
ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชนัวายจงัหวดัก�ำแพงเพชร 2) ศกึษาปัจจยัด้านการใช้งานแพลตฟอร์มท่ีมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย ในจงัหวดัก�ำแพงเพชร 3) เปรยีบเทยีบ
ปัจจยัด้านการใช้งานแพลตฟอร์มทีมี่อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วาย
ในจงัหวดัก�ำแพงเพชร ตามอาชพีของผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วาย โดยใช้การส�ำรวจด้วยแบบสอบถาม
กับ กลุ่มตัวอย่างผูบ้รโิภคเจนเนอเรช่ันวาย จงัหวัดก�ำแพงเพชรทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ผ่านช่องทางการตลาด
โซเชยีลมเีดยี จ�ำนวน 324 คน โดยสุม่แบบแบ่งชัน้ภมู ิวเิคราะห์ข้อมลูใช้การวเิคราะห์สถติร้ิอยละ 
ค่าเฉลีย่ ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐานและทดสอบความแปรปรวน ผลการวิจยัพบว่า 1) พฤตกิรรม   
ซือ้สนิค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชัน่วาย ทีเ่ลอืกซือ้มากทีส่ดุคอื แพลตฟอร์ม
ซือ้สนิค้าผ่านโซเชยีลมเีดยี SHOPPEE TIKTOK ความถีใ่นการซือ้สินค้าผ่านโซเชียลมเีดยี 1-2 
ครัง้/เดือน และ 3 - 5 ครัง้/เดอืน ค่าใช้จ่ายกบัการซือ้สนิค้าออนไลน์ต่อครัง้ 500 – 1,000 บาท 
ประเภทสนิค้าทีซ้ื่อผ่านออนไลน์คอืสนิค้าใช้ในบ้าน และสนิค้า เพือ่สขุภาพ 2) ปัจจยัด้านการใช้งาน
แพลตฟอร์มทีมี่อิทธพิลต่อการตดัสนิใจซ้ือสนิค้าของผูบ้รโิภค เจเนอเรชัน่วาย ในจงัหวัดก�ำแพงเพชร
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัด้านความปลอดภัยของข้อมลูและการท�ำธรุกรรมต่าง ๆ 
ด้านข้อมลูการบรกิารทีค่รบถ้วน ด้านการออกแบบแพลตฟอร์มทีส่วยงาม ด้านข้อมลูสินค้าท่ี 
ครบถ้วน ด้านการใช้ง่ายของแพลตฟอร์ม และด้านการสร้างเน้ือหาท่ีน่าสนใจตามล�ำดับ 3) ผูบ้รโิภค 
เจเนอเรช่ันวายในจงัหวดัก�ำแพงเพชรทีมี่อาชพีแตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัด้านการใช้งาน
แพลตฟอร์มทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าในทุกด้านมีความแตกต่างอย่าง มีนัยส�ำคญัทาง
สถิติทีร่ะดบั 0.05
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ABSTRACT

	 This research aims to: 1) examine the purchasing behavior of Generation 
Y consumers in Kamphaeng Phet Province through online platforms and social 
media channels, 2) investigate online platform  usage factors influencing the 
purchasing decisions of Generation Y consumers in Kamphaeng Phet Province, 
and 3) compare online platform usage factors affecting purchasing decisions 
among Generation Y consumers in Kamphaeng Phet Province according to 
their occupational backgrounds. The study employed a survey methodology 
utilizing a structured questionnaire administered to a sample of 324 Generation Y 
consumers in Kamphaeng Phet Province who have made purchases through 
social media marketing channels. The sampling technique employed stratified 
random sampling, and data analysis incorporated descriptive statistics including 
percentages, means, standard deviations, and analysis of variance. The findings 
reveal that: 1) Generation Y consumers' online purchasing behavior 
demonstrates a preference for social media platforms, with Shopee and 
TikTok emerging as the most frequently utilized platforms. Purchase frequency 
patterns indicate 1-2 purchases per month and 3-5 purchases per month as 
predominant behaviors, with expenditure ranges of 500-1,000 baht per 
transaction. The most commonly purchased product categories comprise 
household items and health-related products. 2) Platform usage factors 
influencing Generation Y consumers' purchasing decisions in Kamphaeng Phet 
Province demonstrate an overall high level of influence, with data security 
and transaction safety ranking highest, followed sequentially by comprehensive 
service information, aesthetic platform design, complete product information, 
platform user-friendliness, and engaging content creation. 3) Generation Y 
consumers in Kamphaeng Phet Province with different occupational 
backgrounds exhibit statistically significant differences in their perceptions of 
all platform usage factors influencing purchasing decisions at the 0.05 
significance level.

Keywords : Platform usage factors; purchasing decision-making; Generation Y 
				   consumers
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บทน�ำ
	 กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) หมายถึง ผู้ท่ีเกิดระหว่างปี 1981 
ถึง 1996 หรือกลุ่มคนอายุระหว่าง 29-44 ปี นับเป็นผู้บริโภคที่มีจ�ำนวนมากที่สุดของ
ประชากรไทย คนในกลุม่น้ีจะคุ้นเคยกบัการใช้เทคโนโลยใีนการแลกเปลีย่นข้อมลูแสดงความ
คิดเห็น และตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต กลุ่มนี้จะให้ความ
ส�ำคัญกับความสะดวก รวดเร็วและประสบการณ์ท่ีเขาจะได้รับจากการบริการหรือการซ้ือ
สินค้าที่มีคุณภาพ (Bolton et al., 2013) 
	 ในปัจจุบันแม้ว่าแพลตฟอร์มออนไลน์จะกลายเป็นช่องทางส�ำคัญในการซ้ือขาย
สินค้าและบริการ นักการตลาดหันมาให้ความสนใจมากขึ้นในการท�ำความเข้าใจพฤติกรรม
ของเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) หรือ ที่เรียกว่า Millennials ในกระบวนการตัดสินใจ
บนแพลตฟอร์มออนไลน์  ซ่ึงเจเนอเรชัน่วายเป็นตวัแทนของผูบ้รโิภคกลุม่ส�ำคญัทีม่ลีกัษณะ
เฉพาะ และความชอบทีท่�ำให้พวกเขาแตกต่างจากรุน่ก่อนๆ การให้ความส�ำคญักบัเจเนอเรชัน่วาย
นี้เกิดจากสาเหตุหลายประการซึ่งเป็นกลุ่มที่มีก�ำลังซื้อสูง และมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของคนในครอบครวั เป็นกลุม่เป้าหมายหลกัของธรุกจิ คนเจเนอเรชัน่วายจงึมแีนวโน้มทีจ่ะ
พัฒนารูปแบบการจับจ่ายซ้ือของที่แตกต่างไปจากคนรุ่นก่อน ๆ ชอบเข้าสังคมในสังคมท่ี
เน้นวัตถุนิยม (Bakewell et al., 2006) นักการตลาดต้องใช้แนวทางท่ีแตกต่างออกไป 
คนเจเนอเรชั่นวายที่อาศัยอินเทอร์เน็ตในการซ้ือสินค้าไม่ได้ถูกมองว่าเป็นเพียงการซ้ือของ
ธรรมดาๆ แต่เป็นความบันเทิงรูปแบบใหม่และ/หรือประสบการณ์ใหม่ ๆ (Lehtonen & 
Maenpaa, 1997) ดังนั้น เพื่อที่จะกลายเป็นตัวเลือกในการซื้อของคนเจเนอเรชั่นวาย 
แบรนด์ต่าง ๆ จะต้องกลายมาเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตของพวกเขา โดยเพิ่มมูลค่าให้กับชีวิต
ประจ�ำวันและประสบการณ์ของพวกเขา เช่น ผ่านโทรศัพท์มือถือ นอกจากนี้ ในการตัดสิน
ใจซื้อของคนเจเนอเรชั่นวายให้ความส�ำคัญกับตัวแทนในการเข้าสังคม (ครอบครัว เพื่อน) 
มากข้ึนผ่านเว็บไซต์โซเชียลมีเดีย (SMS) ซ่ึงคนรุ่นนี้ส่วนใหญ่มีจ�ำนวนมาก (Mangold & 
Smith, 2012) แต่ผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ซึง่เป็นกลุม่ผูใ้ช้หลกัยงัคงเผชญิ
กับปัญหาหลายประการที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า ไม่ว่าจะเป็น ปัญหาด้านความ 
น่าเชื่อถือของข้อมูลสินค้าและรีวิวที่อาจเกินจริง ความกังวลเกี่ยวกับความปลอดภัยในการ
ช�ำระเงินและการปกป้องข้อมูลส่วนบุคคล ความซับซ้อนในการใช้งานฟีเจอร์บางอย่างของ
แพลตฟอร์ม ตลอดจนปัญหาด้านการจัดส่งสินค้าและการบริการหลังการขาย ซึ่งท�ำให้เกิด
ความไม่มัน่ใจในประสบการณ์การซือ้ อกีทัง้ อาชีพของผูบ้รโิภคเจเนอเรช่ันวายมคีวามส�ำคญั 
เน่ืองจากอาชีพเป็นตัวแปรที่สะท้อนถึงรูปแบบการใช้ชีวิต รายได้ เวลาในการเข้าถึง
แพลตฟอร์ม รวมถงึพฤติกรรมการบรโิภคได้อย่างชดัเจน ผูท้ีป่ระกอบอาชพีแตกต่างกนัย่อม
มีข้อจ�ำกัดและแรงจูงใจในการเลือกใช้แพลตฟอร์มออนไลน์ที่แตกต่างกัน
	 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้านการใช้งานแพลตฟอร์มที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สนิค้าของผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วายในจงัหวดัก�ำแพงเพชร  ซึง่ผู้วจิยัเหน็ความส�ำคญัของเรือ่ง
ที่ท�ำวิจัยอย่างยิ่ง การวิจัยคร้ังน้ีมุ ่งเน้นที่การท�ำความเข้าใจปัจจัยด้านการใช้งาน 
แพลตฟอร์มที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายขับเคลื่อน 
โดยก�ำลังซื้อที่ส�ำคัญ การน�ำเทคโนโลยีและโซเชียลมีเดียมาใช้ในระดับสูง และบทบาทที่มี
อิทธิพลในการก�ำหนดแนวโน้มของตลาด อีกทั้งท�ำการเปรียบเทียบปัจจัยด้านการใช้งาน
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แพลตฟอร์มที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายตามอาชีพ 
ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ผลการวิจัยจะมีประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ นักการตลาดสามารถ
น�ำข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีตรงเป้าหมายซ่ึงสอดคล้องกับกลุ่ม 
ผู้บริโภค และก่อให้เกิดการสร้างรายได้ให้กับผู้ประกอบการออนไลน์ต่อไป

วัตถุประสงค์การวิจัย
	 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมซื้อสินค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ของผู ้บริโภค 
เจนเนอเรชันวายจังหวัดก�ำแพงเพชร
	 2. เพือ่ศกึษาปัจจยัด้านการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิ
ใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ในจังหวัดก�ำแพงเพชร
	 3. เพ่ือเปรยีบเทยีบปัจจยัด้านการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตัดสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วาย ในจังหวดัก�ำแพงเพชร ตามอาชพีของผูบ้รโิภค
เจเนอเรชั่นวาย

ทบทวนวรรณกรรม
	 องค์ประกอบปัจจัยด้านการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้า
	 แพลตฟอร์มออนไลน์ (Online Platform) หมายถึง ระบบหรือโครงสร้างทาง
เทคโนโลยสีารสนเทศทีท่�ำงานผ่านเครือข่ายอนิเทอร์เนต็ ซึง่ท�ำหน้าทีเ่ป็นตวักลางหรอืพืน้ที่
ดิจิทัลที่เชื่อมโยงผู้ใช้งานหลายฝ่ายเข้าด้วยกัน เพื่อให้สามารถแลกเปลี่ยน สื่อสาร หรือท�ำ
ธุรกรรมต่าง ๆ  ได้ ในงานวจัิยครัง้นี ้องค์ประกอบปัจจยัด้านการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า ประกอบด้วย
	 1. ด้านการออกแบบแพลตฟอร์มที่สวยงาม (Platform Aesthetic Design) คือ 
การออกแบบแพลตฟอร์มทีส่วยงามหมายถงึองค์ประกอบทางสนุทรยีภาพของแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ ซึ่งรวมถึงการใช้สี กราฟฟิก การจัดวางองค์ประกอบ ตัวอักษร และภาพประกอบ
ที่ดึงดูดความสนใจของผู้ใช้  Lavie & Tractinsky (2004) ได้น�ำเสนอมิติของความสวยงาม
ในการออกแบบเวบ็ไซต์ แบ่งเป็น "ความสวยงามแบบคลาสสคิ" (ความเป็นระเบยีบ ความชดัเจน) 
และ "ความสวยงามแบบมชีวีติชวีา" (ความคิดสร้างสรรค์ ความน่าตืน่เต้น) และ Wang et al. 
(2011)  พบว่า คุณภาพของการออกแบบส่งผลโดยตรงต่อความพึงพอใจและความตั้งใจซื้อ
สินค้า ซึ่งมีองค์ประกอบย่อย ประกอบด้วย ความสวยงามโดยรวม ความสมดุลของการ
ออกแบบ ความคงเส้นคงวาของธีม คุณภาพของภาพและกราฟิก การใช้สีที่เหมาะสม 
	 2. ด้านการใช้งานง่ายของแพลตฟอร์ม (Platform Usability) คือ ระดับความ
สะดวกของผู้ใช้ในการเรียนรู้ การเข้าถึง และการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและไม่ซับซ้อน ซึ่งแนวคิดนี้อ้างอิงจาก Nielsen (1994) ที่ได้เสนอหลักการ
ความสามารถในการใช้งาน (Usability Heuristics) โดยประกอบด้วยองค์ประกอบส�ำคัญ 
เช่น ความสามารถในการเรียนรู้ได้ง่าย (Learnability) ความมีประสิทธิภาพในการใช้งาน 
(Efficiency) ความสามารถในการจดจ�ำวิธีใช้งาน (Memorability) การลดข้อผิดพลาด 
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ในการใช้งาน (Error Reduction) และความพึงพอใจของผู้ใช้ (Satisfaction) ดังนั้น 
แพลตฟอร์มออนไลน์ที่มีความสามารถในการใช้งานง่าย จะช่วยให้ผู้บริโภครู้สึกมั่นใจและ 
มีประสบการณ์ที่ดีในการใช้งาน ส่งผลต่อความตั้งใจและการตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด
	 3. ด้านข้อมูลสินค้าที่ครบถ้วน (Product Information Completeness) คือ 
ข้อมลูสินค้าทีค่รบถ้วนหมายถงึการให้รายละเอยีดทีเ่พยีงพอเกีย่วกบัคณุลักษณะ คณุสมบตัิ 
ข้อมูลจ�ำเพาะ และประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถประเมินและตัดสินใจ
ซ้ือได้อย่างมั่นใจ แนวคิดเรื่องความไม่แน่นอนของข้อมูลในการซ้ือขายออนไลน์ 
(Information Uncertainty) ของ Dimoka et al. (2012) ที่กล่าวว่า ข้อมูลที่ครบถ้วนช่วย
ลดความไม่แน่นอนและเพ่ิมความเชื่อมั่นในการตัดสินใจ และแนวคิดคุณภาพข้อมูล 
(Information Quality) ที่ระบุว่าความครบถ้วนของข้อมูลเป็นมิติส�ำคัญของความส�ำเร็จ
ของระบบสารสนเทศ ประกอบด้วย รายละเอยีดผลติภัณฑ์ ภาพถ่ายคณุภาพสงู/วดิโีอ ข้อมูล
ราคาและต้นทุนทั้งหมด ข้อมูลการเปรียบเทียบ รีวิวและคะแนนจากผู้ใช้ (Reviews and 
Ratings)
	 4. ด้านข้อมูลการบริการที่ครบถ้วน (Service Information Completeness) 
คือ ข้อมูลการบริการที่ครบถ้วนหมายถึงการให้รายละเอียดที่ชัดเจนเกี่ยวกับนโยบายการ
บริการ การจัดส่ง การคืนสนิค้า การรบัประกนั และการสนบัสนนุหลงัการขาย กรอบแนวคิด 
E-S-QUAL ที่ระบุ "การบรรลุเป้าหมาย" (Fulfillment) เป็นมิติส�ำคัญของคุณภาพบริการ
อเิล็กทรอนกิส์ แนวคดิความไว้วางใจในอคีอมเมร์ิซ (E-commerce Trust) ของ McKnight 
et al. (2002) ที่กล่าวถึง ความส�ำคัญของนโยบายท่ีชัดเจนในการสร้างความไว้วางใจ 
ประกอบด้วย นโยบายการจดัส่ง  นโยบายการคนืสนิค้าและเงนิ การรบัประกนัสนิค้า ข้อมลู
การติดต่อลูกค้าสัมพันธ์ ค�ำถามที่พบบ่อย (FAQ)
	 5. ด้านการสร้างเนือ้หาทีน่่าสนใจ (Engaging Content Creation) คอื การสร้าง
เนื้อหาที่น่าสนใจหมายถึงการพัฒนาและน�ำเสนอเน้ือหาท่ีมีคุณค่า ดึงดูดความสนใจ และ
สร้างการมส่ีวนร่วมกบัผูใ้ช้ ซึง่รวมถงึบทความ วิดโีอ อนิโฟกราฟิก และเนือ้หาโซเชียลมเีดยี 
ทฤษฎีการไหล (Flow Theory) ที่ประยุกต์โดย Novak et al. (2000) บริบทออนไลน์ 
อธิบายว่าเนือ้หาทีน่่าสนใจสามารถดึงดูดให้ผูใ้ช้เข้าสูส่ภาวะ "การไหล" ซึง่เพิม่ความพึงพอใจ
และการมีส่วนร่วม แนวคิดการตลาดเนื้อหา (Content Marketing) ของ Pulizzi (2014) 
ที่เน้นการสร้างและเผยแพร่เนื้อหาที่มีคุณค่าเพื่อดึงดูดและรักษาลูกค้า ประกอบด้วย 
คณุภาพของเนือ้หา ความสอดคล้องกบัความสนใจของผูใ้ช้ ความคดิสร้างสรรค์ การเล่าเรือ่ง 
การมีส่วนร่วมของผู้ใช้ 
	 6. ด้านความปลอดภยัของข้อมลูและการท�ำธรุกรรมต่าง ๆ  (Data and Transaction 
Security) คือ ความปลอดภัยของข้อมูลและการท�ำธุรกรรมหมายถึงมาตรการและระบบที่
ปกป้องข้อมูลส่วนบุคคลและธุรกรรมทางการเงินของผู้ใช้จากการเข้าถึงที่ไม่ได้รับอนุญาต
และการฉ้อโกง กรอบแนวคิดความไว้วางใจในอีคอมเมิร์ซของ Kim et al. (2008) ที่ระบุว่า 
"การรับรู้ความปลอดภัย" เป็นปัจจัยส�ำคัญที่ส่งผลต่อความไว้วางใจและการตัดสินใจซื้อ 
ทฤษฎีความเสี่ยงที่รับรู้ (Perceived Risk Theory) ประยุกต์โดย Featherman & Pavlou 
(2003) ที่อธิบายว่าการลดความเสี่ยงด้านความปลอดภัยสามารถเพิ่มการยอมรับและ 
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การใช้งานบรกิารอเิลก็ทรอนิกส์ ประกอบด้วย การเข้ารหสัข้อมลู ความปลอดภยัของการช�ำระเงิน 
การยนืยนัตวัตนหลายขัน้ตอน นโยบายความเป็นส่วนตวัทีช่ดัเจน ใบรบัรองความปลอดภยั 
	 ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย Generation Y (Millennials) คือ ผู้ท่ีเกิดระหว่าง 
ปี ค.ศ. 1981–1996 หรือ พ.ศ. 2524 – 2539 ผู้บริโภคกลุ่มนี้จะเติบโตพร้อมเทคโนโลยี
ดิจทิลั มแีนวคดิเรือ่งความสมดลุในชวีติ (work-life balance) ซึง่ในปัจจุบนัอยูใ่นวยัท�ำงาน
ที่มีศักยภาพในการจับจ่ายสูง และเป็นกลุ่มที่เติบโตมาพร้อมกับการเปลี่ยนแปลงทาง
เทคโนโลยีดิจิทัลอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้มีลักษณะเฉพาะต่อพฤติกรรมการบริโภคในโลก
ออนไลน์ (Fromm & Garton, 2013)
 	 การก�ำหนดสมมติฐานการวิจัยครั้งน้ีว่า “ผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายในจังหวัด
ก�ำแพงเพชรท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการใช้งานแพลตฟอร์มท่ีมี
อทิธพิลต่อการตดัสินใจซือ้สนิค้าแตกต่างกนั” มเีหตผุลเชงิวพิากษ์ (Solomon, 2020) ดงันี้
	 1. อาชีพเป็นตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับรายได้ ความมั่นคงทางการเงิน และรูปแบบ
การใช้ชวิีต ซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อการเข้าถงึและการใช้แพลตฟอร์มออนไลน์ ผูท่ี้มรีายได้ประจ�ำ
อาจให้ความส�ำคัญกับความคุ้มค่าและความปลอดภัย ขณะที่ผู ้มีอาชีพอิสระอาจเน้น 
ความยืดหยุ่นและความสะดวกในการซื้อสินค้าออนไลน์
	 2. อาชพีเชือ่มโยงกบัพฤติกรรมการบรโิภคและเวลาในการใช้งาน บุคคลในแต่ละ
อาชพีมรีปูแบบการจดัสรรเวลาและการใช้เทคโนโลยทีีแ่ตกต่างกนั เช่น พนกังานบรษิทัอาจ
เลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ในช่วงเวลาที่จ�ำกัด ต่างจากผู้ประกอบการอิสระที่สามารถเข้าถึง
แพลตฟอร์มได้ตลอดเวลา ความแตกต่างนี้ส่งผลต่อประสบการณ์และความคิดเห็นต่อการ
ใช้งานแพลตฟอร์ม
	 3. อาชพีเป็นตัวแปรทีแ่สดงความแตกต่างของกลุม่ผูบ้รโิภคได้ชดัเจน แม้ว่าปัจจยั
ประชากรศาสตร์อื่น ๆ เช่น เพศหรืออายุจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค แต่ในกลุ่ม 
เจเนอเรชั่นวายซึ่งมีอายุใกล้เคียงกัน ความแตกต่างด้านอาชีพจึงมีความโดดเด่นและ 
เหมาะสมต่อการน�ำมาศึกษาเปรียบเทียบมากกว่า เพื่อให้ได้ข้อค้นพบท่ีสะท้อนความจริง
เชิงพฤติกรรมได้ชัดเจน

ประโยชน์เชิงการตลาดและการจัดการ
	 การเปรียบเทียบตามอาชีพช่วยให้นักการตลาดและผู้ประกอบการสามารถ
ออกแบบกลยุทธ์ที่เจาะจงกับแต่ละกลุ่มได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การน�ำเสนอโปรโมชั่น
ส�ำหรับพนักงาน บรษิทั การสร้างความน่าเชือ่ถอืส�ำหรบัข้าราชการ หรอืการใช้ความยดืหยุน่
ของบริการตอบโจทย์ผู้ประกอบอาชีพอิสระ
 	 ดังนั้น การเลือกเปรียบเทียบเฉพาะ “อาชีพ” จึงไม่เพียงสะท้อนถึงปัจจัยทาง
สังคมและเศรษฐกิจของผู้บริโภค แต่ยังเป็นการก�ำหนดขอบเขตการวิจัยให้มีความชัดเจน 
ตอบโจทย์การหาความแตกต่าง เชิงพฤติกรรมของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในจังหวัด
ก�ำแพงเพชรอย่างมีเหตุผล
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วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 1.1 ประชากร ได้แก่ ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย จงัหวดัก�ำแพงเพชรทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์
ผ่านช่องทางการตลาดโซเชียลมีเดีย ทั้งนี้ผู้วิจัยไม่ทราบจ�ำนวนที่แน่นอน
	 1.2 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันวาย จังหวัดก�ำแพงเพชร ที่ซื้อ
ผลติภณัฑ์ผ่านช่องทางการตลาดโซเชียลมีเดยี โดยผูวิ้จยัก�ำหนดขนาดกลุม่ตวัอย่างจากสูตร
ของโคแครน (Cochran, 1977) ก�ำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างเมื่อไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่
แน่นอนจากประชากร ร้อยละ 30 (แสดงถงึการยอมรบัความแปรปรวนท่ีเหมาะสมกบับริบท
การวจิยั และสามารถควบคุมความคลาดเคลือ่นให้อยูใ่นระดบัท่ียอมรบัได้ทางสถิต)ิ ณ ระดบั
ความเชือ่มัน่ร้อยละ 95 และยอมให้เกดิความคลาดเคลือ่น ร้อยละ 5 ได้ขนาดตวัอย่าง 324 คน 
และใช้การสุ่มแบบแบ่งชั้นหรือแบบแยกประเภท (Stratified Random Sampling) 
ตามกลุ่มอาชีพ
	 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและคุณภาพของเครื่องมือ
	 ผู ้วิ จัยได้ใช ้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการวิจัย 
โดยแบบสอบถามมีลักษณะปลายปิดโดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ ตอนที่ 1 แบบสอบถาม
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ�ำนวน 6 ข้อ มีแบบสอบถามเกี่ยวกับ
ประสบการณ์การซื้อสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย (เพื่อใช้ในการคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม)  
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน เป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ 
ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลพฤติกรรมการใช้งานแพลตฟอร์มของผู้บริโภค 
เจเนอเรชั่นวาย จ�ำนวน 4 ข้อ เพื่อสอบถามเก่ียวกับ ประเภทแพลตฟอร์มซ้ือสินค้าผ่าน 
โซเชยีลมีเดีย ความถีซ้ื่อสนิค้าผ่านแพลตฟอร์มโซเชียลมเีดยี ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซือ้สนิค้า
ผ่านแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย ประเภทสินค้าท่ีซ้ือสินค้าผ่านแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย 
เป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านการใช้งาน
แพลตฟอร์มที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า ประกอบด้วย ด้านการออกแบบ
แพลตฟอร์มที่สวยงาม ด้านการใช้ง่ายของแพลตฟอร์ม ด้านข้อมูลสินค้าท่ีครบถ้วน 
ด้านข้อมูลการบริการที่ครบถ้วน ด้านการสร้างเนื้อหาที่น่าสนใจ และ ด้านความปลอดภัย
ของข้อมูลและการท�ำธุรกรรมต่าง ๆ รวม 29 ข้อ โดยค�ำถามใช้มาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) วัดระดับความส�ำคัญเป็น 5 ระดับ (บุญชม ศรีสะอาด, 2560) ตอนที่ 4 
เป็นแบบสอบถามปลายเปิด เพือ่สอบถามเกีย่วกบัข้อเสนอแนะของลกูค้าท่ีมต่ีอการซือ้สนิค้า
ผ่านแพลตฟอร์มซ้ือสนิค้าผ่านโซเชยีลมเีดีย การหาคณุภาพของแบบสอบถาม พบว่า ค่าความ
สอดคล้องของแบบสอบถาม (IOC) จากผู้เชี่ยวชาญ จ�ำนวน 3 ท่าน ได้ค่า IOC อยู่ระหว่าง 
0.60-1.00 และท�ำการทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม (Tryout) 
จ�ำนวน 30 ชุด พบว่า แบบสอบถามมีค่าสัมประสิทธิ์ ครอนบัค อัลฟ่า (Cronbach’s 
α-Coefficient) ทั้งฉบับเท่ากับ 0.956 ซึ่งเป็นระดับที่มีคุณภาพดีและมีความเชื่อถือได้

	 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล
 	 ผู้วิจัยด�ำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามตามข้ันตอน ดังต่อไปน้ี คือ 
ท�ำการแจกแบบสอบถามโดยนักศึกษาสาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยราชภัฏก�ำแพงเพชรไปส่งให้กับผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย (อายุตั้งแต่ 29 
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ถึง 44 ปี) ที่มีประสบการณ์การซื้อสินค้าผ่านการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ แบ่งตาม 
อาชีพๆ ละเท่าๆกัน ในจังหวัดก�ำแพงเพชร ทั้งหมด 4 อาชีพ ซึ่งประกอบด้วยอาชีพ 1) 
ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 2) พนักงานเอกชน 3) ธุรกิจส่วนตัว/ พนักงานอิสระ 4) 
เกษตรกร อาชีพละ 81 คน จนครบจ�ำนวน 324 คน โดยท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูล
แบบสอบถามในช่วงเดือนมกราคมถงึมนีาคม พ.ศ. 2568 รวมเป็นระยะเวลา 3 เดอืน จงัหวดั
ก�ำแพงเพชร และ ผู้วิจัยท�ำการตรวจสอบความถูกต้อง และครบถ้วนสมบูรณ์ของข้อมูล 
แล้วน�ำข้อมูลแบบสอบถามไปท�ำการวิเคราะห์ทางสถิติต่อไป  

	 4. การวิเคราะห์ข้อมูล
	 หลังจากท่ีได้ท�ำการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถามเรยีบร้อยแล้ว  น�ำข้อมลู
ที่ได้ไปวิเคราะห์ ข้อมูลด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติเพื่อการวิจัย SPSS (Statistical 
Packages of the Social Science) ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยราชภัฏก�ำแพงเพชร โดยใช้
สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ดังนี้ 1) ใช้สถิติร้อยละ เพื่ออธิบายข้อมูลเกี่ยวกับ
ปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม และข้อมลูข้อมลูพฤตกิรรมการใช้งานแพลตฟอร์ม
ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย 2) ใช้สถิติค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบาย
ข้อมลูปัจจยัด้านการใช้งานแพลตฟอร์มทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า 3) การวเิคราะห์
เนื้อหา ส�ำหรับข้อมูลข้อเสนอแนะของลูกค้าที่มีต่อการซ้ือสินค้าผ่านแพลตฟอร์มซ้ือสินค้า
ผ่านโซเชียลมีเดีย 4) ใช้สถิติทดสอบ F-Test แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยด้านการใช้งานแพลตฟอร์มที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วาย ในจังหวดัก�ำแพงเพชรตามอาชพีของผูบ้รโิภค
เจเนอเรชั่นวาย

ผลการวิจัย 
	 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมซื้อสินค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ของผู้บริโภคเจน
เนอเรชันวายจังหวัดก�ำแพงเพชร
	 1.1 ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ในจังหวัดก�ำแพงเพชรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ร้อยละ 58.64 เพศชาย ร้อยละ 36.73 ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 39 - 44 ปี ร้อยละ 37.04 
รองลงมาช่วงอาย ุ34 - 38 ปี ร้อยละ 36.11 ประกอบอาชพีข้าราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกจิ 
พนักงานเอกชน ธุรกิจส่วนตัว/พนักงานอิสระ และเกษตรกร อาชีพละเท่าๆ กัน ร้อยละ 
25.00 ส่วนใหญ่ มีรายได้ต่อเดือน 15,001-20,000 บาท ร้อยละ 40.74  รองลงมา 10,001 
- 15,000 บาท ร้อยละ 29.63
	 1.2 พฤติกรรมซื้อสินค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ พบว่า ส่วนใหญ่แพลตฟอร์ม
ท่ีใช้ซ้ือสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย SHOPPEE ร้อยละ 61.11 TIKTOK ร้อยละ 58.95 
FACEBOOK ร้อยละ 45.06 LAZADA ร้อยละ 36.73 INSTAGRAM ร้อยละ 19.14 และ 
LINE ร้อยละ 16.67 ส่วนใหญ่ความถี่ในการซื้อสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย 1 - 2 ครั้ง/เดือน 
ร้อยละ 56.17 รองลงมา 3 - 5 ครั้ง/เดือน ร้อยละ 33.64 ส่วนใหญ่ค่าใช้จ่ายกับการซื้อ
สินค้าออนไลน์ต่อครั้ง 500 - 1,000 บาท ร้อยละ 40.74 รองลงมา ต�ำ่กว่า 500 บาท 
ร้อยละ 33.95 ส่วนใหญ่ประเภท สินค้าที่ซื้อผ่านออนไลน์สินค้าใช้ในบ้าน ร้อยละ 56.17 
รองลงมาสินค้าเพื่อสุขภาพ ร้อยละ 48.77
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	 2. ผลการศกึษาปัจจยัด้านการใช้งานแพลตฟอร์มทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้
สินค้าของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ในจังหวัดก�ำแพงเพชร แสดงดังตารางที่ 1 

ตารางที่ 1	แสดงค่าเฉล่ียและความเบี่ยงเบนมตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้าน 
การใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู ้บริโภค 
เจเนอเรชั่นวาย ในจังหวัดก�ำแพงเพชร (n = 324)             

ด้านการออกแบบแพลตฟอร์มที่สวยงาม
1.	 แพลตฟอร์มให้ความสะดวกในการค้นหาสินค้า
2.	 แพลตฟอร์มให้ความสะดวกในการสั่งซื้อสินค้า
3.	 แพลตฟอร์มง่ายต่อการส�ำรวจหน้าที่ผู้ใช้ต้องการ
4.	 แพลตฟอร์มมีความใช้งานง่าย

ด้านการใช้ง่ายของแพลตฟอร์ม
5.	 แพลตฟอร์มใช้งานง่าย
6.	 แพลตฟอร์มง่ายต่อการเพิ่มศักยภาพในการสั่ง
	 สินค้าออนไลน์
7.	 แพลตฟอร์มมีความง่ายต่อการเรียนรู้การใช้งาน
8.	 แพลตฟอร์มมีความง่ายต่อการมีปฏิสัมพันธ์
9.	 แพลตฟอร์มมีความชัดเจนและไม่ซับซ้อน

ด้านข้อมูลสินค้าที่ครบถ้วน
10.	แพลตฟอร์มมีการอัพเดทข้อมูลสินค้าให้เป็น
	 ปัจจุบัน
11.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลสินค้าที่เพียงพอ
12.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลสินค้าที่ง่ายต่อความเข้าใจ
13.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลสินค้ามีความสอดคล้องกัน
14.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลสินค้าที่ตรงประเด็น

ด้านข้อมูลการบริการที่ครบถ้วน
15.	แพลตฟอร์มมีการอัพเดทข้อมูลการบริการให้
	 เป็นข้อมูลปัจจุบัน
16.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลการบริการที่เพียงพอ
17.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลการบริการที่ง่ายต่อ
	 ความเข้าใจ
18.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลการบริการมีความ
	 สอดคล้องกัน
19.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลการบริการที่ตรงประเด็น
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	 จากตารางที ่1 แสดงค่าเฉลีย่และความเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เก่ียวกับ
ปัจจัยด้านการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ 
ผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วาย ในจังหวดัก�ำแพงเพชร พบว่า ปัจจยัการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ทุกๆรายการ มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วาย ในจังหวดัก�ำแพงเพชรในระดับมากทุก ๆ ด้าน 
และสามารถเรียงล�ำดับได้ดังนี้ 1. แพลตฟอร์มมีการอัพเดทข้อมูลการบริการให้เป็นข้อมูล
ปัจจบุนั (ค่าเฉลีย่ = 4.38) 2. แพลตฟอร์มให้ความสะดวกในการค้นหาสนิค้า (ค่าเฉลีย่ = 4.32) 
3. แพลตฟอร์มให้ความสะดวกในการส่ังซือ้สนิค้า (ค่าเฉลีย่ = 4.30) 4. แพลตฟอร์มให้ข้อมลู
ความปลอดภยัทีเ่พยีงพอ (ค่าเฉลีย่ = 4.29) 5. มัน่ใจว่าแพลตฟอร์มมกีารป้องกนัข้อมลูการ
ช�ำระเงิน (ค่าเฉลีย่ = 4.28) 6. แพลตฟอร์มให้ข้อมลูการบรกิารทีเ่พยีงพอ (ค่าเฉลีย่ = 4.25)  
7. แพลตฟอร์มมีการอัพเดทข้อมูลสินค้าให้เป็นปัจจุบัน แพลตฟอร์มให้ข้อมูลสินค้าที่ตรง
ประเด็น แพลตฟอร์มให้ข้อมูลการบริการที่ตรงประเด็น (ค่าเฉลี่ย = 4.21)  8. แพลตฟอร์ม
ง่ายต่อการส�ำรวจหน้าที่ผู้ใช้ต้องการหา แพลตฟอร์มให้ข้อมูลการบริการมีความสอดคล้อง
กัน (ค่าเฉลี่ย = 4.19) 9. แพลตฟอร์มมีความชัดเจนและไม่ซับซ้อน (ค่าเฉลี่ย = 4.17) 
10. แพลตฟอร์มให้ข้อมูลสินค้ามีความสอดคล้องกัน (ค่าเฉลี่ย = 4.16)  11. แพลตฟอร์มมี

ด้านการสร้างเนื้อหาที่น่าสนใจ
20.	แพลตฟอร์มสามารถค้นหาข้อมูลที่ต้องการได้
	 อย่างรวดเร็ว
21.	แพลตฟอร์มสามารถน�ำไปสู่ตราสินค้าและ
	 บริการที่มีชื่อเสียง
22.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลที่เพียงพอเพื่อเปรียบเทียบ
	 กับตัวเลือกอื่น
23.	แพลตฟอร์มช่วยในเรื่องการตัดสินใจซื้อ
24.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลที่เพียงพอเกี่ยวกับร้านค้า
	 สินค้าและบริการ
25.	แพลตฟอร์มให้ตัวเลือกในการสื่อสารและมี
	 ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า
26.	ข้อมูลบนแพลตฟอร์มมีการจัดการที่ดี
27.	แพลตฟอร์มให้เทคนิคการซื้อสินค้า

ด้านความปลอดภัยของข้อมูลและการท�ำธุรกรรม
ต่าง ๆ
28.	มั่นใจว่าแพลตฟอร์มมีการป้องกันข้อมูลการ
	 ช�ำระเงิน
29.	แพลตฟอร์มให้ข้อมูลความปลอดภัยที่เพียงพอ

ตารางที่ 1 (ต่อ)
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4.14

4.02

4.07

4.08
4.14

4.08

4.12
4.05

4.28

4.28

4.29

.648

.857

.899

.854

.849

.866

.831

.807

.820

.755

.814

.835

มาก
มาก

มาก

มาก

มาก
มาก

มาก

มาก
มาก

มาก

มาก

มาก

ความหมาย

มาก

รายการ

รวม

S.D.

.563

 x̄

4.18
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ด้านการออกแบบ
แพลตฟอร ์ มที่
สวยงาม

ด้านการใช ้ง ่าย
ของแพลตฟอร์ม

ระหว่างกลุ่ม

ภายในกลุ่ม

ระหว่างกลุ่ม

ภายในกลุ่ม

17.106

120.758

19.659

132.685

5.702

.377

6.553

.415

15.109

15.804

.000*

.000*

เกษตรกร (3.96) 
< ข้าราชการ 

(4.05) < ธุรกิจ
ส่วนตัว (4.31) < 
พนักงานเอกชน 

(4.55)

เกษตรกร (3.79) 
< ข้าราชการ 

(4.03) < ธุรกิจ
ส่วนตัว (4.30) < 
พนักงานเอกชน 

(4.42)

3

320

3

320

ด้านการประเมิน แหล่งความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig ค่าเฉลี่ยตาม
อาชีพ

ความง่ายต่อการเรียนรู้การใช้งาน (ค่าเฉลี่ย = 4.15) 12. แพลตฟอร์มมีความง่ายต่อการมี
ปฏสิมัพนัธ์ แพลตฟอร์มให้ข้อมลูสนิค้าทีเ่พยีงพอ แพลตฟอร์มให้ข้อมลูการบรกิารท่ีง่ายต่อ
ความเข้าใจ แพลตฟอร์มสามารถค้นหาข้อมลูทีต้่องการได้อย่างรวดเรว็ แพลตฟอร์มให้ข้อมลู
ที่เพียงพอเกี่ยวกับร้านค้าสินค้าและบริการ (ค่าเฉลี่ย = 4.14)  13. แพลตฟอร์มง่ายต่อการ
เพิ่มศักยภาพในการสั่งสินค้าออนไลน์ ข้อมูลบนแพลตฟอร์มมีการจัดการท่ีดี (ค่าเฉลี่ย = 
4.12) 14. แพลตฟอร์มให้ข้อมลูสนิค้าท่ีง่ายต่อความเข้าใจ (ค่าเฉลีย่ = 4.11) 15. แพลตฟอร์ม
ใช้งานง่าย (ค่าเฉลี่ย = 4.10) 16. แพลตฟอร์มช่วยในเรื่องการตัดสินใจซื้อ แพลตฟอร์มให้
ตวัเลือกในการสือ่สารและมปีฏสิมัพนัธ์กบัลกูค้า (ค่าเฉลีย่ = 4.08) 17. แพลตฟอร์มให้ข้อมลู
ที่เพียงพอ เพื่อเปรียบเทียบกับตัวเลือกอ่ืน (ค่าเฉลี่ย = 4.07) 18. แพลตฟอร์มมีความ 
ใช้งานง่าย (ค่าเฉลี่ย = 4.06) 19. แพลตฟอร์มให้เทคนิคการซื้อสินค้า (ค่าเฉลี่ย = 4.05)  
20. แพลตฟอร์มสามารถน�ำไปสู่ตราสินค้าและบริการที่มีชื่อเสียง (ค่าเฉลี่ย = 4.02)  

	 3. เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัด้านการใช้งานแพลตฟอร์มทีม่อีทิธพิลต่อการตัดสนิใจ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ในจังหวัดก�ำแพงเพชร ตามข้อมูลส่วนบุคคลของ 
ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย แสดงดังตารางที่ 2

ตารางที่ 2		ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ของความคิด 
เห็นต่อปัจจัย ด้านการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในจังหวัดก�ำแพงเพชรจ�ำแนกตามอาชีพ
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ด้านข้อมูลสินค้า
ที่ครบถ้วน

ด้านข้อมูลการ
บริการทีค่รบถ้วน

ด้านการสร้าง
เน้ือหา ทีน่่าสนใจ

ด้านควาปลอดภยั 
ของข้อมูล

รวมทุกด้าน

ระหว่างกลุ่ม

ภายในกลุ่ม

ระหว่างกลุ่ม

ภายในกลุ่ม

ระหว่างกลุ่ม

ภายในกลุ่ม

ระหว่างกลุ่ม

ภายในกลุ่ม

ระหว่างกลุ่ม

ภายในกลุ่ม

6.690

116.093

6.750

148.623

15.153

120.752

11.416

172.852

9.794

92.568

2.230

.364

2.250

.464

5.051

.377

3.805

.540

3.265

.290

6.128

4.844

13.386

7.045

11.250

.000*

.003*

.000*

.000*

.000*

เกษตรกร (3.98) 
< ธุรกิจส่วนตัว 

(4.13) ≈ 
ข้าราชการ 
(4.16) < 

พนักงานเอกชน 
(4.38)

เกษตรกร (4.10) 
≈ ข้าราชการ 

(4.15) ≈ ธุรกิจ
ส่วนตัว (4.21) < 
พนักงานเอกชน 

(4.47)

ข้าราชการ 
(3.85) ≈ 

เกษตรกร (3.93) 
< ธุรกิจส่วนตัว 

(4.17) < 
พนักงานเอกชน 

(4.40)

ข้าราชการ 
(4.04) < ธุรกิจ

ส่วนตัว (4.19) < 
เกษตรกร (4.40) 

< พนักงาน
เอกชน (4.53)

เกษตรกร (4.03) 
≈ ข้าราชการ 

(4.05) ≈ ธุรกิจ
ส่วนตัว (4.22) < 
พนักงานเอกชน 

(4.46)

3

319

3

320

3

320

3

320

3

319

ด้านการประเมิน แหล่งความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig ค่าเฉลี่ยตาม
อาชีพ

ตารางที่ 2 (ต่อ)

หมายเหตุ: *มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05; SS = Sum of Squares; df = degrees of 
freedom; MS = Mean Square; < แสดงความแตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญ; ≈ แสดงไม่มี
ความแตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญ
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	 จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
ของความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายในจังหวัดก�ำแพงเพชร จ�ำแนกตามอาชีพ พบว่า 
ผูบ้รโิภคเจเนอเรชัน่วายในจงัหวดัก�ำแพงเพชรทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยั
ด้านการใช้งานแพลตฟอร์มที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในทุกด้านมีความแตกต่าง
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติตามอาชีพ (p < .05) โดยกลุ่มพนักงานเอกชนมีค่าเฉลี่ยความคิด
เห็นที่เป็นบวกสูงที่สุดในทุกด้าน ตามด้วยกลุ่มธุรกิจส่วนตัว/พนักงานอิสระ ข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และเกษตรกร ตามล�ำดับ

อภิปรายผล
	 1. ปัจจัยการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ทุกๆรายการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
เจเนอเรชั่นวาย ในจังหวัดก�ำแพงเพชรในระดับมากทุกๆ ด้าน และสามารถเรียงล�ำดับได้
ดังนี้ 1. แพลตฟอร์มมีการอัพเดทข้อมูลการบริการให้เป็นข้อมูลปัจจุบัน (ค่าเฉลี่ย = 4.38) 
2. แพลตฟอร์มให้ความสะดวกในการค้นหาสนิค้า (ค่าเฉลีย่ = 4.32) 3. แพลตฟอร์มให้ความ
สะดวกในการสัง่ซือ้สนิค้า (ค่าเฉลีย่ = 4.30) 4. แพลตฟอร์มให้ข้อมลูความปลอดภยัท่ีเพยีงพอ 
(ค่าเฉล่ีย = 4.29) 5. มัน่ใจว่าแพลตฟอร์มมกีารป้องกนัข้อมลูการช�ำระเงิน (ค่าเฉลีย่ = 4.28) 
6. แพลตฟอร์มให้ข้อมูลการบริการที่เพียงพอ (ค่าเฉลี่ย = 4.25) 7. แพลตฟอร์ม 
มีการอัพเดทข้อมูลสินค้าให้เป็นปัจจุบัน แพลตฟอร์มให้ข้อมูลสินค้าท่ีตรงประเด็น 
แพลตฟอร์มให้ข้อมลูการบรกิารทีต่รงประเด็น (ค่าเฉลีย่ = 4.21) 8. แพลตฟอร์มง่ายต่อการ
ส�ำรวจหน้าทีผู่ใ้ช้ต้องการหาแพลตฟอร์มให้ข้อมลูการบรกิารมคีวามสอดคล้องกนั (ค่าเฉลีย่ 
= 4.19)  9. แพลตฟอร์มมีความชัดเจนและไม่ซับซ้อน (ค่าเฉลี่ย = 4.17) 10. แพลตฟอร์ม
ให้ข้อมูลสินค้ามีความสอดคล้องกัน (ค่าเฉลี่ย = 4.16) 11. แพลตฟอร์มมีความง่ายต่อการ
เรียนรู้การใช้งาน (ค่าเฉลี่ย = 4.15) 12. แพลตฟอร์มมีความง่ายต่อการมีปฏิสัมพันธ ์
แพลตฟอร์มให้ข้อมลูสนิค้าทีเ่พยีงพอ แพลตฟอร์มให้ข้อมลูการบรกิารทีง่่ายต่อความเข้าใจ 
แพลตฟอร์มสามารถค้นหาข้อมลูทีต้่องการได้อย่างรวดเรว็ แพลตฟอร์มให้ข้อมลูทีเ่พยีงพอ
เก่ียวกับร้านค้าสนิค้าและบรกิาร (ค่าเฉลีย่ = 4.14) 13. แพลตฟอร์มง่ายต่อการเพิม่ศกัยภาพ
ในการสั่งสินค้าออนไลน์ ข้อมูลบนแพลตฟอร์มมีการจัดการที่ดี (ค่าเฉลี่ย = 4.12) 
14. แพลตฟอร์มให้ข้อมูลสินค้าที่ง่ายต่อความเข้าใจ (ค่าเฉลี่ย = 4.11) 15. แพลตฟอร์มใช้
งานง่าย (ค่าเฉลีย่ = 4.10) 16. แพลตฟอร์มช่วยในเรือ่งการตดัสนิใจซ้ือ แพลตฟอร์มให้ตวั
เลือกในการสื่อสารและมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า (ค่าเฉลี่ย = 4.08) 17. แพลตฟอร์มให้ข้อมูล
ทีเ่พยีงพอเพือ่เปรยีบเทยีบกบัตวัเลอืกอืน่ (ค่าเฉลีย่ = 4.07) 18. แพลตฟอร์มมีความใช้งานง่าย 
(ค่าเฉลีย่ = 4.06) 19. แพลตฟอร์มให้เทคนคิการซ้ือสินค้า (ค่าเฉลีย่ = 4.05) 20. แพลตฟอร์ม
สามารถน�ำไปสู่ตราสินค้าและบริการที่มีชื่อเสียง (ค่าเฉลี่ย = 4.02) สอดคล้องกับ ทฤษฎี 
Technology Acceptance Model (TAM) ของ Davis (1989) เป็นกรอบทฤษฎีหลักที่
สามารถอธิบายผลการวิจัยนี้ได้อย่างชัดเจน โดยเฉพาะปัจจัยด้านความง่ายต่อการใช้งาน 
(Perceived Ease of Use) ที่ปรากฏในอันดับต่างๆ เช่น "แพลตฟอร์มมีความง่ายต่อการ
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เรยีนรูก้ารใช้งาน" และ "แพลตฟอร์มใช้งานง่าย" ซึง่สะท้อนให้เหน็ว่าผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย 
ให้ความส�ำคัญกับการใช้งานที่ไม่ซับซ้อนและสะดวกสบาย ทฤษฎี Information Quality 
ของ DeLone & McLean (2003) สามารถอธิบายการที่ปัจจัย "แพลตฟอร์มมีการอัพเดท
ข้อมูลการบริการให้เป็นข้อมูลปัจจุบัน" ได้คะแนนเฉลี่ยสูงสุด (4.38) เนื่องจากคุณภาพของ
ข้อมูลที่ทันสมัย ถูกต้อง และครบถ้วนเป็นปัจจัยส�ำคัญในการสร้างความเช่ือมั่นให้กับ 
ผู้บริโภค งานวิจัยของ Park & Kim (2003) ยังชี้ให้เห็นว่าคุณภาพข้อมูลมีอิทธิพลโดยตรง
ต่อความตั้งใจซื้อในสภาพแวดล้อมออนไลน์ แนวคิดด้านความปลอดภัยออนไลน์ ที่ปรากฏ
ในปัจจัย "แพลตฟอร์มให้ข้อมูลความปลอดภัยที่เพียงพอ" และ "มั่นใจว่าแพลตฟอร์มมีการ
ป้องกันข้อมูลการช�ำระเงิน" สอดคล้องกับงานวิจัยของ DeLone & McLean (2003) ที่พบ
ว่า ความไว้วางใจ (Trust) เป็นปัจจัยส�ำคัญในการซือ้ขายออนไลน์ โดยเฉพาะส�ำหรบัผูบ้รโิภค
เจเนอเรชั่นวายที่เติบโตมาพร้อมเทคโนโลยีแต่ยังคงมีความกังวลเรื่องความปลอดภัยของ
ข้อมูล และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Gan & Wang (2017)  ที่กล่าวถึง ทฤษฎี Uses and 
Gratifications สามารถอธิบายปัจจัยด้านการใช้งานที่หลากหลาย เช่น "แพลตฟอร์มให้
ความสะดวกในการค้นหาสินค้า" และ "แพลตฟอร์มให้ความสะดวกในการสั่งซื้อสินค้า" 
ซึ่งแสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคจะใช้แพลตฟอร์มเพื่อตอบสนองความต้องการด้านความสะดวก
สบายและประสิทธิภาพงาน อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ  Lissitsa & Kol (2016) 
ได้ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ระหว่าง Generation X และ Generation 
Y ในช่วงทศวรรษหนึ่ง โดยใช้ข้อมูลจากการส�ำรวจทางสังคมขนาดใหญ่ในอิสราเอล ผลการ
ศึกษาพบว่า แม้ Generation Y จะมีอัตราการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตที่สูงกว่า แต่ผู้ใช้ทั้งสอง
กลุ่มยังไม่ได้ใช้ประโยชน์จากศักยภาพของการซื้อสินค้าออนไลน์อย่างเต็มท่ี การศึกษานี้
สนับสนุนการใช้ทฤษฎเีจเนอเรช่ันโคฮอร์ตเป็นเครือ่งมอืในการแบ่งส่วนตลาด ซึง่สอดคล้อง
กับผลการวิจัยของเราที่พบว่า ผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดก�ำแพงเพชร มีความ
ต้องการและพฤติกรรมการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ที่แตกต่างจากกลุ่มอื่น โดยเฉพาะ 
ในเรื่องความต้องการข้อมูลที่เป็นปัจจุบันและความสะดวกในการใช้งาน
	 2.  ผู้บรโิภคเจเนอเรชัน่วายในจงัหวดัก�ำแพงเพชรมคีวามคดิเหน็ต่อแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ในทุกด้านมีความแตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติตามอาชีพ (p < .05) โดยกลุ่ม
พนักงานเอกชน มค่ีาเฉลีย่ความคิดเหน็ทีเ่ป็นบวกสงูทีส่ดุในทกุด้าน ตามด้วยกลุม่ธรุกจิส่วน
ตัว/พนักงานอิสระ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและเกษตรกร ตามล�ำดับ ผลการวิจัยนี้
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Johnson et al. (2020) ที่อธิบายว่า ลักษณะงานและสภาพ
แวดล้อมการท�ำงานส่งผลต่อการยอมรับและการใช้งานเทคโนโลยดิีจทิลั โดยพนกังานเอกชน
มักมีโอกาสใช้งานเทคโนโลยีในการท�ำงานมากกว่า ส่งผลให้มีความเชื่อมั่นและทัศนคติที่ดี
ต่อการใช้แพลตฟอร์มดิจิทัลในการซื้อสินค้า ในขณะท่ีกลุ่มเกษตรกรซ่ึงมีการเข้าถึงและใช้
งานเทคโนโลยจี�ำกดักว่า จงึมคีวามคดิเหน็เชงิบวกต่อแพลตฟอร์มในระดบัทีต่�ำ่กว่า สรุย์ีพร 
สขุสวสัดิ ์และคนอืน่ ๆ  (2565) ทีศ่กึษาเกีย่วกบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า
ออนไลน์ของผู้บริโภคไทย พบว่า อาชีพเป็นปัจจัยส�ำคัญท่ีส่งผลต่อการยอมรับและการใช้
งานแพลตฟอร์มดจิทิลั โดยเฉพาะกลุ่มพนกังานเอกชนทีม่รีายได้คงทีแ่ละมโีอกาสสมัผสักบั
เทคโนโลยีในการท�ำงานจึงมีทัศนคติที่ดีต่อการซื้อสินค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์มากกว่า
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กลุ่มอื่น นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับการศึกษาของ ประชิต ทองแสง (2564) ท่ีอธิบายว่า
ความแตกต่างทางอาชพีส่งผลต่อพฤติกรรมการบรโิภคดจิทิลัของคนไทย โดยกลุม่เกษตรกร
มข้ีอจ�ำกัดด้านการเข้าถงึอนิเทอร์เนต็และทักษะดจิทิลั ส่งผลให้มคีวามเชือ่มัน่ในการใช้งาน
แพลตฟอร์มออนไลน์น้อยกว่ากลุ่มที่ท�ำงานในเมือง ซ่ึงสะท้อนให้เห็นถึงช่องว่างดิจิทัล
ระหว่างกลุ่มอาชีพต่างๆ ในสังคมไทย

ข้อเสนอแนะ
	 1.  ข้อเสนอแนะส�ำหรับการน�ำผลการวิจัยไปใช้
	 1.1 การพฒันาโครงสร้างพืน้ฐานดจิิทัลและความปลอดภยัไซเบอร์ส�ำหรบัเศรษฐกิจ
ออนไลน์ จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคเจเนอเรช่ันวายให้ความส�ำคญักบัการอพัเดทข้อมลู
ปัจจุบัน ความสะดวกในการใช้งาน และความปลอดภัยในการช�ำระเงินเป็นอันดับต้นๆ 
ดังนั้น หน่วยงานภาครัฐ ควรก�ำหนดนโยบายส่งเสริมการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานดิจิทัลใน
ระดบัจงัหวดั โดยการปรบัปรงุคณุภาพอนิเทอร์เนต็ให้มคีวามเรว็และเสถยีรภาพ การจดัตัง้
ศนูย์ให้ค�ำปรกึษาด้านความปลอดภยั ไซเบอร์ และการสร้างมาตรฐานความปลอดภยัส�ำหรบั
ผู้ประกอบการ SMEs ในท้องถิ่น องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น ควรจัดท�ำแผนพัฒนาเมือง
อัจฉริยะที่รองรับการค้าออนไลน์ และชุมชน ควรส่งเสริมการรวมกลุ่มผู้ประกอบการ 
เพ่ือแลกเปลีย่นความรูด้้านเทคโนโลยแีละความปลอดภยัออนไลน์ เพือ่สร้างระบบนเิวศการค้า
ออนไลน์ที่มั่นคงและน่าเชื่อถือ
	 1.2 การพัฒนาทักษะดิจิทัลและการศึกษาต่อเนื่องตามกลุ่มอาชีพ ผลการวิจัย
แสดงให้เห็นความแตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญในการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ตามอาชีพ 
โดยพนักงานเอกชนมคีวามพร้อมสงูสดุ ขณะท่ีเกษตรกรมีความพร้อมต�ำ่สดุ ดงันัน้ หน่วยงาน
ด้านการศกึษาและพฒันาทรพัยากรมนษุย์ ควรออกแบบการฝึกอบรมดจิทัิล สกลิส์ทีเ่หมาะ
สมกับแต่ละกลุ ่มอาชีพ เช่น การจัดอบรมเชิงปฏิบัติการส�ำหรับเกษตรกรในการใช้
แพลตฟอร์มขายสนิค้าเกษตร การพฒันาทกัษะการตลาดออนไลน์ส�ำหรบัธรุกจิส่วนตวั และ
การฝึกอบรมเทคโนโลใีหม่ส�ำหรบัข้าราชการ สถาบนัการศกึษาควรบรูณาการหลกัสตูรการ
ค้าออนไลน์เข้ากับการศึกษาขั้นพื้นฐาน และองค์กรภาคเอกชน ควรร่วมมือสนับสนุนการ
ฝึกอบรมพนักงานและชุมชน เพื่อลดช่องว่างทางดิจิทัลและสร้างโอกาสทางเศรษฐกิจที่ 
เท่าเทียมกัน
	 1.3 การส่งเสริมผู้ประกอบการท้องถ่ินและการพัฒนาสินค้าชุมชน จากผลการ
วิจยัท่ีพบว่า ผูบ้รโิภคนยิมซือ้สนิค้าใช้ในบ้าน สนิค้าเพือ่สขุภาพ และมพีฤติกรรมการซือ้ 1-2 
ครั้งต่อเดือนในระดับราคา 500-1,000 บาท พร้อมท้ังนิยมใช้ Shopee และ TikTok 
เป็นหลัก ดังนั้นองค์กรส่งเสริมการค้าและการลงทุน ควรจัดท�ำโครงการพัฒนาผลิตภัณฑ์
ชุมชนให้ตรงกับความต้องการของตลาด โดยเน้นสินค้าใช้ในบ้านและสินค้าเพื่อสุขภาพที่มี
เอกลักษณ์ของท้องถิ่น ผู้ประกอบการ SMEs ควรปรับกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกับ
แพลตฟอร์มที่ได้รับความนิยม และออกแบบแพ็คเกจ สินค้าในช่วงราคาที่ตรงกับก�ำลังซื้อ
ของผูบ้รโิภค ชุมชนท้องถิน่ ควรส่งเสริมการรวมกลุม่ผูป้ระกอบการเพือ่สร้าง ตราผลติภัณฑ์
ชมุชนท่ีแขง็แกร่ง และสถาบนัการเงนิ ควรพฒันาผลติภณัฑ์สนิเช่ือท่ีเหมาะสมกบัผูป้ระกอบ
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การออนไลน์ขนาดเล็ก เพื่อสร้างห่วงโซ่อุปทานที่ย่ังยืนและเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขันของเศรษฐกิจท้องถิ่น

	 2. ข้อเสนอแนะส�ำหรับการท�ำวิจัยครั้งต่อไป
	 2.1  ควรพจิารณาประเด็นการวจัิย 1) ขยายพืน้ท่ีการศกึษาไปยงัจงัหวดัใกล้เคยีง
หรือจังหวัดที่มีลักษณะทางเศรษฐกิจสังคมแตกต่างกัน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ของพฤติกรรมผู้บริโภคตามบริบทพื้นที่ 2) ขยายกลุ่มตัวอย่างไปยังเจเนอเรชั่นอื่นๆ เช่น 
เจเนอเรชั่นเอ็กซ์ หรือ เจเนอเรชั่นแซด เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ออนไลน์ข้ามช่วงอายุ และ 3) รวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการและเจ้าของแพลตฟอร์ม
เพื่อให้ได้มุมมองที่ครอบคลุมทั้งด้านอุปสงค์และอุปทาน 
	 2.2 ควรมกีารศกึษาเชงิลกึในมติิเวลาและผลกระทบเชงิสาเหต ุดงันัน้ผูว้จัิยคร้ังต่อไป 
ควรพิจารณา 1) ใช้การศึกษาเชิงยาว (Longitudinal Study) เพื่อติดตามการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมผู้บริโภคตามกาลเวลา โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงท่ีมีการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี
หรอืเหตกุารณ์ส�ำคญั 2) ใช้การออกแบบการทดลอง (Experimental Design) เพือ่ทดสอบ
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่างการปรับปรุงฟีเจอร์ของแพลตฟอร์มกับพฤติกรรมการซ้ือ 
3) ศึกษาผลกระทบของปัจจัยภายนอก และ 4) ใช้เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูลข้ันสูง เช่น 
Structural Equation Modeling หรือ Machine Learning เพ่ือสร้างแบบจ�ำลองพยากรณ์
พฤติกรรมที่มีความแม่นย�ำสูงขึ้น รวมทั้งการวิเคราะห์ Big Data จากแพลตฟอร์มจริง 
เพื่อเข้าใจพฤติกรรมในระดับรายบุคคลและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลง
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