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การวิจัยเร่ืองการแบงกลุมแมเจนซีจากการวิเคราะหปจจัยการซ้ือสินคาแม และเด็กใน
ชองทางออนไลนฉบับนี้สําเร็จลุลวงดวยดีเกิดจากความเอ้ือเฟอ ความเมตตากรุณา และรวมถึงความ
รวมมือจากหลายๆ ทาน ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ ดร.บุญยิ่ง คงอาชาภัทร อาจารยผูสอน และท่ีปรึกษา 
งานวิจัย ซ่ึงทานไดใหความรูช้ีแนะ แกไข  แนวทางและขอคิดเห็นตางๆ อันเปนประโยชนอยางยิ่งใน
การทํางานวิจัย อีกท้ังยังชวยแกไขปญหาตางๆ ในระหวางการดําเนินงาน 
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ประสาทวิชาความรูทางดานการตลาด การทําการวิจัย การทําสัมมนา และในวิชาความรูในดานตางๆ
จนสามารถนํามาประยุกตใชกับการทําวิจัยในคร้ังนี้ 

ขอขอบพระคุณทุกกําลังใจจากคุณแม บรรดา พี่ๆ นองๆ และเพ่ือนพองในท่ีทํางาน รวมถึง
พี่ๆ นองๆ ชาววิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ท่ีชวยเปนแรงผลักดันและคอยสนับสนุนใน
การศึกษาเลาเรียนและทําใหงานวิจัยนี้สําเร็จไปดวยดี 

ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีใหความรวมมือเปนอยางดีกับผูวิจัย ซ่ึงชวย
ใหผูวิจัยไดขอมูลอันเปนประโยชนตอการศึกษาในคร้ังนี้ 

สุดทายนี้ ผูวิจัยขอแสดงความขอบคุณอีกคร้ังสําหรับทุกทานท่ีไดเอยนาม และไมได
เอยนามในท่ีนี้ท่ีชวยทําใหการวิจัยคร้ังนี้สําเร็จและบรรลุจุดมุงหมายท่ีทางผูวิจัยไดตั้งใจไว 
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บทคัดยอ 
การศึกษาวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค เพ่ือ (1) เพ่ือจัดกลุมและคนหาคุณลักษณะของกลุมแมเจนซีจาก

ปจจัยของการซื้อสินคาแม และเด็ก (2) เพ่ือศึกษาลักษณะพฤติกรรมการซื้อสินคาแมเเละเด็กจากกลุมแมเจนซีใน
แตละกลุม โดยขอบเขตการวิจัยเปน การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษากลุมตัวอยางที่เปนกลุมแมเจเนอเรช่ันซี กลุม
ตัวอยาง 200 คน คน ศึกษาในชวงระยะเวลาประมาณพฤษภาคม-สิงหาคม 2560 โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูลและทําการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
เบื้องตน คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอางอิงที่ใชในการทดสอบ 
สมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.10 โดยใชเครื่องมือการวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) และการจัดกลุม 
(Cluster Analysis) 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยการซื้อสินคาออนไลนของแมเจนซีประกอบดวย 4 เรื่องดังน้ี Online Promotion, 
Comparison , Offline Shopping และ Routine shopping โดยหากแบงกลุมของแมเจนซี จากทั้ง 4 ปจจัยน้ีจะแบงได
เปน 4 กลุม คือ Offline Mom, Online Mom, Compare Mom และ Loyalty Mom โดยการวิจัยครั้งน้ีสามารถระบุได
ถึงลักษณะประชากรศาสตร พฤติกรรมการซื้อ และ ปจจัยในการซื้อสินคาออนไลนของแมเจนซี ทําใหนักการตลาด 
สามารถทํา target marketing ไดชัดเจนมากขึ้น โดยรูถึงคุณภาพของตลาด และกําลังการซื้อสินคาของผูซื้อ รวมถึง
ชองทางในการซื้อที่ลูกคาชื่นชอบในแตละกลุม และทราบถึงปจจัยที่ทําใหแมเจนซี ซื้อของในชองทางออนไลน 
ทําใหนักการตลาดสามารถเขาถึงลูกคาไดงายขึ้น เชน กลุม Loyalty Mom มีหารซื้อสินคาในชองทาง Line และ 
Instagram ซึ่งแตกตางจากกลุมอื่นๆ ที่ชอบซื้อสินคาในชองทาง Facebook 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของปญหา 

ตลาดแมและเด็กในป 2557  มีมูลคา 20,000-30,000 ลานบาท โดยมีการเติบโตสูงถึง 5-6% 
(Positioningmag, 2558) และปจจุบันประเทศไทยมีผูท่ีมีสถานะแม อายุ 15-49ป อยูจํานวน 10,642,729 
คน (ระบบฐานขอมูลดานสังคมและคุณภาพชีวิต 2557) มีเด็กเกิดใหมจํานวนมากกวา 6 แสนคน 
(Thailandometers, Mahidol University, 2560) ถึงแมอัตราการเกิดจะลดลงแตมูลคาตลาด กลับเติบโต
สูงข้ึน จึงทําใหตัวมูลคาการใชจายตอเด็กตอคนจึงมีมูลคาสูงข้ึน 

ปจจุบันพฤติกรรมของแมนิยมเชื่อมตอเทคโนโลยีตลอดเวลา จากการศึกษาพฤติกรรม 
การเสพส่ือของคุณแมเอเชียยุคใหมป 2558 ช้ีวา 86% ของคุณแมมือใหมคนไทย หันไปพึ่ง อินเทอรเน็ต
มากข้ึนแซงหนาส่ือกระแสหลักชนิดอ่ืนๆ ขณะท่ี “เฟซบุก” ยังครองแชมป เว็บเครือขาย สังคมออนไลน
อันดับหนึ่งของคุณแมท่ัวเอเชียท้ังนี้ผลสํารวจของ ETDA (สํานักงานพัฒนาธุรกรรม ทางอิเล็กทรอนิกส) 
พบวามูลคาตลาดอีคอมเมิรซ ป 2558 มีมูลคา 2,245,147.02 ลานบาท และยังมีโอกาสเติบโตอีกมาก
เนื่องจากตอนนี้ตลาดออนไลนในไทย มีการเติบโตเพียง 1 เปอรเซ็นต นับวานอยที่สุดของเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต  

นอกจากนี้ การจัดกลุมประเภทพฤติกรรมของผูบริโภคปจจุบันนั้นมีความซับซอนและ 
กลายเปนปจเจกชนมากข้ึนทุกขณะ Gen C เจนใหมท่ีเกิดข้ึนมา บัญญัติโดย Googleและ Nielsen ซ่ึง 
Gen C ไมไดแบงตามปเกิด หรืออายุ แตคํานิยามของ “พฤติกรรม” คน ตัว C มาจากคําวา Connected 
เกิดข้ึนเพราะมีเทคโนโลยีหลอหลอม มีการเติบโตของสมารทโฟน ทําให ทุกคนสามารถเปน Gen C 
ไมวาจะเกิดในยุคไหน อายุเทาไหร แตมีพฤติกรรมคลายๆ กัน คือชอบใชอินเตอรเน็ตโซเชียลมีเดีย 
คนกลุมนี้ตองเช่ือมตอตลอดเวลา Gen C ถือเปนกลุมคนท่ีมีศักยภาพในการขับเคล่ือนวัฒนธรรม ของ
ผูบริโภคในปจจุบัน จากผลการศึกษาพบวา คนยุค Generation C มีแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคา และบริการ
สูงข้ึนถึง 3.6 เทา หากสินคานั้นมีความนาสนใจ และมากกวาคร่ึงเลือกท่ีจะพิจารณา สินคา และบริการนั้น
หลังจากท่ีไดดูโฆษณาบนยูทูป (Brandbuffet, 2559) 
 
 



2 

จากท่ีมาและความสําคัญเบ้ืองตน ในเร่ืองของขนาดมูลคาท่ีสูงข้ึนอยางตอเนื่อง กลุมเปาหมาย 
ทางการตลาดมีจํานวนลดลง แตมีคุณภาพมากข้ึนในเร่ืองของมูลคาการใชจายตอคน พฤติกรรมคุณ
แมยุคดิจิตอลก็ทําใหเกิดความเปล่ียนแปลงในการดําเนินชีวิตรวมถึงการเเขงขันท่ีสูง ในการตลาด
ออนไลน หากผูประกอบการสามารถเขาใจถึงพฤติกรรม และปจจัยท่ีสงผลตอการ ตัดสินใจของ
กลุมเปาหมายไดก็จะสามารถทําการตลาดไดงายข้ึนในตลาดแมและเด็ก  

 
 

1.2  คําถามงานวิจัย 
1. กลุมผูบริโภคแมเจนซี มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคาแม และเด็กในชอง ทางออนไลน 

อยางไร 
2. ปจจัยท่ีสงผลตอการซ้ือสินคาแมและเด็กของกลุมผูบริโภคแมเจนซี สามารถจัดกลุม 

ไดหรือไม 
 
 
1.3  วัตถุประสงคของงานวิจัย 

1. เพื่อจัดกลุมและคนหาคุณลักษณะของกลุมแมเจนซีจากปจจัยของการซ้ือสินคาแม 
และเด็ก 

2. เพื่อศึกษาลักษณะพฤติกรรมการซ้ือสินคาแมเเละเด็กจากกลุมแมเจนซีในแตละกลุม 
 
 
1.4  สมมติฐานของงานวิจัย 

ในงานวิจัยเร่ืองการแบงกลุมแมเจนซีจากการวิเคราะหปจจัยการซ้ือสินคาแมและเด็ก
ในชองทางออนไลน มีสมมติฐานดังนี้ 

1. การเปรียบเทียบแบรนดสินคา, การซ้ือสินคาออนไลน, โปรโมช่ัน, การหาขอมูลสินคา, 
การโฆษณาสินคา, การซ้ือสินคาตามหนาราน เปนปจจัยตอการซ้ือสินคาออนไลน 

2. อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ของผูบริโภคแมเจนซี มีความแตกตางกัน 
ในแตละกลุม จากการจัดกลุมดวยปจจัยการซ้ือสินคาออนไลน 

3. พฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภคแมเจนซี มีความแตกตางกัน ในเเตละกลุม 
จากการจัดกลุมดวยปจจัยการซ้ือสินคาออนไลน 
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1.5  ประโยชนที่คาดวานาจะไดรับ 
1. เพ่ือเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดในเร่ืองของชองทางการขายสินคา สําหรับ 

แมเจนซี สําหรับผูประกอบการ 
2. ไดทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี 
3. สามารถระบุกลุมเปาหมายของกลุมแมเจนซีท่ีเหมาะสมในการทําการตลาด ออนไลน 

สําหรับสินคาแมเเละ เด็ก 
 
 
1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 

1. Generation C (Connected Generation) หมายถึง กลุมคนที่มีพฤติกรรมในการใช 
ส่ือโซเชียลมีเดียในการส่ือสารเปนหลักและเปนประจําโดยผานทางสมารทโฟนหรือคอมพิวเตอร 
Connected Generation โดยไมจํากัดชวงอายุ แตจําแนกโดยพฤติกรรมการใชส่ือ การเปดรับส่ือ และ
รูปแบบการใชชีวิตประจําวัน 

2. การซ้ือสินคาออนไลน หมายถึง การซ้ือสินคาผานชองทางการติดตอผานทางอินเตอรเน็ต 
โดยไมจําเปนตองชําระเงินผานออนไลน อาจจะเปนการโอน หรือเก็บเงินปลายทางก็ได โดยมีการติดตอ 
ตกลงซ้ือสินคาผาน เว็บไซต โปรแกรม หรือ โซเชียลมีเดีย 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “การแบงกลุมแมเจนซีจากการวิเคราะหปจจัยการซ้ือสินคาแม และ
เด็กในชองทางออนไลน” ในการศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาคนควาขอมูลโดยอาศัยพื้นฐานจาก 
แนวคิด ทฤษฏีและงานงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อใชประกอบการศึกษาวิจัยในหัวขอตอไปนี้ 

1 ความหมายและความสําคัญ 
2 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
 งานวิจยัในประเทศ 
 งานวิจยัในตางประเทศ 
 
 

2.1  ความหมายและความสําคัญ 
เจนเนอเรช่ันซี Generation C (Connected)  
Pankraz (2010) ใหคําอธิบายไววา เจนเนอเรช่ันซี Generation C (Connected) คือ กลุมคน

ท่ีไมไดถูกจาแนกดวยกฎเกณฑดานอายุแตกลับเปนใครก็ไดท่ีกาเนิดและเติบโตข้ึนมากับส่ือ สังคม
ออนไลน (Social media) และมีพฤติกรรมการ เช่ือมตอกับโลกออนไลนตลอดเวลา 

จากบทความของ Google Think Insights (2013) อธิบายลักษณะของคนเจนเนอเรช่ัน ซี 
วาเปนบุคคลท่ีมี ลักษณะพิเศษเฉพาะตัวเปนกลุมผูรับสารเปาหมายท่ี มีความซับซอนมากข้ึน ซ่ึงสามารถ
สรุปลักษณะ เฉพาะเหลานัน้เปนคานิยามส้ันๆ ได 4 คําคือ 1) Connection คือ เปนผูท่ีมีปฏิสัมพันธ
ผานส่ือ สังคมออนไลน ตลอดเวลาคือมากกวา 7.2 ช่ัวโมงตอวนั 2) Community มีกลุมสังคมออนไลน 
ท่ีเหนยีวแนน คือ มีลักษณะเปนผูติดตาม (followers) หรือ แฟนคลับ (fans)  3) Creation คือ การเปน
คนท่ีมีความคิด สรางสรรค 4) Curation เปนผูท่ีมีปฏิสัมพันธกับสังคม ออนไลนอยางมีสติ คือ เลือกสรร
เฉพาะขอมูลท่ีมีความเหมาะสมเปนประโยชนตอสังคม และ สามารถสะทอนภาพลักษณท่ีดีของตน 
เพื่อสงตอขอมูล (Share) ผานทางเครือขายสังคมออนไลน (Social Media) ของตนตลอดเวลา หรืออยาง
นอยสัปดาหละ 1 คร้ัง 
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จากความหมายท้ังหมด สรุปไดวา เจนเนอเรช่ันซี เปนการเเบงกลุมคนแบบไมจํากัด ท่ี
อายุ แตแบงตามอัตราความกระตือรือรนของการเปนคนในยุคดิจิทัลหรือพฤติกรรมการใช อินเตอรเน็ต 
ท่ีใชในการติดตอผูคนทางออนไลนมีการแชรประสบการณและพูดคุยผาน โซเชียล เน็ตเวิรค อยูเปนประจํา 
 
 
2.2  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

2.2.1  งานวิจัยในประเทศ 
อาภาภรณ วัธนกุล (2555) ไดทําการวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรม 

การซ้ือสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย” การวิจัย
คร้ังนี้มุงศึกษาถึง ปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยดานองคประกอบเว็บไซต 7C และปจจัยดาน
ความนาเช่ือถือท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย โดยมีผูบริโภคท่ีใชบริการอินเทอรเน็ต ในประเทศไทย 
จํานวน 400 คน เปนกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคท่ี ใชบริการอินเทอรเน็ต
ในประเทศไทยที่เคยสั่งซื้อสินคาหรือบริการผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของ
ประเทศไทย สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 31 ป ข้ึนไป มีระดับการศึกษา อยูในระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา หรือเทากับ 10,000 บาท และอาศัย
อยูในกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยผูบริโภคมีความคิดเห็น ตอระดับความสําคัญของปจจัยดาน
องคประกอบเว็บไซต 7C ในดานรูปลักษณ สวนประกอบ ท่ีเปนเนื้อหา และการติดตอคาขาย อยูใน
ระดับมากท่ีสุด สวนในดานความเปนชุมชน ดานการ ทําใหตรงตอความตองการเฉพาะของลูกคา 
ดานการติดตอส่ือสาร และดานการเช่ือมโยงอยูใน ระดับมาก และผูบริโภคมีความคิดเห็นตอระดับ
ความสําคัญของปจจัยดานความนาเช่ือถือ โดยรวม อยูในระดับมากท่ีสุด  ผลการทดสอบสมมติฐาน
ผูบริโภคท่ีมีเพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ สินคาผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอด
นิยมของประเทศไทยแตกตางกัน ในดานความถ่ี ตอป และดานพฤติกรรมการกลับมาซ้ือสินคาหรือ
ใชบริการอีกคร้ัง เม่ือไดรับขาวสารเกี่ยวกับสินคา และบริการใหมจากเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ยอดนิยมของประเทศไทย 

ปจจัยดาน องคประกอบเว็บไซต 7C ดานสวนประกอบท่ีเปนเนื้อหา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย 
ดานความถ่ีตอป สวนดานการเช่ือมโยง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา ของผูบริโภคผาน
ทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย ดานพฤติกรรมการ กลับมาซ้ือสินคาหรือ
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ใชบริการอีกคร้ังเม่ือไดรับขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการใหมจากเว็บไซต พาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ยอดนิยมของประเทศไทย 

สุณิสา ตรงจิตร (2559) ไดทําการวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 
ออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace)” โดยนําปจจัยตางๆ ไดแก 
แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของผูบริโภค 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (6P) ของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ปจจัย 
ดานคุณภาพของการใหบริการของเว็บไซต (Quality of web service) และปจจัยอ่ืนๆ คือ ปจจัย ดาน
การรับรูถึงแบรนด (Brand Awareness) และความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) มาเปน กรอบ
ในศึกษา จุดประสงคเพื่อนําขอมูลไปใชประโยชนเพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงเกี่ยวกับ การพัฒนา 
ชองทางการขายสินคาใหมีความทันสมัยและตรงกับการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรม มนุษยท่ีมีการพึ่งพา 
เทคโนโลยีมากข้ึน วิธีการนําเสนอสินคา การทําการตลาด การสราง ความนาเช่ือถือและประสิทธิภาพ 
ของเว็บไซตโดยรวมไปถึงการนําไปปรับใชกลยุทธตางๆ ของธุรกิจ ผลการวิจัยพบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนผานชองทางตลาด กลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) 
ของผูบริโภคจากการทําการวิจัยในคร้ังนี้ สามารถระบุ ความสําคัญของแตละปจจัยท่ีมีอิทธิพล และ
สงผลกระทบตอความคาดหวังของลูกคาได ประกอบ ไปดวย 8 ปจจัย ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณิชย อิเล็กทรอนิกส (e-marketplace) โดยเรียงลําดับจากมาก
ไปหานอย คือ ปจจัยประสิทธิภาพ ของเว็บไซตและการนําเสนอ สินคา, ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product), 
ปจจัยความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty), ปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ และราคา, 
ปจจัยดานการสงเสริม การตลาด และการใหขอมูลขาวสารโปรโมช่ัน, ปจจัยดานการรักษาความเปน
สวนตัว และการใหบริการสวนบุคคล, ปจจัยการรับรูถึงแบรนด (Brand Awareness) และปจจัยดานสิทธิ 
ประโยชนของสินคาและการตอรองราคาตามลําดับ สําหรับปจจัยประชากรศาสตร พบวามีเพียง ปจจัย
ประชากรศาสตรเดียว คือ การศึกษาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ สินคาออนไลนผานชองทาง ตลาดกลาง
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (e-marketplace) เปนเพราะกลุม ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูง กวาระดับ
ปริญญาตรีจะมีความรู ความคุนเคยในการซ้ือสินคาออนไลน มากกวา รวมถึงกลุมนี้ นาจะมีความรู
ความเขาใจในการใชเว็บไซตประเภทตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนอยางดี จึงมีความเช่ือถือ
ในระบบดานความปลอดภัย ความสะดวก และความสามารถในระบบงานอยางมาก ประกอบกับ
การใชงานเพื่อซ้ือสินคาออนไลนผาน ชองทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผูบริโภคจําเปนตอง 
มีความรูในระดับ หนึ่งในการเขาใชงานเว็บไซต การสมัครสมาชิก การชําระเงินผานระบบออนไลน 
การใชงานเทคโนโลยี เชน โทรศัพทประเภทสมารทโฟน เปนตน ซ่ึงสอดคลองกับผลท่ีเกิดข้ึนท่ีวายิ่งมี
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ระดับการศึกษาท่ีสูง จะมีแนวโนมท่ีจะตัดสินใจซ้ือสินคา ออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) สูงข้ึน 

ภัทราวดี กุฏีศรี (2557) ไดทําการวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือสินคาประเภท
เคร่ืองสําอางผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce)” การศึกษา คร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองสําอางผานทาง ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
กลุมตัวอยางคือผูซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองสําอาง ผานทางระบบ พาณิชยอิเล็กทรอนิกสจํานวน 400 คน 
โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลผลการ ศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปน
เพศหญิงอาย ุ31-40ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน มีสถานภาพโสด รายได 
10,001-20,000 บาทตอเดือน สวนใหญ เลือกซ้ือสินคาเคร่ืองสําอางประเภทสําหรับผิวหนา เหตุผลท่ี
เลือกซ้ือสินคาผานทางระบบพาณิชย อิเล็กทรอนิกสเพราะมีความหลากหลาย สวนใหญเลือกซ้ือ
เพราะตนเอง คาใชจายตอคร้ังตํ่ากวา 1,000บาท และเลือกชําระเงินผานบัญชีธนาคาร ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพรายได ท่ีแตกตางกัน
ใหความสําคัญกับปจจัยทาง การตลาดดานผลิตภัณฑการสงเสริมการตลาดตางกัน ปจจัยไดแก เพศ 
ระดับการศึกษา สถานภาพ ใหความาสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานราคา ดานเว็บไซต ดานสงมอบ
ท่ีไมแตกตางกัน และ พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพรายได มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
การซ้ือสินคา 
 

2.2.2  งานวิจัยในตางประเทศ 
Kau, Tang, & Ghose, (2013) ไดทําการวิจัยเรื่อง "Typology of online shoppers" โดย

บทความน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ทางออนไลนของกลุมผูใชอินเทอรเน็ต จาก
ตัวอยางผูใชอินเทอรเน็ตกวา 3,700 คน งานวิจัยนี้ศึกษา รูปแบบการแสวงหาขอมูลรวมถึงแรงจูงใจและ
ขอกังวลในการซ้ือสินคาออนไลน การวิเคราะหปจจัย และการวิเคราะหกลุมใชเพื่อจัดกลุมผูตอบ
แบบสอบถามเปนผูซ้ือสินคาออนไลน 6 ประเภท ควบคู ไปกับขอมูลประชากรและพฤติกรรมการซ้ือ
ท่ีเกิดข้ึนจริงก็เปนไปไดท่ีจะสรางโปรไฟลท่ีแตกตางกันสําหรับแตละกลุม การวิเคราะหความแตกตาง
ยังดําเนินการเพื่อหาตัวแปรทัศนคติท่ีสําคัญท่ีทําให กลุมผูซ้ือออนไลนออนไลนแตกตางกัน โดยผล
วิจัยพบวา จากการสกัดปจจัยที่เกี่ยวกับ ทัศนคติ และพฤติกรรมออนไลน รวมถึงการไดมาซึ่งขอมูล
การตัดสินใจและอิทธิพลของการผสมผสานดาน การตลาด ทําใหเหลือปยจัยเพียง 6 ปจจัย คือ ปจจัยท่ี 
1 การเปรียบเทียบแบรนด ท่ีแสดงถึงแนวโนม ท่ีจะรวบรวมขอมูลจํานวนมากเพ่ือเปรียบเทียบคุณลักษณะ
ของผลิตภัณฑราคาและแบรนดท้ังแบบ ออนไลนและออฟไลน ปจจัยที่ 2 มีช่ือวา "ชอปปงออนไลน" 
นี่คือความชอบการชอปปง ออนไลนไปสําหรับการประมูลออนไลนและมีสวนรวมในการซ้ือแรงกระตุน 
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ปจจัยท่ี 3 ความชอบ สวนลดหรือโปรโมช่ัน คือ ความชอบสวนลด ความออนไหวตอราคาสินคา และ 
สนใจในการ ซ้ือแบรนดสินคาท่ีรูจักกันดีออนไลน ปจจัยท่ี 4 เรียกวาการแสวงหาขอมูล ท่ีแสดงถึง
ความชอบ ในการคนหาขอมูลและการใชเคร่ืองมือคนหาและบุกมารกอยางมากในการเขาถึง ปจจัยท่ี 
5 คือ โฆษณา เปนการแสดงแนวโนมท่ีจะคลิกโฆษณาแบนเนอรและใหความสําคัญกับโฆษณาแบนเนอร 
มาก ปจจัยท่ี 6 ชอปปงแบบออฟไลน เปนท่ีชื่นชอบในการเรียกดูขอมูลออนไลน แตชอบซ้ือแบบ 
ออฟไลนสําหรับรายการที่มีราคาสูงเชนคอมพิวเตอรและรถยนต 

จากท้ัง 6 ปจจัย ขางตนนี้สามารถนํามาจัดกลุมผูซ้ือสินคา ไดจํานวน 6 กลุม (1) On-off 
shopper เปนกลุมคนท่ีชอบคนหาขอมูลในชองทางออนไลน แตชอบท่ีจะซ้ือของท่ีหนารานคาท่ัวไป 
คนกลุมนี้ชอบโฆษณา ชอบใชเคร่ืองมือคนหาและบุกมารก และมองหาโปรโมช่ันท่ีดีท่ีสุด คนกลุมนี้
มีท้ังหญิงและชายเทาๆ กันสวนมากเปนคนโสด อายุนอยอยูท่ี 15-24 ป (2) Comparison shopper เปน
กลุมคนท่ีชอบเปรียบเทียบสินคา ในเร่ืองของการใชงาน ราคา และแบรนดสินคา กอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ 
และมองหาโปรโมช่ัน คนกลุมนี้สวนมากมีอายุ 25-29 ป มีท้ังเพศหญิงและชาย (3) Traditional shopper 
คนกลุมนี้จะชอบซ้ือสินคาท่ีหนารานท่ัวไป และไมคนหาขอมูลจากชองทาง ออนไลนเพ่ือเปรียบเทียบ
ขอมูล คนกลุมนี้มีอายุทุกชวงอายุ และกลุมอายุที่มากสุดคือ 40-49 ป (4) Dual shopper คนกลุมนี้สวนมาก
โสด เปนเพศชาย และ ชวงอายุ อยูท่ี 15-24 ป ชอบเปรียบเทียบแบรนดสินคา และคุณสมบัติของสินคา 
ชอบคนหาขอมูลทางออนไลนแตโปรโมช่ัน ไมไดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา (5)  e-Laggard 
สวนมากเปนเพศหญิง อายุมากกวา 35 ป คนกลุมนี้ไมสนใจในการหาขอมูลทางออนไลน คนในกลุมนี้ 
มีจํานวนนอยเปนอันดบัสองรองจาก กลุม Traditional shopper (6) Information surfer สวนมากแตงงาน
เเลว มีสวนนอยท่ีอายุ 15-24 ป ชอบคลิกโฆษณาแบนเนอร ชอบมองหาโปรโมชั่น และมีประสบการณ
ซ้ือขายสินคาออนไลนมากอน 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 

การศึกษาการวิจัยนี้เปนการศึกษา การแบงกลุมแมเจนซีจากการวิเคราะหปจจัย การซ้ือ
สินคาแมและเด็กในชองทางออนไลน โดยผูวิจัยมีการกําหนดวิธีวิจัยไวเปนสวนๆ ดังตอไปนี้ 

1. ประชากรที่ศึกษาและกลุมตัวอยาง 
2. วิธีการสุมตัวอยาง 
3. การเลือกพื้นท่ีศึกษา 
4. ขอมูลท่ีใชในการวิจยั 
5. เคร่ืองมีท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
6. การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

 
 
3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรและกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก กลุมแม เจนเนอเรช่ันซี เพศ หญิง 
อายุ 15-49 ป ท่ีมีพฤติกรรมชอบใชส่ือออนไลน ท่ีอาศัยอยูในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
3.1.1  กลุมตัวอยางท่ีศึกษา 
การคํานวณกลุมตัวอยางใชจํานวนกลุมตัวอยาง 200 คน จากจํานวนประชากร แมใน

ประเทศไทยประมาณ 10,642,729 คน ประมาณคาสัดสวนของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณของ ทาโร 
ยามาเน (Taro Yamane, 1973) ซ่ึงสามารถหาขนาดของกลุมตัวอยางโดย มีความเช่ือม่ัน 90% ไดดังนี้ 

 
 n = N / (1+Ne2) 
 

เม่ือ n = ขนาดตัวอยาง 
 N = ขนาดประชากร 
 E = ระดับความคลาดเคล่ือน 
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แทนคาไดดังนี้ 
 n = 10,642,729/(1+10,642,729(0.1)2) 
 n = 100 
 

ดังนั้นจึงไดกลุมตัวอยางประมาณ 100 คน และเก็บเพิ่มอีก 100 ชุด 
 

3.1.2  กรอบงานวิจัย 
 

 
ภาพท่ี 3.1 กรอบแนวคิดท่ีใชวิจยั 
 
 
3.2  วิธีการสุมตัวอยาง 

การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษากลุมตัวอยางท่ีเปนกลุมแมเจเนอเรชั่นซี ซ่ึงเก็บขอมูลโดย
การออกเแบบสอบถามที่สรางขึ้นและใหกลุมตัวอยางเปนผูกรอกคําตอบเอง (self-administered 
questionnaire) ใชเทคนิคการสุมตัวอยาง โดยไมใชหลักความนาจะเปนในการสุมตัวอยาง (Non-
Probability-Sampling) โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) 

 
 

3.3  การเลือกพ้ืนที่ศึกษา 
การวิจยัคร้ังนีผู้วิจัยทําการศึกษาในเขตพื้นท่ีในกรุงเทพมหานคร 

 

ตัวแปรอิสระ 
ทัศนคติ 
1. การเปรียบเทียบแบรนดสินคา 
2. การซ้ือสินคาออนไลน 
3. โปรโมช่ัน 
4. การหาขอมูล 
5. โฆษณาสินคา 
6. การซ้ือสินคาในชองออฟไลน 

ตัวแปรตาม 
 

ลักษณะการซ้ือสินคาออนไลน
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3.4  ขอมูลท่ีใชในการวิจัย 
การวิจยัคร้ังนีไ้ดกําหนดแหลงขอมูลดังนี้ 
1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล 

โดยการแจกใหกับกลุมตัวอยาง 
2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคนควาจากวารสารวิชาการ วิทยานิพนธ 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ส่ิงตีพิมพและ เอกสารอิเล็กทรอนิกสออนไลน ท่ีมีการเก็บรวบรวมไวเเลว 
 
 
3.5  เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจะเปนแบบสอบถาม(Questionnaire) ท่ีสรางข้ึนมา
เพ่ือสอบถามกลุมตัวอยางโดยจัดทําแบบสอบถามใหสอดคลองกับกรอบแนวคิดในการวิจัย และผูสํารวจ
เปนผูนําแบบสอบถามไปใหผูตอบแบบสอบถามดวยตนเอง ซ่ึงมีลักษณะคําถามปลาย ปด(Close End 
Question) ท่ีกําหนดคําตอบไวใหผูตอบเลือกตอบ โดยเนื้อหาแบงออกเปน 3 สวนไดแก  

สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม เปนขอมูล
ท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามท่ีออกแบบโดยสอบถามขอมูลท่ัวไป จํานวน 8 ขอ ประกอบดวย 
คําถามเก่ียวกับ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพการมีลูก อายุลูก อาชีพ รายได โดยผูตอบแบบสอบถาม
จะตองเลือกคําตอบเพียงคําตอบเดียว เทานั้น ท่ีตรงกับคุณลักษณะของตนเอง 

สวนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยในการซ้ือสินคาออนไลน เปนแบบ Rating Scale ตาม
แบบของ Likert เพื่อ สํารวจระดับแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคา จากปจจัยตางๆ ดังนี้ 

1. การเปรียบเทียบแบรนดสินคา 
2. การซ้ือสินคาออนไลน 
3. โปรโมช่ัน 
4. การหาขอมูล 
5. โฆษณาสินคา 
6. การซ้ือสินคาในชองออฟไลน 
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ตารางท่ี 3.1 ระดับคะแนนตามระดับความคิดเห็นของแรงจูงใจในการทํางาน 
ระดับความคดิเห็น คะแนน 

เห็นดวยอยางยิ่ง 5 
เห็นดวย 4 
เฉยๆ 3 
ไมเห็นดวย 2 
ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 

 
ท้ังนี้สําหรับคําถามเชิงลบ ผูวิจัยจะทําการปรับ Scale ใหเปนคําถามเชิงบวกกอนนําไป 

วิเคราะหตอไป โดยมีการแบงเกณฑการแปลผลดังนี้  
 
 ความกวางของอันตรภาคช้ัน = (คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ําสุด) / จํานวนช้ัน  
  = 5-1 /5  
  = 0.80  
 

4.21-5.00  หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง  
3.41-4.20 หมายถึง  เห็นดวย 
2.61-3.40 หมายถึง  ไมแนใจ  
1.81-2.60 หมายถึง  ไมเห็นดวย 
1.00-1.80 หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 
สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน 3 ขอ ประกอบไปดวยคําถามเก่ียวกับ ความถ่ีของการซ้ือสินคาออนไลน  ชองทางในการซ้ือ
สินคาออนไลน มูลคาการซ้ือสินคาออนไลน โดยผูตอบแบบสอบถามจะตองเลือกคําตอบเพียงคําตอบเดียว 
เทานั้น ท่ีตรงกับคุณลักษณะของตนเอง 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

จากการวิจัยเร่ือง “การแบงกลุมแมเจนซีจากการวิเคราะหปจจัยการซ้ือสินคาแมและเด็ก
ในชองทางออนไลน” ในการศึกษาครั้งนี้ใชแบบสอบถามเปนเร่ืองมือในการเก็บขอมูล โดยใชแบบสอบถาม 
ออนไลนจํานวน 200 ชุด แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวนดังนี้  

สวนท่ี 1 คําถามคัดกรอง  
สวนท่ี 2 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม   
สวนท่ี 3 ความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา   
สวนท่ี 4 พฤตกิรรมการซ้ือสินคาในชองทางออนไลน 
โดยผลการวิจยัแบงออกเปน 3 สวน 
1. แสดงการวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
2. การสกัดปจจยั (Factor Analysis) 
3. การจัดกลุม (Cluster Analysis) 

 
 
4.1  แสดงการวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง 

(n = 200) 
สถานภาพและขอมูลท่ัวไป จํานวน  รอยละ 

1. อายุ 
20-25 ป 2.00 1.00 
26-30 ป 18.00 9.00 
31-35 ป 50.00 25.00 
35 ปข้ึนไป 130.00 65.00 

รวม 200.00 100.00 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง (ตอ) 
สถานภาพและขอมูลท่ัวไป จํานวน  รอยละ 

2. สถานภาพ 
แมเล้ียงเดี่ยว 17.00 8.50 
คุณแมครอบครัวเล็ก (พอแมลูก) 113.00 56.50 
คุณแมครอบครัวใหญ (อาศัยรวมกับญาติ) 70.00 35.00 

รวม 200.00 100.00 
3. จํานวนลูก (รวมลูกในครรภ) 

1 คน 105.00 52.50 
2 คน 81.00 40.50 
3 คน 11.00 5.50 
4 คนข้ึนไป 3.00 1.50 

รวม 200.00 100.00 
4. ระดับการศึกษา 

ระดับมัธยมปลายหรือตํ่ากวา 3.00 1.50 
อนุปริญญา/ปวส. 4.00 2.00 
ปริญญาตรี 116.00 58.00 
ปริญญาโทหรือสูงกวา 77.00 38.50 

รวม 200.00 100.00 
5. อาชีพ 

ขาราชการ 12.00 6.00 
รัฐวิสาหกจิ 8.00 4.00 
พนักงานบริษทัเอกชน 98.00 49.00 
แมบาน 54.00 27.00 
เจาของกิจการ 28.00 14.00 

รวม 200.00 100.00 
 
 
 
 



15 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง (ตอ) 
สถานภาพและขอมูลท่ัวไป จํานวน รอยละ

6. รายไดรวมตอครอบครัว 
ต่ํากวา 15,000 บาท 3.00 1.50 
15,001 - 30,000 บาท 11.00 5.50 
30,001 - 45,000 บาท 15.00 7.50 
45,001 - 60,000 บาท 34.00 17.00
60,001 - 75,000 บาท 21.00 10.50
75,001 บาทข้ึนไป 116.00 58.00

รวม 200.00 100.00
 

จากตารางที่ 4.1 ผลการศึกษาลักษณะประชากรของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม อายุ 
สถานภาพ จํานวนลูก (รวมลูกในครรภ) ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดรวมตอครอบครัว มีดังนี้ 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุอยูท่ี 35 ปข้ันไป จํานวน 130 คน โดยคิดเปนรอยละ 60.00 
มีสถานภาพเปนคุณแมครอบครัวเล็ก (พอแมลูก) จํานวน 113 คน โดยคิดเปนรอยละ 56.50 และมีจํานวน
ลูก (รวมลูกในครรภ) สวนใหญเปนลูกคนแรก หรือ 1 คน จํานวน 105 คน โดยคิดเปนรอยละ 52.50 
จบระดับการศึกษาท่ีปริญญาตรีหรือสูงกวา จํานวน 193คน คิดเปน รอยละ 96.5 มีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 49.00 และอาชีพแมบาน จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 
27.00 รายไดตอครอบครัวสูงกวา 75,001บาทข้ึนไป จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 58 
 
 
4.2  การสกัดปจจัย (Factor Analysis) 

การสกัดปจจัยของการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี โดยการใช KMO (Kaiser-Meyer- 
Olkin) เพื่อวัดความเหมาะสมของขอมูล 
 
ตารางท่ี 4.2 KMO(Kaiser-Meyer-Olkin) ปจจัยการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี 

KMO and Bartlett's Test
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .712
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 815.767

df 105
Sig. .000
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จากตารางท่ี 4.2 พบวาคา KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) เทากับ .712 ซ่ึงมีคาเขาใกล 1 
จึงสรุปไดวาตัวแปรท่ีนํามาใชมีความสัมพันธกันหรือพิจารณาจาก Bartlett's Test โดยดูไดจากคา 
Chi-Square ท่ีไดจากการทดสอบนั้นมีคา 815.767 และคา sig. = 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.10 แสดงวาตัวแปร
มีความสัมพันธกัน ดังนั้นจึงสามารถนําไปวิเคราะหปจจัยในลําดับถัดไป 
 
ตารางท่ี 4.3 คา Total Variance Explained ปจจัยการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี 

Total Variance Explained 

Component 
Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared 

Loadings 
Rotation Sums of Squared 

Loadings 

Total % of 
Variance 

Cumulati
ve % Total % of 

Variance
Cumulati

ve % Total % of 
Variance 

Cumulati
ve % 

1 3.557 23.713 23.713 3.557 23.713 23.713 2.901 19.337 19.337 
2 2.276 15.176 38.889 2.276 15.176 38.889 2.276 15.172 34.510 
3 1.564 10.426 49.314 1.564 10.426 49.314 1.804 12.028 46.538 
4 1.165 7.763 57.078 1.165 7.763 57.078 1.581 10.540 57.078 
5 .996 6.643 63.721       
6 .909 6.058 69.779       
7 .759 5.060 74.839       
8 .729 4.862 79.701       
9 .701 4.672 84.373       
10 .531 3.538 87.912       
11 .483 3.221 91.132       
12 .427 2.845 93.978       
13 .372 2.479 96.456       
14 .299 1.994 98.451       
15 .232 1.549 100.000       

Extraction Method: Principal Component Analysis. 
 

จากตาราง 4.3 แสดงคาสถิติสําหรับแตละ Factor ซ่ึงสกัดองคประกอบใหมีจํานวน
องคประกอบเทากับจํานวนตัวแปรในการวิจัยคร้ังนี้ท่ีมี 15 ตัวแปร จึงมี 15 Component เม่ือทําการ
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หมุนแกนองคประกอบดวยวิธี Varimax จะไดคา Eigenvalue, % of Variance และ Cumulative % ของ
องคประกอบ ซ่ึงไดองคประกอบใหมออกมา 4 กลุม โดยพิจารณาจากคาความแปรปรวน (Eigenvalue) 
ซ่ึงจะตองมีคามากกวา 1 เทานั้น จึงควรมีเพียง 4 เร่ือง ท่ีนํามาอธิบายคาความแปรปรวนของขอมูลได
มากท่ีสุด โดยเร่ืองท่ี 1 อธิบายความแปรปรวนของขอมูลไดมากท่ีสุดเทากับ 19.337% รองลงมาคือ
เร่ืองท่ี 2 อธิบายได 15.172% เร่ืองที่ 3 อธิบายได 12.028%  และเร่ืองท่ี 4 อธิบายได 10.540 % โดยสรุป
ไดวาท้ัง 4 เร่ืองอธิบายความแปรปรวนไดท้ังหมด 57.078% 
 
ตารางท่ี 4.4 คา Rotated Component Matrix ปจจัยการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี 

Rotated Component Matrixa 

 

Component 
Online 

Promotion 
Comp
arison 

Offline 
shopping 

Routine 
shopping 

Q19 [ฉันตอบรับโปรโมช่ันลดราคาสินคาในชองทาง
ออนไลนมากกวาเวลาซื้อหนารานทั่วไป] 

.832       

Q18 [เวลาชอปปงออนไลนฉันออนไหวตอราคาสินคามาก
วาเวลาซื้อหนารานทั่วไป] .790       

Q24 [ฉันชอบดูขอมูลสินคาที่เปนรูปภาพมากกวาอาน
ขอมูลตัวหนังสืออยางเดียว] .647       

Q17 [ฉันชอบประมูลสินคาผานชองทางออนไลน] .644       
Q20 [เวลาชอปปงออนไลนฉันชอบซื้อสินคาจากแบรนดที่
เปนที่รูจัก] .598       

Q14 [ฉันมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาโดยที่ไมไดต้ังใจไวกอน] .495       
Q7 [ฉันพิจารณาเปรียบเทียบแบรนดสินคาจํานวนมากเวลา
เลือกซื้อสินคาในหางรานคาปลีก] 

  .753     

Q8 [ฉันทําการเปรียบเทียบแบรนดตางๆ กอนที่ฉันจะ
ตัดสินใจเลือกแบรนดที่ชอบมากที่สุด]   .732     

Q10 [ฉันเลือก พิจารณา คุณสมบัติ ของสินคาเปนอันดับ
แรกกอนที่จะเปรียบเทียบสินคาของแตละแบรนด]   .731     

Q11 [ฉันมักจะเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดออนของแตละ
แบรนดกอนที่จะตัดสินใจเลือกแบรนดซื้อ] 

  .597     

Q27 [ฉันชอบคนหาขอมูลของแบรนดของเลนเด็กบน
รานคาออนไลนและไปซื้อที่หนารานทั่วไป] 

    .889   
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ตารางท่ี 4.4 คา Rotated Component Matrix ปจจัยการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี (ตอ) 
Rotated Component Matrixa 

 

Component 
Online 

Promotion 
Comp
arison 

Offline 
shopping 

Routine 
shopping 

Q28 [ฉันชอบคนหาขอมูลของเส้ือผาของใชบนรานคา
ออนไลนและไปซ้ือที่หนาราน]     .861   

Q30 [ฉันชอบที่จะซื้อสินคาจากรานคาออนไลนเดิมๆ
มากกวาจะไปซื้อสินคาจากรานคาอื่นที่เสนอโปรโมช่ันเปน
ชวงๆ] 

      .747 

Q29 [ฉันจะไมเลือกดูแบรนดที่ไมตอบสนองความตองการ
พ้ืนฐานที่ฉันมี เชน การจัดสง] 

      .720 

Q23 [ฉันมักต้ัง Bookmarks สําหรับเวปไซตที่ฉันเขาไป
เลือกซื้อสินคาบอยๆ] 

      .506 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 
a. Rotation converged in 5 iterations. 

 
จากการสกัดปจจัยของการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี สามารถจัดกลุมองคประกอบ

ใหมท่ีเกิดข้ึนตามตารางท่ี 4.4คา Rotated Component Matrix ปจจัยการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี 
ประกอบดวย 15 ตัวแปรสรุปคาน้ําหนักปจจัยของแตละตัวแปร โดยจัดกลุมใหมตามองคประกอบท่ี
ไดจากการวิเคราะห Factor Analysis เปน 4 เร่ืองดังนี้ 

1. Online Promotion มี 6 ตัวแปร 
2. Comparison มี 4 ตัวแปร 
3 Offline Shopping มี 2 ตัวแปร 
4. Routine shopping มี 3 ตัวแปร 

 
 
4.3  การจัดกลุม (Cluster Analysis) 

การแบงกลุมจากปจจัยการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี ดวยวิธีการวิเคราะหกลุม
(Cluster Analysis) การจัดกลุมผูบริโภคจํานวน 200 ตัวอยาง เพื่อตองการจัดกลุมผูบริโภคที่มีลักษณะ
พฤติกรรมคลายกันให อยูกลุมเดียวกัน โดยการวิเคราะหจะใชปจจัยท่ีไดสกัดออกมา 4 ปจจัยเปนตัวแปร



19 

ในการแบงกลุม โดยใชวิธีการวิเคราะหกลุมแบบไมเปนข้ันตอน (Nonhierarchical Cluster Analysis) 
โดยกําหนดใหแบงเปน 4 กลุม ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.5 จํานวนกลุมตัวอยางเม่ือแบงกลุมเปน 4 กลุม 

Number of Cases in each Cluster 
Cluster 1 58.000 

2 98.000 
3 39.000 
4 5.000 

Valid 200.000 
Missing 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบกวากลุมตัวอยางสวนใหญตกอยูท่ีกลุมท่ี 2 ท่ีจํานวน 98 คน และกลุม

ท่ีมีกลุมตัวอยางนอยท่ีสุดคือ กลุมท่ี 4 มีจํานวน 5 คน จากกลุมตัวอยางท้ังหมด 200 คน 
 
ตารางท่ี 4.6 คาเฉล่ียมาตรฐานของตัวแปรแตละตัวเม่ืออยูตาง กลุมกันและจัดเปน 4 กลุมของจํานวน 

200 คน 
Final Cluster Centers 

  
Cluster 

1 2 3 4 
Online promotion -.51818 .65590 -.74173 -1.05916 
Comparison .37632 -.06904 .04619 -3.37241 
Offline shopping .49849 .33264 -1.43206 -1.13228 
Routine shopping -.43062 .61522 -1.02524 .93381 

 
จากตารางท่ี 4.6 เปนคาเฉล่ียตัวแปรท่ี Standardized แลว คาเฉล่ียเหลานี้คือ คากลางของ

แตละ Cluster จะพบวาคาเฉล่ียของตัวแปร Online Promotion จะแตกตางกันเม่ืออยู Cluster ท่ีตางกัน 
และแตกตางกันมากเม่ือเทียบกับตัวแปรอ่ืนๆ นั่นคือ คาเฉล่ียของ Online Promotion ใน Cluster ท่ี 2 = 
0.65590 หรือ มากกวาคาเฉล่ียรวม 0.65590 เทาของคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขณะท่ีของ Cluster ท่ี 4 เปน 
-1.05916  หรือนอยกวาคาเฉล่ียรวมถึง -1.05916  เทาของคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในทํานองเดียวกับตัวแปร 
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Comparison, Offline shopping, Routine shopping ก็มีคาเฉล่ียแตกตางกันมากเม่ืออยูตาง Cluster กัน 
จากคาดังกลาวสามารถนํามาต้ังช่ือกลุมไดดังนี้ 

Cluster ท่ี 1 เรียกวา Offline Mom 
Cluster ท่ี 2 เรียกวา Online Mom 
Cluster ท่ี 3 เรียกวา Compare Mom 
Cluster ท่ี 4 เรียกวา Loyalty Mom 
นอกจากนี้เพื่อความชัดเจนในการพิจารณาลักษณะเฉพาะของแตละกลุมแมเจนซี จึงได

ทําการ Cross-tab กับขอมูลลักษณะประชากรศาสตรและ พฤติกรรมการซ้ือสินคาในแตละกลุมทําให
ทราบถึงขอมูลลักษณะประชากรศาสตรและ พฤติกรรมการซ้ือสินคา ของกลุมแตละกลุมดวย 
 

 
ภาพท่ี 4.1 คาเฉล่ียปจจัยในการซ้ือสินคาออนไลน กลุม Offline Mom 
 

จากภาพท่ี 4.1 พบวา  คาเฉล่ียท่ีต่ําสุดคือปจจัย Online promotion และ คาเฉล่ียท่ีสูงสุด
คือ Offline Shopping โดยคุณแมกลุม Offline Mom มีอายุ 35ปข้ึนไปถึง 63.8% มีสถานภาพ คุณแม
ครอบครัวเล็ก (พอแมลูก) 58.6% มีลูกคนแรก 56.9% มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี56.8% มีอาชีพ
เปนพนักงานบริษัทเอกชน และ แมบาน อยางละ 43.1% มีรายไดตอครอบครัวมากกวา 75,000บาท 
65.5% เคยซ้ือสินคาออนไลน 48.3% ชองทางท่ีซ้ือสินคามากท่ีสุดคือ facebook 44.8% มีมูลคาการซ้ือ
คร้ังละไมเกิน 1,000 บาท 65.5% 
 
 

-4.00

-3.00

-2.00

-1.00

0.00

1.00
Online promotion

Comparison

Offline shopping

Routine shopping
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ภาพท่ี 4.2 คาเฉล่ียปจจัยในการซ้ือสินคาออนไลน กลุม Online Mom 
 

จากภาพที่ 4.2 พบวา  คาเฉล่ียปจจัยมีคาสูงกวามาตรฐานท้ังหมดยกเวน Comparison ท่ีมี
คาต่ํากวามาตรฐานอยูเพียง 0.06 โดยคุณแมกลุม Online Mom มีอายุ 35 ปข้ึนไปถึง 62.2% มีสถานภาพ 
คุณแมครอบครัวเล็ก (พอแมลูก) 53.1% มีลูกคนแรก 56.1% มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 59.2% 
มีอาชีพเปน พนักงานบริษัทเอกชน 60.2% มีรายไดตอครอบครัวมากกวา 75,000บาท 53.1% เคยซ้ือ
สินคาออนไลน 77.6% ชองทางท่ีซ้ือสินคามากท่ีสุดคือ facebook 50% มีมูลคาการซ้ือคร้ังละไมเกิน 
1,000 บาท และ 1,001-3000 บาท อยางละ 46.9% 
 

 
ภาพท่ี 4.3 คาเฉล่ียปจจัยในการซ้ือสินคาออนไลน กลุม Compare Mom 
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จากภาพท่ี 4.3 พบวา  คาเฉล่ียปจจัยมีคาตํ่ากวามาตรฐานท้ังหมดยกเวน Comparison ท่ี
มีคาสูงกวามาตรฐานอยูเพียง 0.04 โดยคุณแมกลุม Compare Mom มีอายุ 35ปข้ึนไปถึง 69.2% มีสถานภาพ 
คุณแมครอบครัวเล็ก (พอแมลูก) 66.7% มีลูกมากกวา 1 คน 64.1% มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 
61.5% และ ปริญญาโท 38.5%  มีอาชีพเปน พนักงานบริษัทเอกชน 30.8% แมบาน 33.3% เจาของกิจการ 
20.5%  มีรายไดตอครอบครัวมากกวา 75,000บาท 100% เคยซ้ือสินคาออนไลน 80% ชองทางท่ีซ้ือ
สินคามากท่ีสุดคือ Line และ Instagram อยางละ 40% มีมูลคาการซ้ือคร้ังละ 1,001-3,000 บาท 80% 
 

 
ภาพท่ี 4.4 คาเฉล่ียปจจัยในการซ้ือสินคาออนไลน กลุม Loyalty Mom 
 

จากภาพที่ 4.4 พบวา คาเฉล่ียปจจัยมีคาตํ่ากวามาตรฐานท้ังหมดยกเวน Routine shopping 
ท่ีมีคาสูงกวามาตรฐานอยูเพียง 0.93 โดยคุณแมกลุม Online มีอายุ 35ปข้ึนไปถึง 100% มีสถานภาพ 
คุณแมครอบครัวใหญ (อาศัยรวมกับญาติพี่นอง) 80% มีลูกมากกวา 1-2 คน  มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี 20% และ ปริญญาโท 80%  มีอาชีพเปน พนักงานบริษัทเอกชน 40% แมบาน 20% เจาของ
กิจการ 40%  มีรายไดตอครอบครัวมากกวา 75,000บาท 53.8% เคยซ้ือสินคาออนไลน 51.3% ชองทางท่ี
ซ้ือสินคามากท่ีสุดคือ website 48.7% มีมูลคาการซ้ือคร้ังละไมเกิน 1,000บาท 64.1% 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยท้ังหมดทําใหพบวา ปจจัยการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซีประกอบดวย 
4 เร่ือง ดังนี้ Online Promotion, Comparison , Offline Shopping และ Routine shopping โดยหากแบงกลุม
ของแมเจนซี จากท้ัง 4 ปจจัยนี้ จะแบงไดเปน 4 กลุม คือ Offline Mom, Online Mom, Compare Mom 
และ Loyalty Mom โดยการวิจัยคร้ังนี้สามารถระบุไดถึงลักษณะประชากรศาสตร พฤติกรรมการซ้ือ 
และ ปจจัยในการซ้ือสินคาออนไลนของแมเจนซี ทําใหนักการตลาดสามารถทํา target marketing ได
ชัดเจนมากข้ึน โดยรูถึงคุณภาพของตลาด และกําลังการซ้ือสินคาของผูซ้ือ รวมถึงชองทางในการซ้ือ
ท่ีลูกคาช่ืนชอบในแตละกลุม และทราบถึงปจจัยท่ีทําใหแมเจนซี ซ้ือของในชองทางออนไลน ทําให
นักการตลาดสามารถเขาถึงลูกคาไดงายข้ึน เชน กลุม Loyalty Mom มีการซ้ือสินคาในชองทาง Line 
และ Instagram ซ่ึงแตกตางจากกลุมอ่ืนๆ ท่ีชอบซ้ือสินคาในชองทาง Facebook 
 
 
5.2  ขอเสนอแนะ 
 

5.2.1  ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
5.2.1.1 จากพฤติกรรมผูบริโภคจะเห็นไดชัดเจนวาแมกลุมไหนชอบซื้อ

สินคาออนไลนชองทางใด ทําใหนักการตลาดสามารถมุงเนนพัฒนาชองทางน้ันๆได 
5.2.1.2 ผูบริโภคแตละกลุมมีลักษณะพฤติกรรมและ ตอบสนองตอปจจัย

ท่ีแตกตางกัน ดังนั้นในการขายสินคาในชองทางใด หรือ การใหขอมูลสินคาแบบใด ผูประกอบการ
ควรเลือกกลุมเปาหมายและสรางสินคาและชองทางการขายที่สามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคกลุมเปาหมายน้ัน 

5.2.1.3 ในอนาคตการทํา target marketing จาก big data อาจจําเปนตอง
ทราบถึงลักษณะของลูกคาท่ีมากข้ึนกวาปจจุบัน 
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5.2.2  ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
5.2.2.1 จากผลการวิจัยคร้ังนี้เปนการสํารวจตลาดเฉพาะกลุมสินคาแม

และเด็ก ไมไดเจาะจงลงลึกถึงประเภทสินคาอ่ืนๆ หากสามารถเจาะลึกลงไปในแตละประเภทสินคา
บางอยางใชบอยเชน เส้ือผา ผาออม นมผง หรือ บางอยางซ้ือคร้ังเดียวใชไดในระยะยาว เชน รถเข็น
เด็ก ก็จะไดปจจัย หรือพฤติกรรมการซ้ือ ท่ีตอบโจทยตอประเภทสินคานั้นๆ 

5.2.2.2 การวิจัยนี้สามารถนําไปปรับใชเพื่อแบงประเภทของปจจัย หรือ 
พฤติกรรมการซื้อสินคาท่ีแตกตางกัน ในกับกลุมเปาหมายอ่ืนเชน กลุม Spornosexual กลุมผูสูงอายุ 
หรืออ่ืนๆ    
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 
 

เร่ืองการแบงกลุมแมเจนซีจากการวิเคราะหปจจัยการซ้ือสินคาแมและ 
เด็กในชองทางออนไลน 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามชุดนี้เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อใชประกอบการทําการวิจัยของ
นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรการจัดการการตลาด วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยามหิดล โดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาอิทธิพลของส่ือออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการกลุม
แมและเด็กของคุณแมยุคดิจิตอลป 2017 ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ขอมูลเหลานี้จะถูกนําไปวิเคราะห
เชิงสถิติเพื่อประโยชนในเชิงวิชาการแกผูท่ีสนใจตอไป  ผูศึกษาจึงใครขอความกรุณาทานสละเวลา
ตอบแบบสอบถาม และขอขอบพระคุณทานท่ีใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถามเปนอยางดี 

แบบสอบถามท้ังหมดไดแบงออกเปน 3สวนดังนี้ 
สวนท่ี 1: ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2: ความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาแมและเด็กผานชองทาง 

ออนไลน 
สวนท่ี 3: พฤติกรรมการซ้ือสินคาแมและเด็กผานชองทางออนไลน 

 
นักศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด 

วิทยาลัยการจดัการ มหาวิทยาลัยมหดิล 



28 

สวนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย Xลงบนขอ(n) ท่ีตรงกับขอเท็จจริงของทานมากท่ีสุด 
1. อายุของคุณแม 

(1) ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป  (2) 20-25 ป  (3) 26-30 ป 
(4)  31-35 ป  (5) 35 ปข้ึนไป 

 
2. สถานภาพ 

(1) แมเล้ียงเดี่ยว 
(2) คุณแมครอบครัวเล็ก (พอแมลูก) 
(3) คุณแมครอบครัวใหญ (อาศัยรวมกับญาติพีน่อง) 

 
3. จํานวนลูก (รวมลูกในครรภ) 

(1) 1 คน (2)  2 คน   
(3)  3 คน (4)  4 คนข้ึนไป 

 
4. ระดับการศึกษา 

(1)  ระดบัมัธยมปลายหรือตํ่ากวา (2)  อนุปริญญา/ปวส. 
(3)  ปริญญาตรี (4)  ปริญญาโทหรือสูงกวา 

 
5. อาชีพ 

(1)  ขาราชการ (2)  รัฐวิสาหกจิ 
(3)  พนกังานบริษัทเอกชน (4)  แมบาน 
(5)  เจาของกิจการ (6)  อ่ืนๆโปรดระบุ………………………………….. 

 
6. รายไดรวมตอครอบครัว 

(1)  ต่ํากวา 15,000 บาท (2)  15,001-30,000 บาท 
(3)  3 0,001-45,000 บาท (4)  45,001-60,000 บาท 
(5)  60,001-75,000 บาท (6)  75,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2 ความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคาแมและเด็กผานชองทางออนไลน 
คําช้ีแจง โปรดระบุระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเเละบริการแมและ
เด็ก ผานชองทางออนไลน (5 = เห็นดวยอยางยิ่ง 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง) โดยทําเคร่ืองหมาย ลงในชอง
ท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 5 หมายถึงสําคัญมากท่ีสุด และ 1 หมายถึงสําคัญนอยท่ีสุด 
 

คําถาม ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

7. ฉันพิจารณาเปรียบเทียบแบรนดสินคาจาํนวนมากเวลาเลือกซ้ือสินคาใน
หางรานคาปลีก           

8. ฉันทําการเปรียบเทียบแบรนดตางๆกอนท่ีฉันจะตัดสินใจเลือกแบรนดท่ี
ชอบมากท่ีสุด           

9. เวลาชอปปงออนไลนฉันชอบท่ีจะไลดแูบรนดตางๆ อยางหลากหลาย           
10. ฉันเลือกพจิารณาคุณสมบัติของสินคาเปนอันดับแรกกอนท่ีจะ
เปรียบเทียบสินคาของแตละแบรนด           

11. ฉันมักจะเปรียบเทียบจดุแข็งและจดุออนของแตละแบรนดกอนท่ีจะ
ตัดสินใจเลือกแบรนดซ้ือ 

          

12. เวลาซ้ือสินคาออนไลนฉันทําการเปรียบเทียบราคาสินคามากกวาใน
รานคาปลีกท่ัวไป           

13. ฉันคิดวามันงายกวาท่ีจะเลือกหรือตัดแบรนดเวลาชอปปงทางชองทาง
ออนไลน           

14. ฉันมีแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาโดยท่ีไมไดตั้งใจไวกอน           
15. เมื่อเปรียบเทียบกนัเเลวฉันชอบท่ีจะซ้ือสินคาชองทางออนไลนมากกวา
ท่ีจะไปซ้ือท่ีรานคา           

16. ฉันชอบท่ีจะซ้ือเส้ือผาของใชเด็กจากชองทางออนไลนมากกวาซ้ือจาก
หนาราน           

17. ฉันชอบประมูลสินคาผานชองทางออนไลน           
18. เวลาชอปปงออนไลนฉันชอบซ้ือสินคาจากแบรนดท่ีเปนท่ีรูจัก           
19. เวลาเลือกแบรนดสินคาฉันเลือกเทียบจากคุณสมบัตหิลักของสินคา           
20. ฉันใช searchengine เดิมๆ ทุกคร้ังเวลาคนหาขอมูลสินคา           
21. ฉันมักตั้ง Bookmarks สําหรับเวปไซตท่ีฉันเขาไปเลือกซ้ือสินคาบอยๆ           
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คําถาม ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

22. ฉันชอบดูขอมูลสินคาท่ีเปนรูปภาพมากกวาอานขอมูลตัวหนังสืออยางเดียว           
23.ฉันกดเขาไปดูBannerโฆษณาบอยๆเวลาเขาเวปไซต           
24.ฉันใหความสนใจกับโฆษณาบนออนไลนมากกวาโฆษณาในทีว ี           
25.ฉันชอบคนหาขอมูลของแบรนดของเลนเด็กบนรานคาออนไลนและไป
ซ้ือท่ีหนารานท่ัวไป           
26.ฉันชอบคนหาขอมูลของเส้ือผาของใชบนรานคาออนไลนและไปซ้ือท่ี
หนาราน           
27.ฉันจะไมเลือกดูแบรนดท่ีไมตอบสนองความตองการพื้นฐานท่ีฉันมีเชน
การจัดสง           
28.ฉันชอบท่ีจะซ้ือสินคาจากรานคาออนไลนเดิมๆมากกวาจะไปซ้ือสินคา
จากรานคาอ่ืนท่ีเสนอโปรโมช่ันเปนชวงๆ           

 
สวนท่ี 3 พฤตกิรรมการซ้ือสินคาแมและเดก็ผานชองทางออนไลน 
 
30. ในหนึ่งเดือนที่ผานมาคุณซ้ือสินคาแมเเละเดก็ผานชองทางออนไลนกี่คร้ัง 

(1)  ไมซ้ือเลย (2)  1-2 คร้ัง  
(3)  3-4 คร้ัง (4)  มากกวา 4 คร้ัง 

 
31. คุณเคยซ้ือสินคาแมเละเดก็ในชองออนไลนชองทางใด (มากท่ีสุด) 

(1)  Website (2)  facebook (3)  Line 
(4)  Instagram (5)  อ่ืนๆ โปรดระบุ….. 

 
32. คุณซ้ือสินคาชองทางออนไลนปริมาณคร้ังละเทาใด 

(1)  ไมเกิน 1,000 บาท (2)  1,001-3,000 บาท  
(3)  3,001-5000 บาท (4)  5,001 บาทข้ึนไป 
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