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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

จากขอมูลของสํานักงานสถิติแหงชาติ กลาววา ในชวง 3 ปท่ีผานมาจะมีอัตราการเกิด
ของประชากรในประเทศไทย ลดลงอยางตอเนื่องทุกป อยางเชน ในป 2558 มีอัตราการเกิดของประชากร
จํานวน 736,352 คน ในป 2559 อัตราการเกิดของประชากรลดลงเหลือเพียง 704,058 คน และในป 2560 
อัตราการเกิดของประชากรก็ลดลงจากป 2559 เหลือเพียง 702,755 คน และคาดวาจะยังลดลงอยางตอเนื่อง  

แมอัตราการเกิดของประชากรในประเทศไทยจะลดลงอยางตอเนื่อง แตมูลคาตลาดของ
สินคากลุมของใชเด็กกลับเติบโตข้ึนอยางตอเนื่องโดยในป 2560 ตลาดสินคาสําหรับเด็กมีมูลคาตลาดสูง
ถึง 34,800 ลานบาท และคาดวาในป 2561จะมูลคาตลาดจะมีการเติบโตเพ่ิมข้ึนไมต่ํากวา 10% 

เหตุท่ีทําใหตลาดสินคาสําหรับเด็กมีเติบโตข้ึนอยางตอเนื่องทุกปนั้น อันเนื่องมาจาก
อัตราการใชจายของครอบครัวท่ีใชจายตอบุตร 1 คนเพ่ิมสูงข้ึน เพราะในปจจุบันประชากรไทยมีขนาด
ครอบครัวท่ีเล็กลง โดยในแตละครอบครัวจะมีบุตรเฉล่ียเพียง 1-2 คนเทานั้น จึงสงผลใหอัตราการ
เกิดของประชากรในไทยลดนอยลงอยางตอเนื่อง และผูปกครองยุคปจจุบันนิยมเลือกใชสินคาท่ีดีข้ึน
แกบุตรรวมถึงยินยอมท่ีจะจายเงินสูงข้ึนเพื่อเปนส่ิงท่ีดีท่ีสุดแกบุตรของตน โดยเฉพาะครอบครัวท่ีมี
บุตรอายุตั้งแตแรกเกิด จนถึง 3 ป ยินดีท่ีจะจายเงินตอบุตร 1 คนเฉล่ียเดือนละ 7,500 บาท จํานวนสูง
ถึง 50% รองลงมาคือใชจายตอเดือน 5,000 -7,500 บาทคิดเปน 22% และ ใชจาย 2,500 - 5,000 บาท 
ตอเดือนคิดเปน 28%  

ถือไดวาเปนแนวโนมท่ีดี แมอัตราการเกิดของประชากรจะลดลง สวนทางกับอัตรา
การเติบโตของมูลคาตลาดสินคาเด็กที่เพิ่มสูงขึ้นทุกป และคาดวาจะโตตอเนื่องไปเรื่อย ๆ แตสิ่งท่ี
เปล่ียนแปลงไปและเปนโอกาสในการทําการตลาดของสินคากลุมนี้คือพฤติกรรมของผูปกครองท่ี
เปล่ียนไปคือความยินยอมจะจายเงินเพิ่มมากข้ึนเพื่อส่ิงท่ีดีท่ีสุดแกบุตรโดยในตลาดน้ีผูตัดสินใจใน
การเลือกใชสินคาสําหรับลูกนอย และใชจายสวนใหญคือคุณแม  

ในปจจุบันคุณแมยุคใหม หรืออีกชื่อที่เราเรียกกันวา คุณแม GEN M  (Millennial 
Generation) คือคุณแมท่ีมีอายุระหวาง 21-35 ป โดยคุณแมกลุมนี้จะมีความกังวลเกี่ยวกับคุณภาพชีวิต
ของลูกนอยอยางมาก อีกท้ังคุณแมกลุมนี้ มักใชชองทางดิจิทัลในการสืบคนขอมูลหรือแมกระทั่ง 
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ส่ังซ้ือสินคาตาง ๆ ไปจนถึงการใชเทคโนโลยีตาง ๆ เขามาประกอบการเล้ียงลูก ซ่ึงแตกตางจากคุณ
แมยุคเบบ้ีบูม และ Gen X อยางมาก โดยคุณแมกลุม Gen M จะไดรับขอมูลมากมายจากส่ือออนไลน
และคอนขางมีความเปนกังวลเกี่ยวกับความปลอดภัย คุณภาพสินคาอุปโภคบริโภค ของลูกนอยเปน
อยางมาก อีกท้ังยังยินยอมจายเงินเพิ่มสูงข้ึนเพื่อ คุณภาพชีวิต และความปลอดภัยท่ีมากข้ึนของลูกนอย  

จากผลสํารวจของบริษัท Marketbuzz พบวากลุมคุณแมท่ีมีอายุระหวาง 21-35 ป และมี
ลูกต้ังแตอายุระหวางแรกเกิดถึงสามขวบ คุณแมกวา 63% เปนผูตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาตาง ๆสําหรับ
ลูกนอยดวยตนเองและหมวดส่ิงของท่ีตัดสินใจซ้ือใหลูกนอยมากท่ีสุดตามลําดับคือ 1.อาหาร (นมผง 
ขนม ผลไม นมพาสเจอรไรส) 2.ของใชสวนตัว (ผาออม ขวดนม แปรงสีฟน แชมพู ครีมอาบน้ํา)  3.เส้ือผา 
(หมวก รองเทา ถุงเทา ท่ีคาดผม) 4.ของเลนเสริมทักษะ (ตัวตอ หนังสือเสริมทักษะ) 5.กิจกรรมอ่ืน ๆ 
(ทองเท่ียว เรียนเสริมทักษะตาง ๆ) ชองทางสําหรับการซ้ือสินคาท่ีเกี่ยวกับลูกนอย 3  อันดับ จากมาก
ไปนอย ไดแก หางสรรพสินคา / ซุปเปอรมารเก็ต มากถึง 92%  ชองทาง Online ยังคงมาเปนอันดับท่ี
สองสูงถึง 58%  และอันดับท่ี 3 ไดแก Social Media (กลุม Facebook , Instagram, Line) สูงถึง 32% 
โดยแหลงขอมูลท่ีมีผลตอการตัดสินใจสูงสุดของกลุมแมเหลานี้ คือ โฆษณาทางทีวี โฆษณาทางออนไลน 
รีวิวทางพันทิป เฟซบุค และโซเชียลมีเดียตาง ๆ ตามลําดับ 
 

 
ภาพท่ี 1.1 การพัฒนาของเด็กต้ังแตอาย ุ0-3 ป 
ท่ีมา: https://positioningmag.com/1135707 
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จากผลสํารวจดังกลาว ทําใหเห็นวาแหลงขอมูลออนไลนและโซเชียลมีเดียมีความสําคัญ
คอนขางมาก สําหรับการหาขอมูลและการตัดสินใจของคุณแม GEN M  (Millennial Generation) แปลวา
คุณแมยุคใหมมักใฝหาขอมูลจากชองทางออนไลนตาง ๆ หรือแมกระท่ังกลุมคอมมูนิตี้ของคุณแมกอน
จะเลือกสินใจใหแกบุตรของตน 

สถาบันวิจัยกลุมบริษัท อารแอลจี กลาวไดวาคุณแมยุคใหม หรือ คุณแม GEN M  
(Millennial Generation) นั้นมีลักษณะแตกตางจากอดีต คือ คุณแมยุคนี้ ยังสามารถใชชีวิตตามที่ฝน
หรือหวัง ซ่ึงไมแตกตางจากกอนมีบุตรนัก และยังสามารถคงความเปนแมไวไดอีกดวย รวมไปถึงคุณแม
ยุคนี้ใชเทคโนโลยีตาง ๆ มาชวยเสริมประกอบการเล้ียงลูกเพิ่มเติม ไมวาจะเปนแอพพลิเคช่ันใน
การติดตามดูพัฒนาการตาง ๆของลูก ใชเทคโนโลยีตาง ๆ มาเปนหนึ่งในส่ือการสอน และเรียนรูสําหรับ
ลูก ทําใหคุณแมยุคนี้ดูเล้ียงลูกคอนขางสบายๆ ดูเปนกันเองและใกลชิดกับลูกมากข้ึน  

อีกหนึ่งส่ิงท่ีขาดไมไดเลยสําหรับคุณแมยุคนี้ เราเรียกกันวา Internet of Mother Things  
ไมวาจะเปนการใชชองทางดิจิทัลตาง ๆ ซ้ือสินคาทางออนไลน หรือใชเพื่อเสริมสรางพัฒนาการของ
ลูก รวมไปถึงการที่คุณแมมีกลุมคอมมูนิตี้ตาง ๆเพิ่มขึ้น เห็นไดงายที่สุดคือกลุมทางเฟซบุค นั่น
หมายความวาคุณแมจะมีเพื่อนๆหรือคุณแมตาง ๆ มาคอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับการเลือกใชส่ิงของ หรือ 
พฤติกรรมตาง ๆของลูก เหมือนไดเพื่อน ๆ มาชวยเลี้ยงลูกอีกแรง ประหนึ่งเปน เหมือน Seamless 
Shopping และ Big Community for Mom and Kids อีกดวย  

ในปจจุบันคุณแมยุคใหมเร่ิมนิยมซ้ือสินคาทางชองทางออนไลนเพิ่มมากข้ึน และสินคา
กลุมแมและเด็กสําหรับชองทางออนไลนก็มียอดซ้ือขายเติบโตข้ึนตอเนื่องทุกป ไมวาจะเปนเทคโนโลยี
ท่ีเปล่ียนแปลงไป ท้ังดาน การเลือกซ้ือ การชําระเงินท่ีสามารถชําระไดหลากหลายรูปแบบมากขึ้น 
ไมวาจะเปนแบบชําระเงินปลายทาง ชําระผานบัตรเครดิต หรือเครดิต  หรือแมกระท่ังการผอนชําระ 
หรือแมกระท่ังการจัดสงสินคาท่ีงายดายและอํานวยความสะดวกตอการซ้ือขาย และดวยสาเหตุทางดาน 
ความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา รวมไปถึงโปรโมช่ันสวนลดตาง ๆ โดยคุณแมในยุคนี้มักจะหาขอมูล
เปนอยางดีกอนการตัดสินใจซ้ือสินคา ไมวาจะจากเว็บไซตตาง ๆ หรือ กลุมคอมมูนิตี้ตาง ๆ ท่ีมีคุณ
แมท้ังหลายรวมกลุมกัน ดังนั้นการทําการตลาดกลุมแมและเด็กตองปรับตัวใหทันตามพฤติกรรมคุณ
แมยุคใหมท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม รวมไปถึงเทคโนโลยี ท่ีทําใหคุณแมเขาถึงโลกออนไลนและขอมูล
ไดมากข้ึน จึงมีความนาสนใจไมนอยท่ีจะทําการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของคุณแม GEN M  
(Millennial Generation) วาสินคากลุมใดบางท่ีคุณแมนิยมเลือกซ้ือผานชองทางออนไลน และดวยสาเหตุ
ปจจัยใดคุณแมเหลานั้นจึงเลือกชองทางออนไลนในการซ้ือสินคาเหลานั้น 
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1.2  วัตถุประสงคการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาสําหรับลูกของคุณแม GEN M (Millennial 

Generation) ในแตละชองทางออนไลน 
2. เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาสําหรับลูกของคุณแม GEN M 

(Millennial Generation) ในแตละชองทางออนไลน 
 
 
1.3  คําถามวิจัย 

1. คุณแม GEN M (Millennial Generation) มีพฤติกรรมการในการเลือกซื้อสินคา
สําหรับลูก ในแตละชองทางออนไลนอยางไร? 

2. ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาสําหรับลูกของคุณแม GEN M (Millennial 
Generation) ในแตละชองทางออนไลน? 
 
 
1.4  ขอบเขตการวิจัย 

งานวิจัยช้ินนี้จะผูวิจัยตองการที่จะศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
สําหรับลูกของคุณแม GEN M  (Millennial Generation) ท่ีมีลูกอายุระหวาง แรกเกิดถึง 3ป ผานทาง
ชองทางออนไลนในแตละแพลตฟอรม  ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative) สําหรับการศึกษา
คร้ังนี้ โดยประชากรท่ีใชศึกษาคือกลุมคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีมีอายุระหวาง  21 - 35 ป 
และมีลูกอายุระหวาง แรกเกิดจนถึง 3 ป จํานวน 30 คน โดย เลือกใชวิธีการสํารวจดวยการสัมภาษณ
เชิงลึก  (Dept. Interview) 
 
 
1.5  ประโยชนที่ไดจากการวิจัย  

1. เพื่อใหผูประกอบการสินคากลุมแมและเด็ก รวมไปถึงผูท่ีสนใจในธุรกิจนี้ สามารถ
เพ่ิมโอกาสในการขายสินคาจากการขยายชองทางการจัดจําหนายและปรับตัวธุรกิจใหเหมาะสมตอ
พฤติกรรมความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมาย  

2. เพ่ือใหผูประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจสินคากลุมแมและเด็ก ผานชองทางออนไลน 
ในประเทศไทยไดทราบถึงปจจัยท่ีจะสงผลพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาใหลูกของคุณแม GEN M 
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(Millennial Generation) ในแตละแพลตฟอรมทางออนไลน ไดนําไปปรับใชเปนแนวทางในการวางแผน
กลยุทธการตลาด และพัฒนาตอยอดธุรกิจไดตอไป 
 
 
1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 

1. คุณแม GEN M หรือ Millennial Generation หมายถึง คุณแมท่ีมีอายุระหวาง 21-35 ป 
หรือเกิดระหวางป 1981-1996 โดยมีความคิดเปนของตัวเองสูง ใชเทคโนโลยีทุกรูปแบบเขาถึงขอมูล
ผานโลกดิจิทัล ใชชีวิตแตกตางจากคนรุนกอนเกือบทุกดาน เชน พึ่งพาเทคโนโลยีรวมถึงสิ่งอํานวย
ความสะดวกตาง ๆ มาเล้ียงลูกมากข้ึน หรือ การซ้ือสินคาผานชองทางใหมๆ มีแหลงขอมูลและกลุม
คอมมูนิตี้ในตามส่ือสังคมออนไลนเช่ือในแหลงนี้มากกวาปูยาตายาย คุณแมเหลานี้จะยังสามารถคง
ความเปนแมไวไดโดยไมสูญเสียความเปนตัวเองไป 

2. ส่ือสังคมออนไลน หรือ Social Media หมายถึง ส่ือดิจิตอลที่ทํางานอยูบนพื้นฐาน
ของเว็บไซตบนอินเทอรเน็ต ท่ีเปนเคร่ืองมือในการปฏิบัติการทางสังคม ท่ีมีผูส่ือสารจัดทําข้ึนโดยท่ี
ผูเขียนจัดทําข้ึนเอง แลวนํามาแบงปนเนื้อหา ขอมูล ขาวสาร ประสบการณ และพูดคุยใหผูใชในโลก
ออนไลน กับคนท่ีอยูในสังคมเดียวกันไดอยางรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ รวมถึงการใชประโยชนรวมกัน 

3.  พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือ E-commerce หมายถึง การดําเนินธุรกิจโดยใชสื่อ
อิเล็กทรอนิกส เพ่ือใหบรรลุเปาหมายทางธุรกิจท่ีองคกรไดวางไว โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือลดคาใชจาย
และเพิ่มประสิทธิภาพขององคกร เพื่อชวยใหสามารถเปดหนารานคาขายสินคาใหคนท่ัวโลกไดทุกท่ี
ทุกเวลา ไมมีวันหยุดตลอด 24 ช่ัวโมง ใชงบประมาณลงทุนนอย ตัดปญหาดานการเดินทาง และงาย
ตอการประชาสัมพันธตอทุก ๆคน ทุกท่ีทุกเวลา 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

งานวิจัยฉบับนี้มุงเนนศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคากลุมแมและ
เด็กผานชองทางออนไลนของคุณแม Gen M (Millennial Generation) โดยผูวิจัยไดทําการศึกษาและ
สืบคนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซือ้สินคา (Purchase Decision) 
 

2.1.1  แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ (Decision Making) 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 46) กลาววา การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง

กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําส่ิงใดส่ิงหนึ่ง จากทางเลือกตาง ๆ ท่ีมีอยูซึ่งผูบริโภคมักจะตอง
ตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอโดยท่ีเขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูล
และขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปน กระบวนการที่สําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค  

โกวิทยกังสนันท (2549: 3) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึงการที่ผูตัดสินใจมีตัวเลือก
หลาย ๆ ตัว และตองนําตัวเลือกตาง ๆมาเปรียบเทียบกัน กอนท่ีจะตัดสินใจเลือกตัวเลือกใดตัวเลือก
หนึ่งเพื่อใหสําเร็จตามวัตถุประสงคท่ีตองการ 
 

2.1.2  แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินคา (Buying Decision Process) 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) คือ กระบวนการลําดับข้ันตอนท่ี

ผูบริโภคใชในการตัดสินใจในการซ้ือสินคาหรือเลือกใชบริการ มี 5 ข้ันตอน โดยผูบริโภคบางราย
อาจขามข้ันตอนบางข้ันไป หรือผูบริโภคบางรายอาจไมจําเปนตองเรียงลําดับข้ันตอน อาจยอนกลับ
ไปข้ันตอนกอนหนา กอนการซ้ือสินคานั้น ๆจริง (Kotler & Keller, 2012)   
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ภาพท่ี 2.1 ข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา  
ท่ีมา: Kotler, 2012 (https://www.scitechnol.com/peer-review/consumer-purchase-decision-making-
process-based -on-the-traditional-clothing-shopping-form-mZst.php?article_id=6373) 
 

2.1.3  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบไปดวย 5 ข้ันตอนดังนี ้ 

2.1.3.1 การตระหนักรับรูถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need 
Recognition) หมายถึง การท่ีบุคคลรับทราบรับรูถึงความตองการภายในของตนเอง หรือจากสิ่งท่ี
กระตุนหรือส่ิงเราตาง ๆ เชน ความหิว ความเจ็บปวด ความกระหาย รวมถึงความตองการของรางกาย 
(Physiological Needs) และดานจิตวิทยา (Psychological Needs) โดยประสบการณในอดีตที่บุคคล
เหลานั้นส่ังสมมาจะทําใหเขารูวาเขาจะตองสอบสนองส่ิงกระตุนอยางไร 

2.1.3.2 การคนหาขอมูล (Information Search) หมายถึง เม่ือบุคคลถูกส่ิง
กระตุนจนเกิดความตองการตาง ๆก็จะแสวงหาทางแกไข ตอบสนองความตองการในข้ันตน โดยหา
ขอมูลเพิ่มเติมจากส่ิงตาง ๆ รอบตัว 5 แหลงขอมูลหลักไดแก 

 Personal Sources (แหลงบุคคล) เชน ครอบครัว เพื่อน 
คนรูจัก 

 Commercial Sources (แหลงธุรกิจการคา) เชน พนักงาน
ขาย ขาวสารจากผูผลิตหรือจําหนาย 

 Public Sources (แหลงขาวท่ัวไป) เชน Internet, โทรทัศน 
 Experience Sources (แหลงประสบการณ) เชน การจับ 

การถือ การทดลองใช 
 Memory Sources (ความทรงจํา) เชน ประสบการณในอดีต 

3.ประเมินทางเลือก (Evaluate Alternative)  
2.1.3.3 เมื่อผูบริโภคไดขอมูลจากการคนหาขอมูลแลวก็จะพิจารณา

ตัดสินใจประเมินทางเลือก (Evaluate Criteria) เปรียบเทียบขอดี ขอเสีย หรือปจจัยตาง ๆ ท่ีคาดวาจะ
สามารถตอบสนองความตองการของตนเองไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด ปจจัยท่ีชวยในการประเมิน
ทางเลือก มีดังตอไปนี้ 
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 คุณสมบัติ (Attributes) หรือ คุณประโยชน (Benefit) 
หมายถึง ส่ิงท่ีจะไดรับจากสินคาหรือบริการนั้น ๆ วาเกี่ยวของหรือตอบสนองความตองการไดมาก
นอยเพียงใด 

 ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) หมายถึง 
การพิจารณาถึงความสําคัญของคุณสมบัติของสินคานั้น ๆ เปนหลักวาสอดคลองตามปรารถนาเพียงใด 

 ความเช่ือถือตอตราสินคา (Brand Believe) หรือภาพลักษณ
ของสินคา (Brand Image) 

 ความพอใจ (Utility Function) หมายถึง การประเมิน
ความพึงพอใจตอสินคา หรือแบรนดสินคานั้น ๆเปรียบเทียบกับคุณสมบัติกับตราสินคาตาง ๆ 

 การประเมิน (Evaluation Procedure) หมายถึง การนําเอา
ปจจัยดานตราสินคา ความพอใจ คุณสมบัติ ความนาเช่ือถือ และอ่ืน ๆมาประกอบกับการตัดสินใจซ้ือ 

2.1.3.4 ข้ันการตัดสินใจซ้ือ (Decision Making / Purchasing Decision) 
โดยปกติแลวผูบริโภคจะใชระยะเวลาการตัดสินใจซ้ือตางกันข้ึนอยูกับหลายปจจัย เชน บางผลิตภัณฑ
ตองใชระยะเวลาเปรียบเทียบคอนขางมาก บางผลิตภัณฑมีความสําคัญกับผูบริโภคในระดับต่ําก็อาจจะใช
เวลานอย ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ ประกอบไปดวย 2 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

 การตั้งใจจะซ้ือ (Full Planned Purchase) 
 ตัดสินใจซ้ือ (Purchasing) 

2.1.3.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เม่ือผูบริโภค
ไดซ้ือสินคาหรือบริการนั้น ๆไปแลวเกิดส่ิงท่ีเรียกวาประสบการณในการบริโภค โดยอาจจะไดรับ
ความพึงพอใจคือ สามารถตอบสนองความตองการหรือแกไขปญหาไดตามท่ีผูบริโภคปรารถนา หรือ
อาจจะไมไดรับความพึงพอใจคือ ไมตอบสนองความตองการหรือแกไขปญหาตามท่ีปรารถนาไวก็
เปนได  
 

2.1.4  แนวคิดเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบไปดวย 2 ดาน 

(ศิวฤทธ์ิ พงศวกรรังศิลป, 2547) ไดแก 
2.1.4.1 ปจจัยภายนอก ไดแก  

 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture) เปนการถายทอดพฤติกรรม
จากรุนสูรุนทําใหแตละวัฒนธรรมมีพฤติกรรม ความคิด ทัศนคติท่ีแตกตางกัน  
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 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยดานชีวิต
ความเปนอยูในชีวิตประจําวัน 

2.1.4.2 ปจจัยภายใน ไดแก 
 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) ไดแก อายุ อาชีพ 

รูปแบบการดํารงชีวิตเปนตน 
 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) ไดแก ส่ิงจูงใจ 

การรับรู การเรียนรู ความเช่ือและทัศนคติ 
จากแนวคิดทฤษฎีท่ีกลาวมาขางตนนี้เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา

ของผูบริโภค สรุปไดวากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค ประกอบไปดวย 5 ข้ันตอน แต
ไมจําเปนจะตองเรียงลําดับขั้นตอนกันตามทฤษฎี หรือครบถวนทุกข้ันตอน (Kotler, 2012) ผูบริโภค
แตละคนมีปจจัยท่ีกอใหเกิดการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกัน เนื่องมาจากประสบการณตอการรับรู ภูมิ
หลัง หรือความตองการของผูบริโภคนั้นแตกตางกันอีกท้ังผูบริโภคยังคงคนหาขอมูลจากแหลงตาง 
ๆ ในปจจุบันนี้ผูบริโภคเลือกใชการหาขอมูลจากอินเทอเน็ตหรือโลกออนไลนมาก เนื่องดวยสาเหตุ
จากสะดวกสบาย ความรวดเร็วและสามารถสืบคนไดนานพอเทาท่ีตองการ ไปจนถึงการเปรียบเทียบ
ขอมูลราคาและคุณภาพของสินคาไดอีกดวย เรียกไดวาปจจุบันพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
มาจากการเปล่ียนแปลงการรับรูขอมูลขาวสารที่เปล่ียนผานเขาสูโลกออนไลนมากข้ึน 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับชองทางการซ้ือขายสินคา Online 

ปจจุบันเทคโนโลยีไดพัฒนาอยางกาวกระโดดไปอยางมาก โดยเฉพาะดานเทคโนโลยี
การส่ือสาร มีการพัฒนาท่ีสงผลตอพฤติกรรมดานตาง ๆของผูบริโภคเปนอยางมาก ไมวาจะเปนดาน
การส่ือสาร การสืบคนขอมูล หรือแมกระท่ังการซ้ือขายสินคาผานชองทางท่ีเราเรียกกันวา ชองทาง
ออนไลน สาเหตุท่ีเทคโนโลยีสามารถเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคจากเดิมไปอยูบนแพลตฟอรม
ออนไลนนั้น อันเนื่องมาจากสาเหตุดานความสะดวกสบาย รวดเร็ว ประหยัดเวลา เชน การที่เราสามารถ
ซ้ือสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง สถานท่ีใดหรือเม่ือใดก็ได ประหนึ่งการยอโลกใหเล็กลง เชน การท่ีเรา
สามารถซ้ือสินคาจากตางประเทศไดโดยท่ีเราไมจําเปนตองอาศัยอยูในประเทศนั้น ๆ ดวยพฤติกรรม
ตาง ๆ นี้เองสงผลใหรูปแบบการคาเปล่ียนไปมาก รานคาหลายรานปรับตัวเขาสูแพลตฟอรมออนไลน 
บางรานมีทั้งหนารานออฟไลนและมีหนารานในออนไลนอีกดวย ถือเปนแนวโนมการปรับตัวท่ีดี
ของรานคาตาง ๆ เนื่องจากมีการปรับตัวตามพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปล่ียนไป นอกจากจะเปน
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การปรับตัวทางธุรกิจท่ีไดตอบโจทยทางพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไปแลว ยังเปน
การเพิ่มโอกาสในการขายสินคาอีกดวย  

การคาขายสินคาหรือการทําธุรกิจผานแพลตฟอรมออนไลนนั้นผูประกอบธุรกิจสามารถ
ประกอบธุรกิจได 3 รูปแบบ (ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, 2546, น.23-24)  

1. ธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business: B2B) หมายถึง ธุรกิจท่ีมุงเนนในการใหบริการ
แกผูประกอบการดวยกัน 

2. ธุรกิจกับผูบริโภค (Business to Consumer: B2C) หมายถึง การคาระหวางผูประกอบการ
กับผูบริโภค  

3. ผูบริโภคกับผูบริโภค (Consumer to Consumer: C2C) หมายถึง การประกอบธุรกิจ
ระหวางผูบริโภคกับผูบริโภค 

โดยผูบริโภคมักนิยมซ้ือขายสินคาผานชองทางออนไลน ปจจุบันชองทางท่ีคอนขางเปน
ท่ีนิยมสะดวกสบาย และคอนขางมีผูใชงานคอนขางมาก มีอยูท้ังหมด 2 รูปแบบ ไดแก  

1. พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce: Electronic Commerce) หมายถึง การซ้ือขาย
สินคาตลอดจนการบริการ อันกอใหเกิดรูปแบบของการทําธุรกิจและธุรกรรม โดยอาศัยชองทาง
อิเล็กทรอนิกส ซ่ึงสอดคลองกับคํานิยามของ (ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, 2542) ไดใหคําจํากัด
ความไววา “พาณิชย อิเล็กทรอนิกส คือ การดําเนินธุรกิจโดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส” สวนองคการ
การคาโลก (World Trade Organization: WTO, 1998) ไดกลาววา “พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การผลิต 
การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนสงผลิตภัณฑและบริการโดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส” 

โดยชองทาง E-Commerce ถือวาเปนชองทางหนึ่งท่ีคอนขางเปนท่ีนิยมในหมูผูบริโภค
ในยุคปจจุบัน เนื่องจากการซ้ือขายสินคาผานชองทาง E-Commerce นั้นจะมีระบบท่ีเปนระเบียบข้ันตอน
มาก อาทิเชน ข้ันตอนการชําระเงินท่ีสามารถชําระเงินผานระบบชําระเงินตาง ๆ  ไดอยางปลอดภัย แมนยํา 
เปรียบเสมือนเปนการซ้ือสินคาผานรานคา หรือหางสรรพสินคาท่ัวไป ท่ีเราสวนใหญเรียกวา E-Market 
place นั่นเองซ่ึงจะพบเห็นไดในประเทศไทย อาทิเชน Lazada, Shopee, 11street เปนตน การซ้ือขาย
สินคาผานชองทาง E-commerce/ E-market place นั้น สามารถทําไดท้ังรูปแบบ B2B (Business to 
Business), B2C (Business to Consumer) และ C2C (Consumer to Consumer)  

2. การซ้ือขายสินคาผานชองทางส่ือสังคมออนไลน (Social Commerce) มีตนกําเนิด
มาจากส่ือสังคมออนไลน หรือ Social Media อาทิเชน Facebook, Instagram เปนตน Rouse (2016) ไดให
ความหมายของสื่อสังคมออนไลน (Social Media) ผานเว็บไซต Tech Target ไววาเปนชองทาง
การส่ือสารออนไลนท่ีมุงเนนใหเกิดชุมชนท่ีมีการปฏิสัมพันธ การแชรเนื้อหาและการทํางานรวมกัน 
โดย Social Commerce หมายถึง การคาออนไลนประเภทหนึ่งท่ีมีกลไกตามบริบทหรือพฤติกรรมของ
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ผูบริโภคท่ีอยูในสังคมท่ีมีความตองการเปนสวนหน่ึงของกลุมและตองการความรวมมือกันภายใน
กลุม ปจจุบันกระแสความนิยมใน Social Commerce มีเพิ่มมากข้ึน แมแต Mark Zuckerberg ผูกอตั้ง
ส่ือสังคมออนไลนท่ีมียอดผูใชสูงสุดอยาง Facebook ไดกลาวถึง Social Commerce ไววา “ถาหากจะ
คาดเดาเทคโนโลยีท่ีจะมาแรงในอนาคต คงไมพน Social Commerce เปนแน” (Chesshire, Rowan, 
2011) (ธนกฤต วงศมหาเศรษฐ, 2017) กลาววา การเจริญเติบโตของส่ือสังคมออนไลน (Social Media) 
ท่ีมีกระแสความนิยมเพิ่มข้ึนในทุก ๆวัน เปนส่ือกลางท่ีไมเพียงใหผูบริโภคสามารถเขาถึงส่ือไดอยาง
ไมจํากัด แตยังคงใหผูบริโภคทําหนาท่ีเปนผูสรางขอมูลขาวสารไปพรอม ๆ กับการแบงปนส่ิงเหลานั้น
ใหกับผูอ่ืนท้ังในและนอกเครือขายของตนไดรับทราบ ปจจัยท้ังสองประการน้ีกอใหเกิดการขยายตัว
ของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) เรียกวา “Social Commerce” 

พฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบันมีการเปล่ียนแปลงไปคอนขางมาก เขาจะใชอินเทอรเน็ต
หรือส่ือสังคมออนไลนตาง ๆในการเขาถึงขอมูลสินคา หรือแมกระท่ังการเปรียบเทียบราคาสินคา 
ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ (Fayossy, 2016) ผูบริโภคจะไมเดินเขารานนั้น ออกรานนี้เพื่อเปรียบเทียบ
ขอมูลสินคา แตพวกเขาจะเลือกใช Social media เพื่ออัพเดทขอมูลของสินคาตาง ๆ ทั้ง Facebook, 
Instagram และ Twitter) ในปจจุบันเทคโนโลยีคอนขางเอ้ืออํานวยแกการซื้อสินคาออนไลน ไมวา
จะเปนการหาขอมูล เปรียบเทียบราคา อานรีวิวคุณภาพราคาเหมาะสมกับสินคาหรือไม อีกท้ังการใช
บริการของรานคา ท่ีกลาวมาท้ังหมดนั้นสงผลตอผูบริโภคในยุคปจจุบันที่เนนความสะดวกสบาย 
รวดเร็ว เพราะผูบริโภคหลายกลุมนี้ไมสะดวกที่จะมาเดินซ้ือสินคาท่ีหนาราน เชน กลุมคุณแมท่ีมีลูกเล็ก
ซ่ึงอาจจะไมสะดวกพาลูกๆมาซ้ือสินคาท่ีหนาราน ดังนั้นการซ้ือสินคาท่ีมีสินคามาสงถึงหนาบานทําให
ไมจําเปนตองเสียเวลาออกไปซ้ือของถึงหนาราน รวมถึงการประหยัดคาเดินทาง ความสะดวก และ
การสงสินคาท่ีมีรวดเร็วอยางมากคอนขางตอบโจทยคนกลุมนี้เปนตน 
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ภาพท่ี 2.2 แผนภูมิกราฟแสดงถึง นักชอปออนไลนชาวไทยเกินคร่ึงซ้ือสินคาผานชองทาง Social Media 
ท่ีมา: PWC Total Retail Survey (2016) 
 

กราฟขางตนแสดงผลสํารวจของ PWC ช้ีใหเห็นผูบริโภคออนไลนชาวไทยท่ีมีการซ้ือ
สินคาผานชองทาง social media หรือ Social Commerce มีอยูถึง 51% หากเปรียบเทียบกับคาเฉล่ียของ
โลกท่ีมี 16% ถือวาชาวไทยมีการซ้ือสินคาหรือบริการทางชองทางออนไลนสูงกวาคาเฉล่ียเปน
จํานวนมาก ความนิยมดังกลาวมีความสอดคลองกับสัดสวนจํานวนผูใชงาน Social Media ใน
ประเทศไทยท่ีมีจํานวนคอนขางสูง โดยจังหวัดกรุงเทพฯ นับวาเปนเมืองท่ีมีจํานวนผูใชงาน Facebook 
มากท่ีสุดในโลก (พิมพนิภา บัวแสง, 2017) 

จากแนวคิดทฤษฎีในขางตนท่ีกลาวมาทั้งหมดนี้ สามารถสรุปโดยรวมไดวาในปจจุบัน
เทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงไปมาก ผูบริโภคมีพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปตามเทคโนโลยี เกิดชองทาง
ซ้ือขายเพิ่มข้ึน เกิดกลุมสังคมออนไลนคือ Social Media ที่ประชาชนผูคนใชสามารถเขามาพูดคุย 
ติดตอส่ือสารหรือหาขอมูล ในสวนของการซ้ือขายผานระบบอิเล็กทรอนิกส ท่ีเราเรียกวา E-Commerce 
นั้นก็คอนขางเปนท่ีนิยมมาก แตในยุคนี้ผูบริโภคใชพื้นท่ีบนส่ือสังคมออนไลน (Social Media) เปน
พื้นท่ีในการหารายได ประกอบธุรกิจ โดยสามารถเกิดการซ้ือขายท้ังในรูปแบบ Customer to Customer 
(C2C) เปนสวนใหญ, Business to Customer (B2C) และ Business to Business (B2B) เปนตน โดย
ผูบริโภคในยุคนี้นิยมหาขอมูลเปรียบเทียบสินคาจากแหลงขอมูลใหมๆตามแนวความคิดกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือสินคา (Kotler, 2012) อีกท้ังยังสอดคลองกับแนวความคิดของ Fayossy (2016) ท่ีกลาววา 
"ปจจุบันผูบริโภคจะไมเดินเขารานนั้น ออกรานนี้เพื่อเปรียบเทียบขอมูลสินคา แตพวกเขาจะเลือกใช 
Social media เพื่ออัพเดทขอมูลของสินคาตาง ๆ ท้ัง Facebook, Instagram และ Twitter" ซึ่งเปนไป
ในทิศทางเดียวกับธนกฤต วงศมหาเศรษฐ (2017) ท่ีกลาววา "การเจริญเติบโตของส่ือสังคมออนไลน 
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(Social Media) ท่ีมีกระแสความนิยมเพิ่มข้ึนในทุก ๆ วัน เปนส่ือกลางท่ีไมเพียงใหผูบริโภคสามารถ
เขาถึงส่ือไดอยางไมจํากัด แตยังคงใหผูบริโภคทําหนาท่ีเปนผูสรางขอมูลขาวสารไปพรอม ๆ กับการ
แบงปนส่ิงเหลานั้นใหกับผูอ่ืน"  
 
 
2.3  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคผานชองทางออนไลน 
มีปจจัยตาง ๆมากมาย โดยในการศึกษาคนควาคร้ังนี้ ปจจัยท่ีคาดวามีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาของผูบริโภคผานชองทางออนไลน มีปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
 

2.3.1  การนําเสนอขอมูลรายละเอียดสินคา  
สิริกุล หอสถิตยกุล (2543)  พบวาการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต ผูบริโภค

สวนใหญใหความสําคัญกับ การแสดงรายละเอียดขอมูลของสินคาและบริการอยางครบถวนดวย  
ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของชัยวัฒน พิทักษรักธรรม (2556)  ท่ีพบวาอุปสรรคท่ีพบในการส่ังซ้ือสินคา
ออนไลน คือ สินคามีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาซ่ึง มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน 
รวมไปถึงงานวิจัยของ Bellman, Lohse และ Johnson (2542) ท่ีแสดงวาเว็บไซตท่ีมีระบบการทํางาน
ท่ีสามารถชวยผูบริโภคใหสามารถติดสินใจซ้ือสินคามีผลตอการเขามาซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 
และการวิจัยของ Park และ Kim (2546) ท่ีแสดงถึงเว็บออนไลนชอปปงของประเทศเกาหลีท่ีมี
การเปล่ียนแปลงเรื่องการแสดงสินคาผานชองทางออนไลน อีกท้ังยังสอดคลองกับงานคนควาอิสระ
ของสุณิสา ตรงจิตร (2559) การใหขอมูลสินคาอยางละเอียด ครบถวน และมีบริการหลังการขายสินคา
มีใบรับรอง และใบรับประกันเทียบเทากับสินคาท่ีวางขายผานชองทาง Offline สงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) และแสดงใน
งานวิจัยของ Ha, Lennon (2010) ท่ีไดทําการศึกษาเกี่ยวกับนําเสนอขอมูลหรือรูปของสินคาระหวาง
การตัดสินใจซ้ือของทางชองทางออนไลนของผูหญิง 1634 คน พบวาสินคาท่ีมีรูปหรือขอมูลท่ีผูขาย
แสดงตอกลุมเปาหมายมียอดการซ้ือมากกวาสินคาท่ีไมไดแสดงขอมูลหรือรายละเอียดอยางชัดเจน 
 

2.3.2  ระบบหรือกระบวนการทํางาน 
อรวิสา  งามสรรพ (2553) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีการซื้อ

สินคาออนไลน (E-Shopping) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การรับรูถึงประโยชนท่ีไดรับ
และความงาย ในการใชงานสงผลทําใหเกิดทัศนคติดานบวกท่ีมีตอการใชและยอมรับในเทคโนโลยี 
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ซ่ึงสอดคลองกับงานคนควาอิสระของสุณิสา  ตรงจิตร (2559) ระบบงานของเว็บไซต e-marketplace 
ท่ีสามารถใหบริการไดถูกตอง รวมไปถึงความแมนยําของเครื่องมือตาง ๆบนหนาเว็บไซตที่มี
ความเขาใจงาย และความสะดวกตอการทํารายการเว็บไซตท่ีสามารถปฏิบัติตามคําส่ังไดอยางรวดเร็ว
ระบบงานของเว็บไซตสามารถใหบริการไดตลอดเวลา มีเสถียรภาพสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ออนไลนผานชองทางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) และสามารถพบไดในการวิจัย
ของ Ha, Lennon (2010) ซ่ึงไดศึกษาของผลกระทบของความซับซอนผานการซื้อขายเสื้อผาผาน
ชองทางออนไลน โดยงานวิจัยไดทําการสํารวจผูหญิงจํานวน 157 คน โดยสามารถสรุปไดวาหนา
เว็บไซตท่ีมีเขาใจงายและมีระบบที่ทําใหผูซ้ือสามารถชําระเงินไดงายกวานั้น สามารถดึงดูดใหมีผูซ้ือ
มาซ้ือของมากข้ึน  
 

2.3.3  ความปลอดภัย ความไววางใจ และการเก็บรักษาขอมูล 
สุนันทา ตระกูลสิทธิศรี (2555) ท่ีไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอความต้ังใจในการซื้อสินคา

ผานชองทาง Facebook ในประเทศไทย พบวา ปจจัยดานระบบรักษาความปลอดภัยในการชําระเงิน
และการเก็บรักษาขอมูลของลูกคา เปนปจจัยท่ีสงผลตอการซ้ือสินคาจากรานคาปลีกทางอินเตอรเน็ต
ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ อิสรีย อนันตโชคปฐมา (2558) หากกลุมตัวอยางไมม่ันใจในระบบการ
สั่งซื้อ ความปลอดภัยของขอมูลสวนตัว และความปลอดภัยในการชําระเงิน กลุมตัวอยางก็จะไม
ตัดสินใจที่จะซ้ือ  อีกท้ังมีผลไปในทิศทางเดียวกันกับงานคนควาอิสระของ สุณิสา  ตรงจิตร (2559) 
พบวาการเก็บขอมูลความลับของลูกคา เชน ช่ือ อีเมล เบอรติดตอ ที่อยู เปนตน ไดอยางปลอดภัยมี
การเปดเผยขอมูลความลับ ของลูกคาเพื่อดําเนินธุรกรรมตาง ๆ ใหสําเร็จลุลวงเทานั้น เชน การจัดสง
สินคาเปนตน มีการช้ีแจงนโยบายความเปนสวนตัวสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน
ชองทางตลาดกลางพาณิชย อิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) จากงานวิจัยของ Ma Mengli (2010) ได
ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลกระทบตอทัศนคติในการซื้อสินคาออนไลนและความตั้งใจซ้ือ พบวา
ความปลอดภัยในการใชงานและความปลอดภัยของขอมูลมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาออนไลน และ
ถูกแสดงในการวิจัยของ Hu, Lin และ Zhang (2003) ท่ีศึกษาเร่ืองธุรกิจท่ีผูบริโภคไววางใจในการทํา
ธุรกรรมทางการเงินรวมไปถึงซ้ือสินคาออนไลนจากชองทางเว็บไซต พบวาความไววางใจของลูกคา
ท่ีมีมากข้ึนทําใหมีผูบริโภครายอ่ืน ๆ เขามาใชมากข้ึนดวย 

 
2.3.4  ราคา และ โปรโมชั่น สินคา 
งานวิจัยของธัญญพัสส เกตุประดิษฐ และ อิทธิกร ขําเดช (2554) พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงในกรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยางให
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ความสําคัญเร่ืองปจจัยดานราคามากท่ีสุด วาสินคามีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพหรือไม และเรื่อง
ความคุมคาสอดคลองกับงานคนควาอิสระของ ปยมาภรณ ชวยชูหนู (2559) ท่ีพบวาการปจจัยดานราคา 
มีผลตอการซ้ือสินคาในชองทางออนไลน ซ่ึงเปรียบเทียบราคากับความคุมคาท่ีลูกคาจะไดรับและ
การเปรียบเทียบราคากับรานคาอื่น ๆ โดยปกติแลวในการซ้ือสินคาในแตละคร้ัง ลูกคายอมมี
การเปรียบเทียบราคาอยูเสมอ ไมวาจะเปรียบเทียบกับความคุมคาจากตัวสินคานั้น ๆ หรือเปรียบเทียบ
กับรานคาอ่ืน ๆ อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ สุทามาศ จันทรถาวร (2556) ไดทําการศึกษาเร่ือง 
ปจจัยสวนประสม ทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาบน Facebook ของประชากร
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาออนไลนมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานลักษณะทางการสงเสริมการตลาดผลวิจัย จากการศึกษา
ของ ตวงทรัพย สืบสงัด (2557) ท่ีวาการสงเสริมการขายแบบมุงสูผูบริโภคมีความสําคัญที่สามารถ
กระตุนใหกลุมตัวอยางตัดสินใจซ้ือไดรวดเร็วข้ึน 

จากการทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของทําใหทราบถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
บนชองทางออนไลนวาผูบริโภคใหความสําคัญกับการนําเสนอสินคาท่ีใหขอมูลท้ังภาพและรายละเอียด
ประกอบครบถวน ระบบการใชงานหากใชงานงาย ไมซับซอน ไปจนถึงระบบความปลอดภัยของ
การรักษาขอมูลหากผูบริโภครูสึกไววางใจ จะยิ่งดึงดูดผูบริโภคมากข้ึน ในสวนของราคาและโปรโมช่ัน 
ลูกคามีการเปรียบเทียบราคา แตโปรโมช่ันสงผลใหตัดสินใจซ้ือไดเร็วมากยิ่งข้ึน ดังนั้นจึงอยากทราบวา
สินคาสําหรับเด็กผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเชนเดียวกับปจจัยขางตนหรือไม จึงนํามาสู
งานวิจัยในคร้ังนี้ 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 
 

การศึกษาเรื่อง “ พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial 
Generation)”  เพื่อทําความเขาใจปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาสําหรับลูกในแตละกลุมสินคา
ของคุณแม GEN M (Millennial Generation) หรือคุณแมยุคใหมผานทางชองทางออนไลน ไมวาจะ
เปนกลุม Social Commerce อาทิเชน Facebook, Instagram, Line หรือกลุม E-commerce อาทิเชน 
Lazada, shopee, 11street เปนตน งานวิจัยดังกลาวเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
โดยใชวิ ธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (Depth-Interview) และใช คําถามปลายเปด  (Open-Ended 
Question) โดยผูวิจัยไดเลือกศึกษากลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน ซ่ึงไดกําหนดวิธีการสําหรับการ
ศึกษาวิจัย ดังนี้  

3.1  ลักษณะของประชากร  
3.2  การเลือกกลุมตัวอยาง 
3.3  เคร่ืองมือท่ีใชในงานวจิยั  
3.4  การเก็บรวมรวมขอมูล  
3.5  การวิเคราะหและประมวลผลขอมูล 

 
 
3.1  ลักษณะของประชากร  

ลักษณะของประชากรสําหรับงานวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัยไดเลือกกลุมตัวอยางเพ่ือศึกษามี
ลักษณะ ดังตอไปนี้ 

1. คุณแมท่ีมีอายตุั้งแต 21 – 35 ป หรือท่ีเรียกวา กลุมคน Generation M (Millennial) 
2. คุณแมท่ีมีลูกอายุระหวาง 0 – 3 ป 
3. คุณแมท่ีอาศัยอยูในพืน้ท่ีกรุงเทพและปริมณฑล 
4. คุณแมท่ีเคยซ้ือสินคาผานชองทาง Online 
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3.2  การเลือกกลุมตัวอยาง  

งานวิจัยนี้ผูวิจัยไดใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยนี้โดยใชวิธีการเลือก
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อที่จะคัดเลือกกลุมตัวอยางที่มีคุณลักษณะตรงตาม
วัตถุประสงคของการวิจัย (ศรีเพ็ญ ทรัพยมนชัย, มนวิกา ผดุงสิทธ และ นภดล รมโพธิ์, 2557) โดย
ผูวิจัยไดเลือกกลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 30 ราย เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกมากเพียงพอและเหมาะสมสําหรับ
การนําขอมูลผลการสัมภาษณมาใชในการวิเคราะหผลการวิจัยใหเกิดความแมนยาํ และนาเช่ือถือมาก
ยิ่งข้ึน  
 

3.2.1  เกณฑการเลือกกลุมตัวอยางของผูบริโภค  
กลุมผูบริโภคท่ีมีอายุตั้งแต 21-35 ป ท่ีอาศัยอยูในพื้นท่ีกรุงเทพและปริมณฑล มีลูกอายุ

ระหวาง 0-3 ป และเคยซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน หรือท่ีเราเรียกวาคุณแม GEN M (Millennial 
Generation) เปนคุณแมสมัยใหม มีวิธีการเล้ียงลูกท่ีทันสมัยมากขึ้น นําเอาเทคโนโลยีตาง ๆ มาชวย
ประกอบการเล้ียงลูก การเลือกซ้ือเลือกใชสินคาตาง ๆ ไปจนถึงอํานวยความสะดวกในการใช
ชีวิตประจําวัน มีแหลงขอมูล ความคิด ทัศนคติ ความเช่ือ พฤติกรรม แตกตางจากคุณแมในยุคกอน 
 
 
3.3  เครื่องมือท่ีใชในงานวิจัย  

งานวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชการเก็บขอมูลกลุมตัวอยาง
จากการสัมภาษณแบบเจาะลึกรายบุคคล (In–depth Interview) วิธีการและคําถามท่ีใชในการสัมภาษณ
เปนแบบท่ีมีการกําหนดแนวทางโครงสรางคําถามไวลวงหนา หรือท่ีเรียกวา การสัมภาษณแบบกึ่ง
โครงสราง (Semi-Structured) เลือกใชคําถามในการสัมภาษณแบบคําถามปลายเปด (Open-Ended 
Question) เพื่อใชเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ อีกท้ังเพื่อใหผลการวิจัยมี
ความนาเช่ือถือ และแมนยํามากยิ่งข้ึน ผูวิจัยเลือกใชกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง ใหเปนไปตาม
วัตถุประสงคงานวิจัย โดยผูวิจัยเลือกใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน ท้ังนี้เพื่อใหการสัมภาษณกลุมตัวอยาง
เปนไปอยางถูกตอง ไมมีมีการชี้นํา และเปดโอกาสใหกลุมตัวอยางสามารถตอบคําถามไดอยางอิสระ 
ไมจํากัดขอบเขต เพื่อท่ีจะสามารถเพ่ิมมุมมองตาง ๆท่ีนํามาสูผลลัพธท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

โดยผูวิจัยไดกําหนดแนวทางของคําถามในการสัมภาษณกลุมตัวอยาง ซึ่งมีที่มาจาก
การรวบรวมขอมูลวรรณกรรม และการทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ท่ีไดมีการนําเสนอไปแลวในบท
ท่ี 2 ซ่ึงโครงสรางของคําถามท่ีใชในการสัมภาษณนั้นสามารถแบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ 
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สวนท่ี 1: ลักษณะทางประชากรศาสตร เพื่อเปนการตรวจสอบคุณสมบัติของกลุมตัวอยาง
วามีคุณสมบัติเหมาะสมครบถวนตามวัตถุประสงคของงานวิจัยนี้ โครงสรางคําถามมีลักษณะดังนี้ 

1. คุณแมช่ืออะไร ? 
2. คุณแมอายุเทาไร ? 
3. คุณแมประกอบอาชีพอะไร ?   
4. คุณแมยานพกัอาศัยอยูแถวไหน ? 
5. คุณแมพกัอาศัยอยูกับใครบาง ? 
6. คุณแมมีลูกกี่คน ? 
7. ลูกคุณแมอายปุระมาณเทาใด ?  
8. คุณแมจางพี่เล้ียง มีญาติผูใหญคอยชวยเล้ียง หรือ เล้ียงดบุูตรดวยตนเอง ? 
สวนท่ี 2: คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือและการตัดสินใจซ้ือสินคาเด็ก รวมถึง

การหาขอมูลประกอบการตัดสินใจของคุณแม GEN M (Millennial Generation) ผานทางชองทาง Online 
(Social Commerce และ Market Place) 

1. คุณแมเคยซ้ือสินคาใดผานทางชองทางออนไลนใหลูกบาง ขอ 3 ลําดับจากมากไป
นอยสุด เพราะเหตุใด?  

2. คุณแมซ้ือสินคาใหลูกผานชองทางออนไลนเฉลี่ยเดือนละประมาณกี่ครั้ง? คร้ังละ
ราคาประมาณเทาไร? 

3. กอนเลือกซื้อสินคาใหลูกผานชองทางออนไลน คุณแมไดมีการหาขอมูลไหม ? 
หาจากไหน? อานรีวิวหรือไม ? เช่ือหรือไม ? และมีการเปรียบเทียบราคาหรือเปลา ? 

4. คุณแมใชระยะเวลาในการหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซ้ือผานทางชองทาง
ออนไลนประมาณเทาใด ? เพราะเหตุใด ? 

5. หลังจากซ้ือสินคาใหลูกผานทางชองทางออนไลนแลว คุณแมเคยบอกตอหรือแนะนํา
ใหเพื่อนๆที่มีลูกเหมือนกันใชหรือไม เพราะเหตุใด ?  

6. คุณแมมีกลุมคอมมูนิตี้ แมๆ ในเฟซบุค ไลน หรืออ่ืน ๆบางไหม ?  ปจจุบันยังอยูใน
คอมมูนิตี้นั้นไหม ? ทําไมจึงเขาไปอยูในแหลงคอมมูนิตี้เหลานั้น ?  

7. คุณแมเคยซ้ือสินคาใหลูกผานทางแพลตฟอรมออนไลนใดบาง ?  ปจจุบันคุณแมยัง
ซ้ือสินคาใหลูกผานแพลตฟอรมนั้นหรือไม?  เพราะเหตุใด ? 

8. แพลตฟอรมออนไลนใดท่ีคุณแมซ้ือสินคาใหลูกบอยท่ีสุด? เรียงลําดับมากไปนอย  
เพราะเหตุใด ? 
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9. คุณแมคิดวาขอดีและขอเสียของการซ้ือใหลูกสินคาผาน Social Commerce (Facebook, 
Instagram, Line) มีอะไรบาง ? เรียงลําดับ 3 ลําดับจากมากไปนอย เพราะอะไร? ทําไมถึงชอบหรือไม
ชอบการซ้ือสินคาผานแพลตฟอรมนี้ ? 

10. คุณแมคิดวาขอดีและขอเสียของการซ้ือสินคาผาน Market Place (Lazada, Shopee, 
Central online, Etc.) มีอะไรบาง ? เรียงลําดับ 3 ลําดับจากมากไปนอย เพราะอะไร? ทําไมถึงชอบ
หรือไมชอบการซ้ือสินคาผานแพลตฟอรมนี้ ? 

11. คุณแมเคยซ้ือสินคาออนไลนแลวไดรับสินคาไมตรงตามที่โฆษณาไวหรือไม ? 
หากเคยคุณแมจัดการกับเหตุการณคร้ังนั้นอยางไร ?  

12. ปกติคุณแมซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนทานชําระเงินแบบใด เชน ชําระผาน
บัตรเครดิต, ชําระผานบัตรเดบิต, ชําระเงินสดปลายทางเม่ือไดรับสินคา, โอนผานบัญชีธนาคาร หรือ
แอพพลิเคช่ันสําหรับการชําระเงินตางๆ ? เพราะเหตุใด และชอบแบบใด ขอ 3 ลําดับ เรียงลําดับจาก
มากไปนอย 
 
 
3.4  การเก็บรวมรวมขอมูล  

ในการศึกษาวจิัยคร้ังนี้  ผูวจิยัไดใชการเก็บขอมูลจาก  2  แหลง  
 

3.4.1  การเก็บรวบรวมขอมูล (Secondary Data)  
ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลเอกสาร และงานวิจัยที่มีความเกี่ยวของกับ แนวคิด

เร่ืองการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค แนวคิดเกี่ยวกับชองทางการซ้ือขายสินคาออนไลน ไปจนถึง
ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของคุณแมยุคใหม หรือ คุณแม GEN M (Millennial Generation) 
 

3.4.2  การสัมภาษณเชงิลึก (In–depth Interview) 
ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลจากกลุมท่ีตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติครบถวน ตามจุดประสงคของ

งานวิจัย โดยเปนคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีมีอายุระหวาง 21-35 ป และมีลูกอายุระหวาง 
0-3 ป อีกท้ังเคยซ้ือสินคาเกี่ยวกับลูกผานชองทางออนไลน มีแหลงพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล รวมถึงมีคุณแมท่ีประกอบอาชีพ และคุณแมท่ีไมประกอบอาชีพเปนแมบานอยูบานเลี้ยงลูก 
โดยมีข้ันตอนการสัมภาษณดังนี้ 

ในข้ันตอนแรกการติดตอกลุมตัวอยางเราจะติดตอผานทางคนใกลตัวท่ีมีคุณสมบัติตามท่ี
เราตองการ และใหเขาแนะนําเพื่อนใกลตัวท่ีมีลักษณะแบบเดียวกับเขา บอกตอ ๆ กันไปจนครบตาม
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จํานวนท่ีผูวิจัยตองการ โดยผูวิจัยจะเลาถึงวัตถุประสงคในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ พรอมท้ังใหคํามั่น
สัญญาวาขอมูลสวนตัวของผูถูกสัมภาษณจะถูกเก็บเปนความลับไมมีการนําไปตีพิมพหรือเผยแพร
ตอสาธารณะ หลังจากท่ีกลุมตัวอยางยินยอมเขาเปนสวนรวมในการวิจัย เราก็จะทําการนัดเวลาและ
สถานท่ีตามที่กลุมตัวอยางสะดวก เร่ิมแรกเราจะพูดคุยดวยเรื่องท่ัวไปเพ่ือสรางความคุนเคยแกกลุม
ตัวอยางและคอยๆเขาสูประเด็นคําถามท่ีเปนไปตามเปาประสงคของงานวิจัย ผูวิจัยอาจมีการซักถาม
ขอมูลเพิ่มเติมในประเด็นท่ีนาสนใจจากกลุมตัวอยางเพื่อใหไดขอมูลเพิ่มเติมท่ีชัดเจนและละเอียดยิ่งข้ึน
เพื่อนําไปใชประโยชนเพิ่มเติมในการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ โดยระหวางสัมภาษณ ผูวิจัยจะทําการอัดเสียง
และจดบันทึกในประเด็นสําคัญ และทบทวนเพ่ือความถูกตองใหแกผูถูกสัมภาษณ เพ่ือความเขาใจท่ี
ตรงกัน ลดการวิเคราะห หรือตีความท่ีคลาดเคล่ือน โดยการสัมภาษณแตละคร้ัง จะใชเวลาประมาณ 
45 - 60 นาที 
 
 
3.5  การวิเคราะหและประมวลผลขอมูล  

จากการเก็บขอมูลกลุมตัวอยางท่ีผูวิจัยไดมาจาก การสัมภาษณเชิงลึก (In–depth Interview) 
และการจดบันทึก, อัดเสียงของกลุมตัวอยางระหวางท่ีผูวิจัยไดทําการสัมภาษณ รวมถึงการทบทวน
คําตอบของกลุมตัวอยาง โดยการถามคําถามกลับไปท่ีกลุมตัวอยาง เพื่อใหเกิดความถูกตองของขอมูล 
ความนาเช่ือถือของผลการวิจัย และเพื่อใหงานวิจัยในคร้ังนี้นาเช่ือถือมากยิ่ง ๆ ข้ึนไป ผูวิจัยไดทํา
การสืบคนขอมูล ทบทวนวรรณกรรม บทวิจัยตาง ๆ ท่ีมีความเกี่ยวของกับการวิจัยในครั้งนี้ เพื่อให
ขอมูลการวิจัยคร้ังนี้มีความถูกตองแมนยําและนาเช่ือถือ หลังจากนั้นผูวิจัยจะทําการตีความ วิเคราะห 
และสรุปผลการวิจัยจากผลการสัมภาษณกลุมตัวอยาง และอางอิงผลวรรณกรรมอ่ืน ๆ โดยจะสรุป
ผลการวิจัย โดยการใชวิธีพรรณนา 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
 
 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัยดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In–depth Interview) ใช
การสัมภาษณแบบคําถามเชิงโครงสราง ที่มีการกําหนดโครงสรางพื้นฐานคําถามไวบางแลว จาก
กลุมตัวอยางคุณแม GEN M  (Millennial Generation)  จํานวน 30 คน   

ผูวิจัยไดรวบรวมและสรุปประเด็นท่ีสําคัญไว 3 ประเด็น ดังนี ้
4.1  ขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยาง 
4.2  ผลการวิจัย 

 
 
4.1  ขอมูลเบื้องตนของกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางในการทําวิจัยครั้งนี้ ที่ผูวิจัยเลือกศึกษาดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก คือ 
คุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีมีอายุระหวาง 21-35 ป และมีลูกอายุไมเกิน 0 – 3 ป พักอาศัย
อยูในเขตกรุงเทพและปริมณฑลท่ีเคยซ้ือสินคาสําหรับลูกผานทางชองทางออนไลน จํานวน 30 คน 
โดยสามารถจัดกลุมตัวอยางไดเปน 2 กลุม คือ  

1. คุณแม Gen M (Millennial Generation) ท่ีไมประกอบอาชีพ จํานวน 8 คน  
2. คุณแม Gen M (Millennial Generation) ท่ีประกอบอาชีพ จํานวน 22 คน 

 
ตารางท่ี 4.1 สรุปขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M  (Millennial Generation)   

กลุมตัวอยาง จํานวน คิดเปนรอยละ 
คุณแม Gen M (Millennial Generation) ท่ีไมประกอบอาชีพ 8 26.7% 
คุณแม Gen M (Millennial Generation) ท่ีประกอบอาชีพ 22 73.3% 
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ตารางท่ี 4.2 สรุปขอมูลเบื้องตนของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ที่ไม
ประกอบอาชีพ  

ลําดับท่ี ชื่อ อายุ อาชีพ จํานวนลูก 
1 คุณแมฝน 33 ไมประกอบอาชีพ 1 
2 คุณแมมุก 29 ไมประกอบอาชีพ 1 
3 คุณแมกวาง 29 ไมประกอบอาชีพ 1 
4 คุณแมตาย 29 ไมประกอบอาชีพ 1 
5 คุณแมนุช 26 ไมประกอบอาชีพ 1 
6 คุณแมเวล 24 ไมประกอบอาชีพ 1 
7 คุณแมมิลค 24 ไมประกอบอาชีพ 1 
8 คุณแมยีนส 22 ไมประกอบอาชีพ 1 

 
ตารางท่ี 4.3 สรุปขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีประกอบ

อาชีพ  
ลําดับท่ี ชื่อ อายุ อาชีพ จํานวนลูก 

1 คุณแมเบล 34 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
2 คุณแมเก 33 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
3 คุณแมบัว 33 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
4 คุณแมจิ๊บ 32 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
5 คุณแมปรียานชุ 30 พนักงานบริษทัเอกชน 2 
6 คุณแมนัท 30 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
7 คุณแมญารินดา 30 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
8 คุณแมโบว 29 พนักงานบริษทัเอกชน 2 
9 คุณแมอ้ัม 29 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
10 คุณแมเปกกี ้ 28 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
11 คุณแมกวาง 28 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
12 คุณแมจะเอ 28 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
13 คุณแมทราย 26 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
14 คุณแมนาง 26 พนักงานบริษทัเอกชน 1 
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ตารางท่ี 4.3 สรุปขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีประกอบ
อาชีพ (ตอ) 

ลําดับท่ี ชื่อ อายุ อาชีพ จํานวนลูก 
15 คุณแมโนต 35 เจาของธุรกิจ 2 
16 คุณแมโบว 33 เจาของธุรกิจ 1 
17 คุณแมหมิว 32 เจาของธุรกิจ 1 
18 คุณแมกุกไก 31 เจาของธุรกิจ 1 
19 คุณแมกิฟ๊ 31 เจาของธุรกิจ 1 
20 คุณแมเกี้ยว 30 ขาราชการ (แพทย) 1 
21 คุณแมออย 30 ขาราชการ (คุณครู) 1 
22 คุณแมปุย 27 ขาราชการ (พยาบาล) 1 

 
 
4.2  ผลการวิจัย  
 

4.2.1 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการสืบคนขอมูลกอนการเลือกซื้อสินคาสําหรับลูกผาน
ชองทางออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation)  

จากการสัมภาษณเชิงลึก (In–depth Interview) ของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial 
Generation) ท่ีเคยซ้ือสินคาใหลูกผานชองทางออนไลน มีการสืบคนขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือสินคา 
โดยผูวิจัยสามารถสรุปแหลงสืบคนขอมูลตามกลุมตัวอยางได 2 กลุม ดังนี้  

4.2.1.1 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ที่ไมได
ประกอบอาชีพ จํานวน 8 คน  

จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางคุณแม GEN M  (Millennial Generation) 
ท่ีไมประกอบอาชีพพบวา คุณแมในกลุมนี้ นิยมหาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือสินคาใหลูกผานทาง
ชองทางออนไลน โดยมักจะถามกับกลุมคอมมูนิตี้คุณแมดวยกัน เชนโพสตถามในไลนกลุมคุณแม 
โพสตถามในกลุมเฟซบุค เนื่องจากคุณแมกลุมนี้มักจะเช่ือความคิดเห็นของคุณแมดวยกันมากกวา 
เพราะมองวาเปนคนลักษณะเดียวกัน หรือเปนพวกเดียวกัน และมักหาขอมูลเพิ่มเติมจากในเว็บไซต
ดวย เพื่อความถูกตองแมนยําของขอมูล 

คุณแมมุกกลาววา “สวนมากมักจะถามเพื่อน ๆ คุณแมในกลุมเฟซบุค 
ตลอดกอนท่ีจะซ้ือของใหนารา เพราะวา บางคนเคยใชแลวก็จะมารีวิวมาแนะนํา เหมือนเปนคนท่ีมี 



24 

ไลฟสไตลเดียวกัน เขาอกเขาใจกัน เหมือนเรามีเพื่อนชวยเล้ียงลูก ไวใจได แตถารูสึกวายังไมคอยเขาใจก็
จะไปหาอานตามใน Google เพราะวา บางทีจะมีขอมูลมากกวา ” 

คุณแมยีนสกลาววา “สวนใหญจะโพสตถามในเฟซบุคเลยเพราะวาจะมี
คุณแมหรือหลายๆคนท่ีมีลูกเหมือนกันเขามาคอมเมนตอบคําถาม แตวาถาของเลนบางอยางก็หาอาน
จากในรีวิวใตโพสตสินคาของพวก Lazada เพราะวาพวก Lazada มันตองเปนคนท่ีซ้ือสินคาจริง ๆ
เทานั้นถึงจะรีวิวได ไมนาจะมีหลอกกัน สวนใหญคนมีลูกจะไวใจกันได หวังดีตอกันท้ังนั้น เหมือน
เปนเพื่อนกัน” 

คุณแมเวลกลาววา “ ตอนนั้นจะซ้ือของเลนใหลูก แตไมรูวามันปลอดภัย
แคไหนมันเปนพวกแปงโดสีพาสเทล เลยลองไปโพสตถามแมๆในกลุมเฟซบุค ปรากฎวาแมๆ ให
คําแนะนําดีมากวาเคยซ้ือรานไหน ปลอดภัยไดรับการรับรอง  เราเหมือนโชคดีมีแตคนหวังดีคอยให
คําแนะนํา ” 

 
ตารางท่ี 4.4 แหลงสืบคนขอมูลของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ที่ไม

ประกอบอาชีพ  
ลําดับท่ี แหลงสืบคนขอมูล คิดเปนรอยละ 

1 Facebook 62.5% 
2 Google 25% 
3 Lazada 12.5% 

 
4.2.1.2 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีประกอบ

อาชีพ จํานวน 22 คน  
จากการสัมภาษณคุณแม GEN M (Millennial Generation) พบวา กอน

การตัดสินซ้ือสินคาคุณแมในกลุมนี้มักเขาไปหาขอมูลเพิ่มเติมของสินคา อยางนอย 2 แหลงขอมูลข้ึนไป 
ยิ่งสินคาท่ีมีราคาสูงเทาไรการตัดสินใจซ้ือของคุณแมกลุมนี้มักตองการขอมูลท่ีมากข้ึนเชนกันโดยเฉพาะ
ในคุณแมบางราย ตองไดเห็นสินคาจริงกอนจึงจะตัดสินใจซ้ือสินคา 

คุณแมจะเอกลาววา “ ตอนนั้นเราจะซ้ือของเลนใหลูกเปนหนังสือสอน
อานออกเสียง แลวหนังสือมันก็จะมีเสียงดวย แตวาคอนขางแพงนะ เปนพัน เราเองก็ยังไมตัดสินใจ
ซ้ือทันที ไปดูของจริงหนารานกอน กลับมาหาขอมูลเพิ่มตามรีวิวในกลุมเฟซบุค บางทีก็รีวิวตามราน
ของพวก Lazada , Shopee เพราะวาเปนคนท่ีซ้ือจริง ๆ มารีวิว เหมือนระบบมันใหเฉพาะคนที่ซ้ือจริง ๆ 
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รีวิวไดเทานั้น แลวสวนใหญ ถาสินคาราคาสูง รีวิวจะดูมีเหตุมีผล แลวคอยเทียบราคาวาซ้ือท่ีไหนถูก
กวากัน คอยซ้ือ” 

คุณแมเกกลาววา “ เวลาจะซื้อของใหลูกบางทีเราจะหาจากใน Google 
กอน แลวก็คอยไปดูรีวิวใตรายละเอียดสินคาแบบบางคนก็บอกวาดี หรือไมดีเพราอะไรอาจจะมีรูป
ประกอบดวย ก็ยิ่งดี แตวาในกลุมไลนหรือกลุมแม ๆ ในเฟซบุคเราจะไมคอยเขาไปถามเทาไรเพราะวา
มันดูเครียด ดูกดดันจริงจังไปหมด เลยหาอานท่ัวไปตามเว็บไซต หรือรีวิวใตรานคาดีกวา ไมเครียดดี” 

คุณแมโบวกลาววา “สวนใหญพี่ก็ดูจากรีวิวของรานนะ ใน Lazada มันจะมี
รีวิวคนท่ีซ้ือเขียนไวอยู คือถาไมไดกดส่ังซ้ือสินคามันจะมาม่ัวรีวิวไมได ดูคะแนนรานคา แบบบางราน
ถูกนะ ของดี แตบริการไมดีก็มี บางคนไดของไปแลวก็ถายรูปใหดูวาสินคาจริงเปนยังไงพ่ีวามัน ดูเปน
ความจริงกวาพวก Facebook ท่ีอยากจะเอารูปหรือคําพูดรีวิวจากไหน ใครที่ไหนมารีวิวเนียนๆ ก็ได
นะมันดูไมนาเช่ือถือแตวาบางทีมีเขาไปดูใน Google ตามพวกบทความแพทยรวมดวย เพราะดูนาเช่ือถือ
กวา และเขาถึงขอมูลสืบคนไดงายกวา ” 

สวนมากคุณแมสวนใหญจะใชเวลาหาขอมูลเยอะ ตอเม่ือสินคามีราคาสูง 
แตหากเปนสินคาท่ัวไป ท่ีราคาไมสูงมาก และเคยใชอยูแลวในชีวิตประจําวันจะไมคอยหาขอมูลมากนัก 
แหลงขอมูลอันดับแรกท่ีคุณแม กลุมนี้เลือกเขามากที่สุดคือ เริ่มเสิรชจาก Google แลวคอยเขาไปดู
ตามเว็บไซตตาง ๆ รองลงมา คือ รีวิวคําส่ังซ้ือสินคาของรานคานั้น ๆ ขอมูลในกลุมเฟซบุค เปนตน 
โดยสวนมากคุณแมกลุมนี้มักหาขอมูลประมาณ 2 แหลงขอมูลข้ึนไปเพื่อความถูกตองแมนยําของขอมูล 
และคุณแมในกลุมนี้ไมชอบที่จะไปโพสตสอบถามในกลุมคอมมูนิตี้เทาไรแตมักจะใชวิธีการอานตาม
คอมเมน หรือถามกับคนใกลตัวท่ีมีลูกเหมือนกันไปเลย  เพราะคุณแมกลุมนี้ไมชอบเขาไปวุนวายใน
กลุมคอมมูนิตี้ออนไลนมากนัก 
 
ตารางท่ี 4.5 แหลงสืบคนขอมูลของคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีประกอบอาชีพ  
ลําดับท่ี แหลงสืบคนขอมูล คิดเปนรอยละ 

1 Google 54.6% 
2 Lazada 31.9% 
3 Facebook 13.5% 
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4.2.2 ผลการศึกษาเก่ียวกับชองทางท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทาง
ออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation)  

จากการสัมภาษณเชิงลึก (In–depth Interview) ของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial 
Generation) เกี่ยวกับชองทางออนไลนท่ีกลุมตัวอยางนิยมซ้ือสินคาใหลูก โดยผูวิจัยสามารถสรุปชองทาง
ออนไลนตามกลุมตัวอยาง ได 2 กลุม ดังนี้  

4.2.2.1 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ที่ไมได
ประกอบอาชีพ จํานวน 8 คน  

จากการสัมภาษณคุณแม GEN M (Millennial Generation) ในกลุมนี้ พบวา
คุณแมสวนใหญเคยซ้ือสินคาใหลูกท้ังในรานคาออนไลนท้ังรูปแบบ Market Place (Lazada, Shopee, 
Central Online) และ Social Commerce (Facebook, Instagram, Line) แตในปจจุบันคุณแมกลุมนี้
นิยมซ้ือสินคาใหลูกผานทางรานคาออนไลนรูปแบบ Social Commerce มากกวารูปแบบ Market 
Place เพราะคุณแมกลุมนี้ชอบความใกลชิดกับผูขายมากกวาและในกลุมคอมมูนิตี้ที่คุณแมเหลานี้
ชอบเขาไปคนหาขอมูล มักมีคุณแมท่ีจัดจําหนายสินคาอยูในคอมมูนิตี้นั้นเชนกัน ดังนั้นการซ้ือขาย
ผานทาง Social Commerce คอนขางตอบโจทยกับไลฟสไตลของคุณแมกลุมนี้ อีกทั้งคุณแมกลุมนี้
มองวาการซ้ือสินคาผานทาง Social Commerce นั้นสามารถตอรองราคาไดและสามารถสอบถามขอมูล
ไดตามท่ีตองการและมีรีวิวหรือผูติดตามมากมาย ผูขายเปนกันเองมากกวา ไววางใจไดเพราะผูขาย
เปนคุณแมท่ีมีลูกเหมือนกัน 

คุณแมมิลค: ชอบซื้อผาน Facebook Page เพราะวารูสึกวาตอราคาได 
แลวก็ถามไดตลอด มีคนจริง ๆ มาคอยตอบ มันไมเหมือนพวก Lazada มันตอราคาไมได แลวก็ไมรู
วาถาอยากทราบขอมูลเพิ่มเติมจะถามตรงไหน มันดูยากไปหมด แตวาในเฟซบุคสะดวกดี รูสึกเปน
กันเองมากกวา  

คุณแมมุก: ไมไดเลือกวาจะตองชองทางไหนเทานั้น แตวาถาสวนมากจะ
เปน Facebook กับกลุม Line เพราะวาจะมีพวกกลุมคุณแมท่ีรับหิ้วสินคามาจากตางประเทศ หรือรานคา
ช่ือดังมาขาย คุณแมทุกคนดูเปนกันเอง ใจดี มักมีสวนลดพิเศษหรือของแถมให แตวาบางทีก็มีซ้ือผาน
พวก Shopee บาง เพราะวา บางทีมีโคดสวนลดเพิ่มเติมราคาถูกกวาในหางสรรพสินคา คุมดี ประหยัดไป
ไดหลายบาท 

คุณแมยีนส: สวนใหญซ้ือจากใน Facebook เพราะวาในกลุมคุณแมท่ีขาย
สินคามักจะเปนรานคุนเคยไวใจได ใครที่แฝงตัวมาไมดี จะไมมีทางรอดพนบรรดาแมๆ ในกลุมแนนอน 
แลวก็บางทีดึกๆ ลูกหลับแลวเราทักไปสอบถาม ส่ังซ้ือ ยังมีคนมาคอยตอบแชทอยูเลย เรารูสึกวา
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ประทับใจท่ีแบบเราเวลาวางจะไมคอยตรงกับคนอ่ืน แตก็ยังมีคนท่ีวางตรงกับเราคอยแนะนําสินคา
และหวังดีกับลูกเรา  

 
ตารางท่ี 4.6 ชองทางออนไลนคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีไมไดประกอบอาชีพนิยม

ซ้ือสินคาใหลูก 
ลําดับท่ี ชองทางออนไลน คิดเปนรอยละ 

1 Facebook 50% 
2 Lazada 37.5% 
3 Line 12.5% 

 
4.2.2.2 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M  (Millennial Generation) ท่ีประกอบ

อาชีพ จํานวน 22 คน  
จากการสัมภาษณคุณแม GEN M  (Millennial Generation) ในกลุมนี้ พบวา

คุณแมสวนใหญเคยซ้ือสินคาใหลูกท้ังในรานคาออนไลนท้ังรูปแบบ Market Place (Lazada, Shopee, 
Central Online) และ Social Commerce (Facebook, Instagram, Line) แตในปจจุบันคุณแมกลุมนี้นิยม
ซ้ือสินคาใหลูกผานทางรานคาออนไลนรูปแบบ Market Place มากกวารูปแบบ Social Commerce 
เพราะคุณแมมองวาการซ้ือสินคาผานทาง Market place นั้นมีปลอดภัยกวา มั่นใจวาจะไดรับสินคา
แนนอน ไมโดนโกง รวมไปถึงสามารถชําระเงินไดหลากหลายรูปแบบ มีโปรโมช่ันสวนลดเยอะ หา
สินคางายและสะดวก แตวาไมสามารถตอรองราคาได  

คุณแมหมิวกลาววา “สวนใหญจะซ้ือผานพวก Lazada มันคอนขางปลอดภัย 
คือเหมือนเช็คไดวาสินคาเราอยูในข้ันตอนการจัดสงข้ันไหนแลว ถาเกิดความผิดพลาดข้ึนมา มันการันตี
วามีคนรับผิดชอบแนนอน แตพวก Facebook แอบเส่ียงนิดนึงวาเขาจะสงของจริงไหม แลวถาเขาหายไป
ไมสงของ ใครจะรับผิดชอบ เม่ือกอนจะชอบซ้ือของผาน Instagram นะ ดึกๆลูกหลับแลวเราทักไป
ถามก็มีคนตอบเราตลอดเวลา ตอรองราคาก็ได ใชงานก็งาย สนใจจะซื้อจะถามก็แคแอดไลนไป 
ถูกใจก็โอนเงินใหรานคา เขาก็สงของมาให แตวา เคยโดนโกงไป มันเสียความรูสึกเลยไมเอาอีกแลว 
มันเส่ียง” 

คุณแมโนต: หลักๆ จะซื้อใหลูกผานพวก Lazada กับ Shopee เพราะมัน
ชอบสงโปรโมช่ัน หรือดีลเด็ดมาให เราวามันคุมดี บางอยางก็ลดเยอะ เชน พวกแพมเพิด ลูกเราไดใช
ตลอดอยูแลวก็ซ้ือเลย แตถาพวก Facebook, Instagram เหมือนเราตองรูจักช่ือรานแลวเสิรชหาจาก
ช่ือราน ซ่ึงเราไมรูจักชื่อรานและจําไมได วารานไหนขายอะไร  
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คุณแมเบลกลาววา “ไมไดเฉพาะเจาะจงนะวาจะตอง Lazada หรือ Facebook 
มีสลับกันไปบางตามโอกาส แตสวนมากจะเปน Lazada กับสินคาท่ีราคาสูงหนอย เพราะวาสามารถ
ชําระผานบัตรเครดิตได หรือจายเงินตอนรับสินคาปลายทางได รูสึกเหมือนเรามีโอกาสในการจายเงิน
ไดหลากหลาย แตวาบางครั้งก็มีซ้ือผาน Facebook นะ ตอนนั้นซ้ือเส้ือก็ทักไปถามเขาความรูสึกเหมือน
เราถามไดตามท่ีเราตองการจนกวาจะพอใจ” 
 
ตารางท่ี 4.7 ชองทางออนไลนท่ีคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีประกอบอาชีพนิยมซ้ือ

สินคาใหลูก 
ลําดับท่ี ชองทางออนไลน คิดเปนรอยละ 

1 Lazada 62.5% 
2 Facebook 25% 
3 Shopee 12.5% 

 
4.2.3 ผลการศึกษาเก่ียวกับการเลือกซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณ

แม GEN M (Millennial Generation)  
จากการสัมภาษณเชิงลึก (In–depth Interview) ของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial 

Generation)  เกี่ยวกับการซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลน โดยผูวิจัยสามารถสรุปพฤติกรรม
การซ้ือสินคาตามกลุมตัวอยาง ได 2 กลุม ดังนี้  

4.2.3.1 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ที่ไมได
ประกอบอาชีพ จํานวน 8 คน  

จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางพบวาคุณแมกลุมนี้ชอบที่จะซื้อสินคาให
ลูกผานทางชองทางออนไลน และในทุก ๆ วัน มักจะตองเปดเขาไปดูอัพเดทสินคาใหมๆ วันละ 1 คร้ัง 
เนื่องจากคุณแมกลุมนี้คอนขางมีเวลาวางในระหวางวัน อีกท้ังคุณแมบางทานมีญาติผูใหญหรือพี่เล้ียง
คอยชวยเล้ียงลูก ดังนั้นคุณแมในกลุมนี้จึงคอนขางมีเวลาวางในการเขาถึงรานคาออนไลนและมัก
หลงใหลในการซ้ือสินคาใหลูกผานทางชองทางออนไลน พรอมท้ังรูสึกวา เพื่อนๆคุณแมในกลุมเฟซบุค 
คือเพ่ือนท่ีเขาใจกันไววางใจได  

คุณแมมุกกลาววา “กลางวันเวลาลูกหลับเราก็วางๆ ไมรูจะทําอะไรก็เสิช
ดูนั่นดูนี่ ซ้ือของชอปไปเร่ือย ของใชเด็กมันนารักอยูแลว ยิ่งดูยิ่งชอบยิ่งชอบยิ่งซ้ือ บางอยางซ้ือมาใส
ไปคร้ังเดียว หรือใสไมได เราก็ขายตอในกลุมนั้นได ” 
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คุณแมนุชกลาววา “สวนตัวพี่ชอบซ้ือของผานออนไลนอยูแลว เพราะวา
โปรโมช่ันมันดีกวา ยังไงก็คุมกวา จะเอาไปขายตอยังกําไรเลย เต็มท่ีก็เทาทุน คุณแมบางคนท่ีขายของ
ถาเราไปซ้ือกับรานเขาบอยๆ เหมือนเปนลูกคาประจําบางทีถามีสินคามาใหมลาสุดเขาจะทักมาเสนอ
ขายเรากอนจะโพสตขายอีก ยิ่งเปนแบบนี้เรายิ่งซ้ือเขาบอยอีก รูสึกวาลูกเราไดนําเทรนด ” 
 
ตารางท่ี 4.8 การซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนตอเดือนของคุณแม GEN M (Millennial 

Generation)  ท่ีไมไดประกอบอาชีพ 
ลําดับท่ี จํานวนคร้ัง (ตอเดือน) คิดเปนรอยละ 

1 5-6 คร้ัง 50% 
2 3-4 คร้ัง 37.5% 
3 1-2 คร้ัง 12.5% 

 
อีกท้ังการใชจายตอคร้ังในการซ้ือสินคาใหลูกผานทางชองทางออนไลน

อยูท่ีคร้ังละประมาณ 1,001-1,500 บาท ข้ึนอยูกับประเภทสินคา แตโดยสวนมากมักซ้ือสินคาใหลูกผาน
ทางออนไลนเปนกลุมเส้ือผา ของเลนเสริมพัฒนาการและของใชท่ัวไปในชีวิตประจําวัน เปนตน 

คุณแมเวลกลาววา “บางทีเราเห็นสินคาตอช้ินราคาไมแพงมาก เราก็กดส่ัง 
ไปๆ มาๆ ก็ประมาณหนึ่งพันนิดๆ แตวาเปนเส้ือผาดีไซนนารักมาก ในเมืองไทยไมมีขายเราก็โอเคนะ 
หรืออยางพวกของเลนลูกถาเราซ้ือถูกมาก ๆ เราก็ไมรูวาพวกสีของพลาสติกมันจะสงผลอันตรายตอ
ลูกเราไหม เราไมอยากเส่ียง” 

คุณแมยีนสกลาววา “สวนใหญเราจะไมซ้ือของแพงมากผานทางออนไลน 
จะพยายามไมใหเกิน 1,000 บาท แตสวนใหญมักจะเกินโดยเฉพาะพวกของเลนนวัตกรรมใหมๆ หรือ
เส้ือผาแบบใหมๆ แตถาคํานวนแลว เราวามันถูกกวาไปซ้ือท่ีหนาราน ท้ังราคาขาย ของแถม แลวก็
ไมตองเสียเวลาขับรถไปดวย” 
 
ตารางท่ี 4.9 ราคาตอครั้งในการซื้อสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M 

(Millennial Generation)  ท่ีไมไดประกอบอาชีพ 
ลําดับท่ี ราคาตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 

1 1,0001 – 1,500 บาท 62.5% 
2 1501 – 2,000 บาท 25% 
3 500 – 1,000 บาท 12.5% 
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4.2.3.2 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีประกอบ
อาชีพ จํานวน 22 คน  

จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางในสวนของความถี่ในการซื้อสินคาผาน
ชองทางออนไลนเฉล่ียตอเดือนพบวาคุณแม GEN M (Millennial Generation) กลุมนี้ไมคอยชอบซ้ือ
สินคาผานชองทางออนไลนบอยมากนัก สวนมากจะซื้อตอเมื่อมีโปรโมชั่นสวนลดหรือของแถม 
เพราะวา ไมคอยมีเวลาท่ีจะเขาไปคนหาขอมูล สวนมากจะมีเวลาที่สามารถเขาไปคนหาขอมูลคือ 
ตอนท่ีวางจากการทํางานหรือเวลาที่ลูกหลับแลว อีกท้ังยังกังวลวาจะไมมีผูรับสินคา เพราะในชวง
เวลาทํางานคุณแมในกลุมนี้ก็ออกจากบานไปทํางานกันหมด ไมมีใครคอยอยูรับพัสดุ สงผลใหคุณแม
ในกลุมนี้มักไมคอยซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลนมากนัก รวมไปถึงสาเหตุของเร่ืองเวลาท่ีคุณ
แมในกลุมนี้ไมคอยมีเวลาสําหรับการเขาไปเลือกซ้ือสินคาหรือเลนโทรศัพทมากนักเพราะ ตองทํางาน
และเล้ียงดูลูกดวย จะมีเวลาวางในการชอปปงออนไลนตอนท่ีวางจากการทํางานและลูกหลับเทานั้น   

คุณแมกุกไกกลาววา “คือบางทีสินคามาสงท่ีบาน แลวบานเราไมไดมีคน
อยูตลอดเวลา กลัววาจะไมมีคนคอยรับพัสดุให กลัวของหายหรือถาจะใหเขามาสงใหที่ออฟฟศบอยๆ 
ก็เกรงใจ กลัวทางบริษัทเราจะวาเอา เลยตัดสินใจนาน ๆซ้ือทีดีกวา สบายใจกวา เพราะวายังไงทุกๆ
เดือนเราก็ตองไปซ้ือของท่ีหางอยูแลวก็ถือโอกาสซ้ือของใหลูกซะเลย ” 

คุณแมญารินดากลาววา “สวนใหญจะมีเวลาเขาไปชอปปงตอนพักกลางวัน 
ไมก็ระหวางเดินทางไปทํางานแลวรถติด แลวก็มีอีกทีตอนดึกๆ ท่ีลูกหลับแลว แตสวนใหญ นาน ๆ
จะเขาไปชอปปงที แตวาบางทีมันมีโปรโมช่ันดี ๆ นาสนใจสงมาในอีเมลลหรือเดงข้ึนมาแลวเราเหน็
พอดีถึงจะเขาไปกดดู ซะหนอย เผ่ือจะนาสนใจแตก็ไมไดกดซ้ือทุกคร้ัง เพราะวา สงสัยเรายังหัวโบราณม้ัง 
ไมไดจับตองกอนซ้ือมันก็จะไมคอยสบายใจเทาไร” 
 
ตารางท่ี 4.10 การซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนตอเดือนของคุณแม GEN M (Millennial 

Generation) ท่ีประกอบอาชีพ 
ลําดับท่ี จํานวนคร้ัง (ตอเดือน) คิดเปนรอยละ 

1 1-2 คร้ัง 54.5% 
2 3-4 คร้ัง 36.4% 
3 5-6 คร้ัง 9.1% 

 
อีกท้ังคุณแมในกลุมนี้ยังมีความกังวลบางตอการซ้ือสินคาใหลูกผานทางชองทางออนไลน 

ไมวาจะเปนในสวนของเร่ืองเกี่ยวกับคุณภาพสินคา ความปลอดภัยจากการซื้อสินคา การชําระเงิน 
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ขนาดสินคา หรือแมกระท่ังภาพโฆษณาสินคากับสินคาจริงจะเหมือนกันหรือไม จึงสงผลใหคุณแม
กลุมนี้จึงไมนิยมซ้ือสินคาใหลูกผานชองทางออนไลนในราคาท่ีสูงมากนัก  

คุณแมอ้ัมกลาววา “พวกของเลนที่ราคาแพงๆ พี่จะไมคอยซื้อใหลูกจากในออนไลน
เทาไรนะ เพราะวา เราไมไดลองจับ ไมไดทดลองสินคากอนซ้ือ ไมรูวาเราจะแจคพอตไดตัวท่ีหรือมี
ปญหามาไหม พอเกิดปญหาละมันข้ันตอนเยอะ คือบางทีมันไมไดพังจากรานหรอก มันอาจจะมาพัง
จากขนสงท่ีมันกระแทก โยน หรือโดนทับ ก็ตองหาตนตอสาเหตุ วุนวาย เสียเวลา ”  

คุณแมเปกกี้กลาววา “จริง ๆ สวนใหญจะซ้ือแพมเพิดใหลูกในออนไลนนะ คือแพมเพิด 
อะลูกเราเขาใชทุกวันอยูแลวยังไงก็ตองใส พอมันโปรโมช่ันซ้ือยกแพคเยอะๆ แลวถูกกวา พี่ก็ซ้ือนะ 
แตวาถาพวกของเลนแปลกๆ ราคาแพงๆ พี่ไมซ้ือไมเส่ียงดีกวา เพราะวามีปญหามาทีมันวุนวาย เสีย
ท้ังเวลา เสียท้ังความรูสึก” 

 
ตารางท่ี 4.11 ราคาตอครั้งในการซื้อสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M 

(Millennial Generation) ท่ีประกอบอาชีพ 
ลําดับท่ี ราคาตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 

1 1,0001 – 1,500 บาท 54.5% 
2 500 – 1,000 บาท 40.9% 
3 1501 – 2,000 บาท 4.6% 

 
4.2.4  ผลการศึกษาเก่ียวกับรูปแบบการชําระเงินเม่ือซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทาง

ออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation)  
จากการสัมภาษณเชิงลึก (In–depth Interview) ของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M 

(Millennial Generation) เกี่ยวกับรูปแบบการชําระเงินเม่ือซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลน
โดยผูวิจัยสามารถสรุปรูปแบบการชําระเงินตามกลุมตัวอยาง ได 2 กลุม ดังนี้  

4.2.4.1 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ที่ไมได
ประกอบอาชีพ จํานวน 8 คน  

จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) 
ในกลุมนี้พบวาคุณแมกลุมนี้นิยมชําระเงินในรูปแบบการโอนเงินมากที่สุด รองลงมาไดแก การตัด
ยอดชําระผานบัตรเดรบิต ชําระเงินสดปลายทาง และผานบัตรเครดิต สวนใหญเพราะเปนรานคาใน
กลุม Facebook และ Instagram ท่ีคุณแมกลุมนี้นิยมไปซ้ือสินคาโดยรานคาจะใหเลขบัญชีแกคุณแม
เม่ือส่ังสินคา และคุณแมก็จะทําการโอนเงินไปยังบัญชีผูขาย และในสวนของวิธีการชําระรูปแบบอ่ืนนั้น
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คุณแมมักใชกับการซ้ือขายผาน Lazada หรือ Shopee บางสินคาที่มีราคาสูงคุณแมบางรายมักเลือก
ชําระเงินสดปลายทาง แตหากมีโปรโมช่ันสวนลดรวมกับบัตรเครดิต คุณแมกลุมนี้ก็ยินดีที่จะชําระ
เงินดวยบัตรเครดิตเพื่อความคุมคาท่ีมากข้ึน แตวายังมีความกังวลเร่ืองความปลอดภัยดานขอมูลอยูบาง
เกี่ยวกับการท่ีใหระบบตัดยอดชําระผานบัตร 

คุณแมตายกลาววา “สวนใหญจะซ้ือเส้ือผาใหลูกจากกลุมเฟซบุคอยูแลว 
แลวรานคาเขาก็มีแตเลขบัญชี หรือพรอมเพยใหเราเหมือนเปนขอบังคับใหเราตองจายแบบโอนเงิน
เทานั้น แตวาพี่โอเคนะเพราะวาใครๆ เขาก็ทํากัน ผูขายสวนใหญก็มีประวัติดี เพราะเราเลือกแมคา 
ไมคอยซ้ือกับแมคาหนาใหม” 

คุณแมกวางกลาววา “สวนใหญจะโอนผานบัญชี ไมก็ตัดผานบัตรเดรบิต 
คือมันหักจากบัญชีออมทรัพยเราเลย แตวาถามีโปรโมชั่นบัตรเครดิตแลวถูกกวากวางก็จะเปล่ียนไป
ใชบัตรเครดิตนะ แตวาก็ยังกลัวการใชบัตรเครดิตกับออนไลนมันดูไมปลอดภัย สามารถโดนลวงขอมูล
ไดงาย” 
 
ตารางท่ี 4.12 รูปแบบการชําระเงินซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M 

(Millennial Generation) ท่ีไมไดประกอบอาชีพ 
ลําดับท่ี รูปแบบการชาํระเงิน คิดเปนรอยละ 

1 โอนเงินเขาบัญชีผูขายโดยตรง 62.5% 
2 ตัดผานบัตรเครดิต/เดบิต 25% 
3 ชําระเงินสดปลายทาง 12.5% 

 
4.2.4.2 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีประกอบ

อาชีพ จํานวน 22 คน  
จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางคุณแม Gen M ในกลุมนี้พบวา คุณแมกลุมนี้

นิยมชําระเงินผานบัตรเครดิตเปนสวนใหญ เพราะสาเหตุท่ีวามีโปรโมช่ันท่ีเขารวมมากและหลากหลาย  
แตหากเปนสินคาท่ีราคาสูงมากและไมมีสวนลดรวมกับบัตรเครดิต มักจะเลือกชําระเงินสดปลายทาง 
เนื่องจากอยากเห็นอยากจับสินคาจริงกอนชําระเงิน เพราะรับรูถึงความเส่ียงจากการที่ราคาสินคาเพิ่ม
สูงข้ึน แตการโอนเงินหรือชําระผานการโอนเงินใหผูขายโดยตรงคุณแมกลุมนี้ไมคอยนิยมมากนัก 
เนื่องจากคุณแมมองวาเม่ือผูขายไดรับเงินไปแลวและสินคายังไมถึงผูรับมีความเส่ียงท่ีจะไมไดรับสินคา
รูสึกถึงความไมปลอดภัย 
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คุณแมเกี้ยวกลาววา “สวนมากพ่ีจะซ้ือผานพวก Lazada, Shopee มากกวา 
เพราะวามันจายเงินบัตรเครดิตได โปรโมช่ันรวมกับบัตรก็เยอะ แลวเงินมันจะเขาระบบของ Lazada, 
Shopee กอนคอยเขารานคาเม่ือผูรับไดรับสินคาแลว พี่วาเรามีคนรับรองแนนอนวาเงินจะไมเสียฟรี 
เส่ียงโดนโกงนอย” 

คุณแมออยกลาววา “พี่ชอบจายเงินผานบัตรเครดิตมากกวานะ เพราะวา
บัตรเครดิตไดสะสมพอยทเอาไปแลกของได บางทีก็มีโปรโมชั่นสวนลด ก็โอเคนะ แตตอนนั้นเคย
ส่ังของเลนลูกมา อันนึงประมาณพันนิดๆ พี่เลือกจายเงินสดปลายทางตอนรับสินคา เพราะวาถาเสีย
หรือชํารุดไมเปนไปตามท่ีโฆษณาพี่จะไดปฏิเสธการรับสินคา  แตพวกโอนเงินใหกอนแลวคอยสงพี่
วามันเส่ียงเขาจะหนีหายไปไหนก็ได ตรวจสอบจากไหนไมไดเลย” 

คุณแมทรายกลาววา “ถาซ้ือผานราน Instagram หรือ Line พี่ก็โอนเขาบัญชี
คนขายหรือรานคาเลย แตจะเลือกสินคาท่ีราคาไมสูงมาก แตวาโดยสวนตัวไมชอบใชบัตรเครดิตเทาไร
เพราะวา รูสึกวาการใหตัดชําระผานบัตรดูไมคอยปลอดภัย เทาไรกลัววาถามีคนแฮคขอมูลแลวขอมูล
บัตรเราจะโดนไปดวย” 
 
ตารางท่ี 4.13 รูปแบบการชําระเงินซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M 

(Millennial Generation) ท่ีประกอบอาชีพ 
ลําดับท่ี รูปแบบการชาํระเงิน คิดเปนรอยละ 

1 ตัดผานบัตรเครดิต/เดบิต 62.5% 
2 ชําระเงินสดปลายทาง 25% 
3 โอนเงินเขาบัญชีผูขายโดยตรง 12.5% 

 
4.2.5 ผลการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการรีวิวหลังซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทาง

ออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation)  
จากการสัมภาษณเชิงลึก (In–depth Interview) ของกลุมตัวอยางคุณแม GEN M 

(Millennial Generation) เกี่ยวกับพฤติกรรมหลังการซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนโดย
ผูวิจัยสามารถสรุปพฤติกรรมการรีวิวหลังซ้ือสินคา ตามกลุมตัวอยาง ได 2 กลุม ดังนี้  
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ตารางท่ี 4.14 พฤติกรรมการรีวิวหลังซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M  
(Millennial Generation) ท่ีประกอบอาชีพ 

กลุมตัวอยาง พฤติกรรมหลังการซ้ือสินคา 
คุณแม GEN M  ท่ีไมไดประกอบอาชีพ รีวิวหลังการซื้อสินคา 
คุณแม GEN M  ท่ีประกอบอาชีพ ไมรีวิวหลังการซ้ือสินคา 

 
4.2.5.1 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ที่ไมได

ประกอบอาชีพ จํานวน 8 คน  
จากการสัมภาษณคุณแม GEN M (Millennial Generation) ในกลุมตัวอยางนี้

เม่ือซ้ือสินคาใหลูกผานชองทางออนไลนและไดรับสินคาแลว มักจะรีวิวเสมอ เพราะคุณแมกลุมนี้
มองวา ถาเรามีส่ิงดี ๆเราก็อยากแบงปนบอกตอไปยังคุณแมทานอ่ืน อีกท้ังยังรูสึกวาตัวเองเปนผูนํา
ในกลุมนั้นในการใชสินคานั้นและบอกตอ แตหากวาสินคาใดไมดีไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง อาจจะมี
รีวิวเตือนบางเพราะวา เปนหวงกลัววาคนแมคนอ่ืน ๆจะไดรับผลกระทบจากการใชสินคานั้น ๆ ไม
หวงวาจะเปลืองเวลาหรือไม แตวายินดีท่ีจะมอบประสบการณตัวเองแกคุณแมทานอ่ืน ๆในคอมมูนิตี้ 
ในเฟซบุค และไลน  

คุณแมมุกกลาววา “ซ้ือแลวดีไมดีตองบอกตอคะ ตองคอยแนะนําเตือนเพือ่น  ๆ
แมๆ ดวยกัน เพราะคุณแมในเฟซบุคก็จะคอยเตือนซึ่งกันและกันตลอด ก็ถือวาเปนการแบงปน
ประสบการณ แตวาพอเรารีวิวสินคาท่ีซ้ือมาบอย ๆ ใชนาราเปนพรีเซนเตอรบางถาเปนเส้ือผา บางที
มีรานเส้ือผาสงเส้ือผามาใหใสรีวิวฟรีๆ ก็มี” 

คุณแมฝนกลาววา “เราเคยซ้ือของเลนรานนึงมาแลวมีกล่ินแปลก  ๆเหม็นมาก 
เราเลยโพสตเตือนไปในกลุมคุณแมในเฟซบุคปรากฎวามีคนโดนเหมือนเราเต็มเลย แตพอคุณแมทาน
อ่ืน ๆท่ีกําลังจะซ้ือเขามาเห็นกอน ก็จะไดไมซ้ือ เหมือนเราไดชวยเหลือคุณแมคนอ่ืนไปดวย” 

4.2.5.2 กลุมตัวอยางคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีประกอบ
อาชีพ จํานวน 22 คน  

จากการสัมภาษณคุณแม GEN M (Millennial Generation) ในกลุมตัวอยางนี้
ไมชอบและไมมีพฤติกรรมการรีวิวสินคาหลังจากการซ้ือสินคา เนื่องจากคุณแมกลุมนี้มองวา การรีวิว
สินคาหลังการซ้ือสินคาเปนเร่ืองท่ีคอนขางเสียเวลา และรูสึกวาไมมีความจําเปนจะตองแจงใหใคร
อ่ืนทราบวาเราซ้ือสินคาอะไรมา แตกลับชอบอานรีวิวท่ีคนอ่ืนเขียนไวอยูแลว แตหากจะใหเขียนรีวิวเอง 
คุณแมกลุมนี้จะไมชอบ แตหากเปนการบอกตอเม่ือมีคนมาถามกับตนเองโดยตรงมักยินดีท่ีจะบอก
และอธิบายอยางละเอียด 
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คุณแมเปกกี้กลาววา “ซ้ือแลวก็จบไปไมรูวาทําไมตองไปบอกคนอื่นวา
เราซ้ืออะไรมา ยกเวนถาสมมติสินคาไมดีไมมีคุณภาพและรานคาไมรับผิดชอบก็จะรีวิวนะ เพื่อให
รานออกมารับผิดชอบ และโดยสวนตัวก็คิดวามีคนรีวิวไวเยอะแลว ไมรูจะไปรีวิวซํ้า ๆ กันอีกทําไม 
แคเล้ียงลูกกับทํางานก็แทบไมมีเวลาจะทําอะไรแลวใหรีวิวอีกคงไมไดนอนแน ๆ เลย” 

คุณแมปรียานุชกลาววา “คือกอนซ้ือสินคาเราอานรีวิวนะ แตวา พอเราซ้ือ
เองเราไมเขียนรีวิว เพราะรูสึกวาเราไมไดมีเวลาเทาไร จะใหพี่ไปนั่งเขียนรีวิววาซ้ืออะไรจากรานดียังไง
ไมดียังไง ชักชวนคนอ่ืนมาซ้ือพี่วาพี่ไมสะดวก ไมชอบดวย เสียเวลา เราอาจจะเปนคนเลาเร่ืองไมคอย
เกงดวยม้ัง ” 

คุณแมนางกลาววา “ถาจะใหไปพิมพรีวิวหรือลงรีวิว คงไมทํา เพราะวาพี่
ไมชอบแจงใหโลกทราบเทาไรวาทําอะไรท่ีไหนอยางไร แตชอบอานรีวิวมากกวาแลวเอามาเปรียบเทียบ  
แตถาจะใหพิมพรีวิวเองคงไมไหวเปลืองเวลานาดู แตถาใหกดดาวใหยังพอไหวนะ แตเคยมีเพื่อนมา
ถามนะเร่ืองแผนแปะกันยุงของลูกพี่ก็เลาใหเขาฟงจนละเอียดเลย คือถาถามตอหนาจะเลาจะรีวิวให
แตใหพิมพไมพิมพ” 
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บทที่ 5 

อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 
 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลน
ของคุณแม GEN M (Millennial Generation) ”  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคาสําหรับลูกในแตละชองทางออนไลน 2) เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา ผูวิจัย
ไดใชระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณ
เชิงลึก (In–depth Interview) กับกลุมตัวอยางท่ีมีอายุระหวาง 21-35 ป และมีลูกอายุระหวาง 0-3 ป 
พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จํานวนท้ังหมด 30 คน โดยสามารถอภิปรายผลและขอเสนอแนะ
ไดดังตอไปนี้  

5.1  สรุปผลการวิจัย 
5.2  การนําผลวิจัยมาใชประโยชน  
5.3  ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจยัในอนาคต 

 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย  

จากการศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลน
ของคุณแม GEN M (Millennial Generation)” ผูวิจัยพบวากลุมคุณแม GEN M (Millennial Generation) 
มักสืบคนขอมูลสินคาหรือบริการ มากกวา 2 แหลงข้ึนไป กอนการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการนั้น ๆ 
หากสินคานั้น ๆ ยิ่งมีราคาสูงข้ึนไป มักใชระยะเวลาในการตัดสินใจเพิ่มข้ึน และตองการขอมูลใน
การประกอบการตัดสินใจเพิ่มข้ึนเชนกัน  

อีกท้ังผูวิจัยสามารถจําแนกกลุมตัวอยางคุณแมออกมาได 2 กลุมคือ กลุมคุณแมท่ีประกอบ
อาชีพและไมประกอบอาชีพ โดยกลุมคุณแมท่ีประกอบอาชีพมีจํานวน 22 คน จากกลุมตัวอยางท้ังหมด 
30 คน คุณแมเหลานี้มักนิยมสืบคนขอมูลสินคาผาน Google มากท่ีสุด ดวยสาเหตุเร่ืองความหลากหลาย
ของขอมูลท่ีมีเว็บไซตมากมาย ไปจนถึงความนาเช่ือถือท่ีมักมีบทความของแพทยอยูดวย แหลงขอมูล
รองลงมาคือ Review ใน Lazada เนื่องจากมีความนาเช่ือถือและสามารถไววางใจไดวาเปนรีวิวจากผูซ้ือ
สินคาจริง เพราะระบบจะใชผูท่ีซ้ือสินคาจริงสามารถรีววิไดเทานั้น และอีก แหลงขอมูลที่คุณแมกลุมนี้
เขาไปสืบคนขอมูลบางเปนคร้ังคราวคือกลุม คอมมูนิตี้คุณแมในเฟซบุค เนื่องจากมีสินคาและขอมูล
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ท่ีหลากหลาย ซ่ึงจะแตกตางกับคุณแมท่ีไมประกอบอาชีพ จํานวน 8 คน จากกลุมตัวอยางท้ังหมด 30 คน 
เราพบวาคุณแมกลุมนี้มักสืบคนขอมูลจากกลุมคอมมูนิตี้ในเฟซบุคมากท่ีสุด เนื่องจากรูสึกวาเปนกันเอง 
เปนคนท่ีมีไลฟสไตลเดียวกันเขาอกเขาใจกัน เหมือนเปนเพ่ือนกัน แหลงขอมูลถัดมาที่คุณแมกลุมนี้
นิยมเขาไปสืบคนขอมูลคือ Google และ Review ใน Lazada ดวยเหตุผลเชนเดียวกับคุณแมกลุมท่ี
ประกอบอาชีพ การเลือกซ้ือสินคาของคุณแมสองกลุมนี้มีความแตกตางกันโดยคุณแมกลุมท่ีประกอบ
อาชีพมักซื้อสินคาผานทางชองทาง Market place มากกวา Social Commerce เพราะวา รูสึกถึง
ความปลอดภัยในการซ้ือสินคา มีโปรโมช่ันท่ีหลากหลายและสามารถชําระเงินไดหลากหลายรูปแบบ 
แตคุณแมกลุมท่ีไมประกอบอาชีพมักนิยมซ้ือสินคาผานชอง Social Commerce มากกวา Market place 
เพราะรูสึกวาสามารถตอรองราคาได ใกลชิดกับผูขายสามารถสอบถามขอมูลเพิ่มเติมไดตามตองการ 
ความถ่ีในการชอปปงสินคาใหลูกผานชองทางออนไลนของคุณแมท่ีประกอบอาชีพเฉล่ียเพียง 1-2 คร้ัง
ตอเดือนเทานั้น และราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือตอคร้ังคือ 1,001-1,500 บาทเทานั้น เพราะยังคงช่ืนชอบ
การซ้ือสินคาผานหนารานมากกวาชองทางออนไลน โดยยังกังวลเร่ืองความปลอดภัยและคุณภาพสินคา
เปนหลัก แตคุณแมท่ีไมประกอบอาชีพ กลับมีความถ่ีในการซ้ือตอเดือนมากกวาคุณแมท่ีไมประกอบอาชีพ 
คือ 5-6 คร้ังตอเดือน แตราคาสินคาท่ีซ้ือตอคร้ังไมแตกตางกับคุณแมกลุมท่ีประกอบอาชีพเปนระดับ
ราคาท่ีรับได เนื่องจากมีเวลาวางที่สามารถเขาไปเลือกดูสินคาผานทางออนไลนมากกวาคุณแมท่ี
ประกอบอาชีพ การรีวิวหลังการซ้ือสินคา คุณแมท่ีไมประกอบอาชีพมักชอบเขาไปรีวิวแนะนําสินคา
หรือเตือน บรรดากลุมคุณแมดวยกันเสมอ เนื่องจากอยากแชรประสบการณตาง ๆ ท่ีไดรับจากกการซ้ือ
สินคา แตคุณแมกลุมท่ีประกอบอาชีพ ไมนิยมเขาไปรีวิว เนื่องจากมองวาไมมีความจําเปน และไมมีเวลา 
แตถามีผูมาสอบถามก็ยินดีจะบอกเลาและแนะนําสินคาหรือบริการนั้น ๆ ให  

การอภิปรายผลจะกลาวถึงประเด็นของผลวิจัยและการวิเคราะหขอมูลซ่ึงจะสัมพันธ
กับขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก(In–depth Interview) การสังเกตการณแบบมีสวนรวม (Participant 
Observation) และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของจากการทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) ในการศึกษา
วิจัยคร้ังนี้กลุมตัวอยางท่ีเปนคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีมีอายุระหวาง 21-35 ป และมี
ลูกอายุระหวาง 0-3 ป พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพและปริมณฑล เคยซ้ือสินคาใหลูกผานชองทางออนไลน 
จํานวนทั้งหมด 30 คน การอภิปรายผลแบงออกเปน 5 ประเด็น คือ 1) พฤติกรรมการสืบคนขอมูลกอน
การซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation) 2) ชองทาง
ออนไลนท่ีตัดสินใจซ้ือสินคาสําหรับลูกของคุณแม GEN M (Millennial Generation) 3) พฤติกรรม
การซื้อสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation) 4) รูปแบบ
การชําระเม่ือซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation) 
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5) พฤติกรรมหลังการซื้อสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial 
Generation) 

 
5.1.1 พฤติกรรมการสืบคนขอมูลกอนการซื้อสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลน

ของคุณแม GEN M (Millennial Generation) 
กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการสืบคนขอมูลกอนการตัดสินซ้ือสินคาโดยคุณแมในกลุมนี้

มักเขาไปหาขอมูลเพิ่มเติมของสินคา อยางนอย 2 แหลงขอมูลข้ึนไป คุณแมสวนใหญจะใชเวลาหา
ขอมูลเยอะ ตอเมื่อสินคามีราคาสูง แตหากเปนสินคาทั่วไป ท่ีราคาไมสูงมาก เคยใชอยูแลวใน
ชีวิตประจําวันจะไมคอยหาขอมูลมากนัก  ยิ่งสินคาท่ีมีราคาสูงเทาไรการตัดสินใจซ้ือของคุณแมกลุมนี้
มักตองการขอมูลท่ีมากขึ้นและแมนยํามากข้ึน และในคุณแมบางรายตองไดเห็นสินคาจริงกอนจึงจะ
ตัดสินใจวาจะซ้ือสินคานั้นหรือไม กลุมตัวอยาง คุณแม GEN M (Millennial Generation) มีพฤติกรรม
ชอบคนหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ ดวยตนเองและจะไมตัดสินใจเช่ือแหลงขอมูลนั้นโดยทันทีจนกวา
จะหาแหลงขอมูลหลากหลากหลายมาเทียบเคียงหรือยืนยันกัน อีกท้ังความครบถวนของขอมูลสินคา
ไมวะจะเปนภาพสินคา วิดิโอ หรือแมกระท่ังรายละเอียดสินคา หากมีครบถวนสมบูรณและชัดเจน 
คุณแมกลุมนี้จะยิ่งสนใจและตัดสินใจซื้องายขึ้น จากการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ยังพบอีกวาแหลงขอมูลท่ี
คุณแมกลุมท่ีประกอบอาชีพนิยมเขาไปสืบคนขอมูลมากท่ีสุด 3 อับดับไดแก 1) Google 2) รีวิว Lazada 
3) Facebook เนื่องจากสาเหตุเร่ืองความนาเช่ือถือของขอมูลเปนหลักรองลงมาคือเร่ืองความหลากหลาย
ของขอมูล  และคุณแมกลุมที่ไมประกอบอาชีพนิยมเขาไปสืบคนขอมูลมากท่ีสุด 3 อับดับไดแก 
1) Facebook 2) Google 3) รีวิว Lazada เนื่องจากสาเหตุเร่ืองความเปนกันเองเขาถึงงายของแหลงขอมูล
และความนาเช่ือถือของขอมูล  
 

5.1.2  ชองทางออนไลนท่ีตัดสินใจซ้ือสินคาสําหรับลูกของคุณแม GEN M (Millennial 
Generation) 

กลุมตัวอยางมีแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนเพิ่มมากข้ึน เนื่องดวยสาเหตุ
จากเร่ืองความสะดวกสบาย ราคาหรือโปรโมช่ันท่ีคุมคากวา และการซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน
ชวยใหประหยัดเวลา ซ่ึงจากการศึกษาวิจัยพบวา คุณแมกลุมท่ีไมประกอบอาชีพนิยมซ้ือสินคาใหลูก
ผานทางรานคาออนไลนรูปแบบ Social Commerce มากกวารูปแบบ  Market Place เพราะคุณแมกลุมนี้
ชอบความใกลชิดกับผูขายมากกวา และเปนแหลงท่ีคุณแมกลุมนี้นิยมเขาไปคนหาขอมูล สามารถตอรอง
ราคาได และสอบถามขอมูลไดตามท่ีตองการ มีรีวิวหรือผูติดตามมากมาย ผูขายเปนกันเองมากกวา 
ไววางใจได เพราะผูขายเปนคุณแมท่ีมีลูกเหมือนกัน มีไลฟสไตลเดียวกัน รูสึกวาผูขายคือเพื่อนท่ีเขาใจ 
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สามารถทักไปสอบถามเวลาใดก็ได แตคุณแมกลุมท่ียังคงประกอบอาชีพ นิยมซ้ือสินคาใหลูกผาน
ทางรานคาออนไลนรูปแบบ Market Place มากกวารูปแบบ Social Commerce เพราะคุณแมมองวา 
การซ้ือสินคาผานทาง Market place ปลอดภัยกวา ม่ันใจวาจะไดรับสินคาแนนอน ตรวจสอบสถานะ
สินคาได มีความเส่ียงท่ีจะโดนโกงนอย รวมไปถึงสามารถชําระเงินไดหลากหลายรูปแบบ มีโปรโมช่ัน
สวนลดมากกวา การคนหาสินคางายและสะดวก รีวิวสินคาบนชองทาง Market Place ม่ันใจไดวามา
จากผูใชสินคาจริง  
 

5.1.3 พฤติกรรมการซื้อสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M 
(Millennial Generation) 

พบวาคุณแมกลุมท่ียังคงประกอบอาชีพ ไมคอยชอบซื้อสินคาผานทางออนไลนบอย
มากนัก โดยเฉล่ียอยูท่ีเดือนละ 1-2 คร้ัง แตคุณแมกลุมท่ีไมประกอบอาชีพมักจะซ้ือสินคาใหลูกผาน
ชองทางออนไลน เฉลี่ยเดือนละ 5-6 ครั้ง ในการซื้อสินคาตอครั้งสินคาจะมีราคาเฉลี่ยประมาณ 
1,001-1,500บาท เหมือนกันท้ังสองกลุม เนื่องจาก รูสึกวาราคาท่ีสูงเกินกวานี้มีความเส่ียงและไมสบายใจ
ท่ีจะชําระเงินกอนไดรับสินคา กังวลวาสินคาที่ไดรับจะไมมีคุณภาพและอาจเกิดความยุงยากใน
การเปล่ียนหรือคืน แตหากเปนสินคาท่ีลูกใชเปนประจําและมีโปรโมชั่นลดราคาก็ยินดีจะซ้ือผาน
ชองทางออนไลนทันที คุณแมกลุมท่ีประกอบอาชีพไมคอยซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลนมากนัก 
เนื่องจากไมคอยมีเวลาสําหรับการเขาไปเลือกซ้ือสินคาผานทางออนไลนมากนักเพราะตองทํางาน
ในชวงเวลากลางวัน (ตามเวลาราชการ) และเล้ียงดูลูก (นอกเวลางาน) แตคุณแมท่ีไมประกอบอาชีพ
คอนขางมีเวลาวาง อีกท้ังคุณแมบางทานมีญาติผูใหญหรือพี่เล้ียงคอยชวยเล้ียงลูก แตไมคอยไดมีโอกาส
ออกไปนอกบานบอยนัก จึงมักหลงใหลในการซื้อสินคาใหลูกผานทางชองทางออนไลน พรอมท้ัง
รูสึกวา เพื่อนๆ คุณแมในกลุมเฟซบุค หรือกลุมไลนคือเพื่อนที่เขาใจกัน มีลูกเหมือนกัน เผชิญ
สถานการณเดียวกันไววางใจได และคอนขางจะเช่ือในคุณแมในกลุมเฟซบุค ไลน ท่ีดูมีความรู
และลักษณะคลายคลึงกัน 
 

5.1.4 รูปแบบการชาํระเม่ือซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN 
M (Millennial Generation) 

รูปแบบการชําระผานชองทางออนไลนท่ีคุณแมกลุมตัวอยางมีการใชงานเพื่อซ้ือสินคา
ใหลูกไดแก โอนเงินชําระผานบัตรเครดิตหรือเดบิต ชําระเงินสดปลายทาง เปนตน แตคุณแมกลุมท่ี
ไมประกอบอาชีพนิยมชําระเงินในรูปแบบการโอนเงิน มากท่ีสุด รองลงมาไดแก การตัดยอดชําระผาน
บัตรเดรบิต ชําระเงินสดปลายทาง เพราะเปนรานคาท่ีคุณแมกลุมนี้นิยมซ้ือสินคาใหลูกสวนใหญอยู
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ในกลุม Facebook และ Instagram โดยรานคาจะใหเลขบัญชีแกคุณแมเม่ือสั่งสินคา และคุณแมก็จะ
ทําการโอนเงินไปยังบัญชีผูขาย และในสวนของวิธีการชําระรูปแบบอ่ืนนั้นคุณแมมักใชกับการซ้ือขาย
ผาน Lazada หรือ Shopee  บางสินคาท่ีมีราคาสูงคุณแมบางรายมักเลือกชําระเงินสดปลายทาง แตหาก
มีโปรโมช่ันสวนลดรวมกับบัตรเครดิต คุณแมกลุมนี้ก็ยินดีท่ีจะชําระเงินดวยบัตรเครดิต  สวนคุณแม
ท่ียังคงประกอบอาชีพนิยมชําระเงินผานบัตรเครดิตมากท่ีสุด เพราะชองทางท่ีนิยมซ้ือสินคาเปนกลุม 
Lazada / Shopee ท่ีสามารถตัดยอดชําระเงินผานบัตรเครดิตหรือเดบิตได แตท้ังสองกลุมมีความเห็น
ตรงกันวา หากเปนสินคาท่ีราคาคอนขางสูงมักนิยมชําระเงินสดปลายทางเพราะตองการเช็คสภาพสินคา
กอนชําระเงิน ท้ังสองกลุมมีความกังวลถึงคุณภาพสินคาหากตองทําการชําระเงินกอนตรวจสอบคุณภาพ
สินคา 
 

5.1.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือสินคาสําหรับลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M 
(Millennial Generation) 

คุณแมท่ียังคงประกอบอาชีพ เม่ือซ้ือสินคาใหลูกผานชองทางออนไลนแลวจะไมนิยม
รีวิวหลังจากการไดรับสินคา เพราะมองวาเสียเวลาและไมมีความจําเปนท่ีจะตองไปเลาใหใครฟง แต
หากมีคนมาถามก็ยินดีจะตอบและอธิบายใหอยางละเอียดดวยความเต็มใจมากกวาใหพิมพรีวิวในออนไลน 
ซ่ึงสวนทางกับคุณแมกลุมท่ีไมประกอบอาชีพ เม่ือซ้ือสินคาใหลูกผานทางออนไลนและไดรับสินคา
แลว มักจะรีวิวเสมอ เพราะคุณแมกลุมนี้มองวา ถาเรามีส่ิงดี ๆ เราก็อยากแบงปนบอกตอไปยังคุณแม
ทานอ่ืน แตหากวาสินคาใดไมดีหรือไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง อาจจะมีรีวิวเตือนบางเพราะวา เปนหวง
กลัววาคนแมคนอ่ืน ๆ จะไดรับผลกระทบจากการใชสินคานั้น ๆ ยินดีท่ีจะมอบประสบการณตัวเอง
แกคุณแมทานอ่ืน ๆ ในคอมมูนิตี้ออนไลนนั้น ๆ 
 
 
5.2  การนําผลวิจัยมาใชประโยชน  

ผลของงานศึกษาวิจยันี้ สามารถนํามาใชประโยชนไดดังตอไปนี้  
1. สามารถนําผลงานศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ไปใชในเชิงพาณิชยกับภาคธุรกิจ โดยพัฒนา

ปรับใชกับสินคาหรือบริการบนชองทางออนไลนในรูปแบบตาง ๆ อยางมีประสิทธิภาพและเหมาะสม
กับแพลตฟอรมตาง ๆ และกลุมเปาหมาย เพื่อกอใหเกิดโอกาสทางการคาผานชองทางออนไลนของ
สินคากลุมแมและเด็ก ไมวาจะเปนรายละเอียดสินคา ขอมูลสินคา ภาพ หรือวิดิโอ ท่ีทําใหท่ีกลุมเปาหมาย
สามารถตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน รวมถึงการจัดโปรโมช่ันตาง ๆ  ท่ีตอบโจทยความตองการของกลุมเปาหมาย
ไดอยางมีประสิทธิภาพ  รูปแบบการชําระเงินผานการซื้อขายสินคาบนชองทางออนไลนท่ีปลอดภัย
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และหลากหลาย คุณภาพสินคาตรงตามท่ีโฆษณาและปลอดภัยตอเด็ก ระยะเวลาในการจัดสงสินคา  
การใหบริการหลังการขาย ปจจัยเหลานี้ลวนเปนปจจัยท่ีจะชวยเพิ่มโอกาสในการขายสินคาใหแก
ตราสินคาหรือบริการตาง ๆ เพิ่มมากข้ึน 

2. สามารถนําผลงานการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ไปใชในการวางแผนการส่ือสารการตลาด
ใหมีประสิทธิภาพ คุมคา และเหมาะสม คลอยตามพฤติกรรมของกลุมเปาหมายคุณแมยุคใหมหรือ
คุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีเร่ิมหันไปซ้ือสินคากลุมแมและเด็กผานชองทางออนไลน 
ไปจนถึงการสืบคนขอมูลสินคาบนอุปกรณอิเล็กทรอนิกสเคล่ือนท่ีมากข้ึน รูปแบบโฆษณาอาจเนนไป
ในทางการใหขอมูล หรือแมกระทั่งการเลือกชองทางการ เคร่ืองมือตาง ๆ  ท่ีใชส่ือสารไปยังกลุมเปาหมาย 
เปนตน  

จากผลการวิจัยสามารถสรุปขอเสนอแนะตอกลุมธุรกิจผลิตภัณฑสินคาแมและเด็กได
โดย ผูประกอบธุรกิจกลุมสินคาดังกลาวควรใหขอมูลสินคาของตนเองบนแพลตฟอรมออนไลน
อยางละเอียดเพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสินคาและประกอบการตัดสินใจ การจัดทําโปรโมชั่นหรือ
รวมกับบัตรเครดิตตาง ๆ เสนอโปรโมช่ันสุดพิเศษ เพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคากลุมแมและเด็ก
ผานชองทางออนไลน เพิ่มชองทางการส่ือสารกับกลุมเปาหมายบนแพลตฟอรมออนไลน เชน การโฆษณา
เปนตน เลือกชองทาง หรือ แพลตฟอรมใหเหมาะสมกับสินคาและกลุมเปาหมาย ใหถูกชวงเวลาเพื่อ
ประสิทธิภาพในการส่ือสารและคุมคาในการใชจายการโฆษณา   
 
 
5.3  ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในอนาคต 

ขอจํากัดของงานวจิัยฉบับนีเ้ปนงานวจิัยท่ีศึกษาถึง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาสําหรับ
ลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation) ”  และเน่ืองจากงานวิจัยนี้เปน
งานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผลการศึกษาของงานวิจัยนี้จึงพบปจจัยท่ีมีความสําคัญตอ
การตัดสินใจซ้ือ แตไมสามารถสรุปไดวาแตละปจจัยมีความสําคัญตอ การตัดสินใจซ้ือสินคาสําหรับ
ลูกผานชองทางออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation) มากนอยตางกันเทาไร แตอยางไร
ก็ตามปจจัยยอย ๆ ท่ีพบจากงานวิจัยนี้สามารถนําไปเปนแนวทางเพ่ือศึกษาวิจัยในเชิงปริมาณแกผูท่ี
สนใจไดในอนาคตได 

งานวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาเฉพาะพฤติกรรมข้ันตอนการเลือกซ้ือสินคาสําหรับลูกผาน
ทางชองทางออนไลนของคุณแม GEN M (Millennial Generation) ท่ีมีอายุระหวาง 21-35 ป มีลูกอายุ
ระหวาง 0 - 3 ป พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเทานั้น ดังนั้นหากในอนาคตมีผูสนใจ
ศึกษาในประเด็นดังกลาวอาจจะทําการขยายการศึกษาเพิ่มเติมในดานอื่นๆ ที่แตกตางออกไป เชน 
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การแบงจําแนกคุณแมตามจังหวัดท่ีพักอาศัย ประเภทสินคาสําหรับลูกท่ีนิยมซ้ือผานชองทางออนไลน 
ส่ือโฆษณาท่ีเห็นบอยท่ีสุดสําหรับสินคาของลูก รวมไปถึงทัศนคติท่ีมีตอส่ือโฆษณาจากชองทางตางๆ 
ตลอดจนเพื่อใหความถูกตองของขอมูล ผูวิจัยสามารถเพิ่มจํานวนของกลุมตัวอยางท่ีมากข้ึนเพื่อ
ความแมนยําและเปนประโยชนตอผูประกอบธุรกิจกลุมผลิตภัณฑแมและเด็ก เพื่อนําไปใชพัฒนา
แผนการตลาด หรือวางแผนกลยุทธเพิ่มยอดขายและกําไรในอนาคตได 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสัมภาษณ 

 
 
คําถามเพื่อศึกษาลักษณะขอมูลประชากรศาสตร 

1. คุณแมช่ืออะไร ? 
2. คุณแมอายุเทาไร ? 
3. คุณแมประกอบอาชีพอะไร ?   
4. คุณแมยานพกัอาศัยอยูแถวไหน ? 
5. คุณแมพกัอาศัยอยูกับใครบาง ? 
6. คุณแมมีลูกกี่คน ? 
7. ลูกคุณแมอายปุระมาณเทาใด ?  
8. คุณแมจางพี่เล้ียง มีญาติผูใหญคอยชวยเล้ียง หรือ เล้ียงดบุูตรดวยตนเอง ? 

 
คําถามเพื่อศึกษาทัศนคตติอ 

1. คุณแมเคยซ้ือสินคาใดผานทางชองทางออนไลนใหลูกบาง ขอ 3 ลําดับจากมากไป
นอยสุด เพราะเหตุใด?  

2. คุณแมซ้ือสินคาใหลูกผานชองทางออนไลนเฉลี่ยเดือนละประมาณกี่ครั้ง? คร้ังละ
ราคาประมาณเทาไร? 

3. กอนเลือกซื้อสินคาใหลูกผานชองทางออนไลน คุณแมไดมีการหาขอมูลไหม ? 
หาจากไหน? อานรีวิวหรือไม ? เช่ือหรือไม ? และมีการเปรียบเทียบราคาหรือเปลา ? 

4. คุณแมใชระยะเวลาในการหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซ้ือผานทางชองทาง
ออนไลนประมาณเทาใด ? เพราะเหตุใด ? 

5. หลังจากซ้ือสินคาใหลูกผานทางชองทางออนไลนแลว คุณแมเคยบอกตอหรือแนะนํา
ใหเพื่อนๆที่มีลูกเหมือนกันใชหรือไม เพราะเหตุใด ?  

6. คุณแมมีกลุมคอมมูนิตี้ แมๆ ในเฟซบุค ไลน หรืออ่ืน ๆบางไหม ?  ปจจุบันยังอยูใน
คอมมูนิตี้นั้นไหม ? ทําไมจึงเขาไปอยูในแหลงคอมมูนิตี้เหลานั้น ?  
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7. คุณแมเคยซ้ือสินคาใหลูกผานทางแพลตฟอรมออนไลนใดบาง ?  ปจจุบันคุณแมยัง
ซ้ือสินคาใหลูกผานแพลตฟอรมนั้นหรือไม?  เพราะเหตุใด ? 

8. แพลตฟอรมออนไลนใดท่ีคุณแมซ้ือสินคาใหลูกบอยท่ีสุด? เรียงลําดับมากไปนอย  
เพราะเหตุใด ? 

9. คุณแมคิดวาขอดีและขอเสียของการซ้ือใหลูกสินคาผาน Social Commerce (Facebook, 
Instagram, Line) มีอะไรบาง? เรียงลําดับ 3 ลําดับจากมากไปนอย เพราะอะไร? ทําไมถึงชอบหรือไม
ชอบการซ้ือสินคาผานแพลตฟอรมนี้ ? 

10. คุณแมคิดวาขอดีและขอเสียของการซ้ือสินคาผาน Market Place (Lazada, Shopee, 
Central online, Etc.) มีอะไรบาง? เรียงลําดับ 3 ลําดับจากมากไปนอย เพราะอะไร? ทําไมถึงชอบ
หรือไมชอบการซ้ือสินคาผานแพลตฟอรมนี้ ? 

11. คุณแมเคยซื้อสินคาออนไลนแลวไดรับสินคาไมตรงตามที่โฆษณาไวหรือไม? 
หากเคยคุณแมจัดการกับเหตุการณคร้ังนั้นอยางไร ?  

12. ปกติคุณแมซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนทานชําระเงินแบบใด เชน ชําระผาน
บัตรเครดิต, ชําระผานบัตรเดบิต, ชําระเงินสดปลายทางเม่ือไดรับสินคา, โอนผานบัญชีธนาคาร หรือ
แอพพลิเคช่ันสําหรับการชําระเงินตางๆ? เพราะเหตุใด และชอบแบบใด ขอ 3 ลําดับ เรียงลําดับจาก
มากไปนอย 
 


