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บทคัดย-อ    

     ในการซ้ือสินคCา โดยมีคxาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ{พหุคูณ (R) มีคxา เทxากับ 0.811 และสามารถอธิบายความ

ผันแปรของป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืด

เปลxาอยxางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ0.01คิดเป�นรCอยละ65.802.)ป�จจัยดCานพฤติกรรมผูCบริโภคท่ีมีผลตxอความ

พึงพอใจในการซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา  ดCานการรับรูCป�ญหา ดCานการคCนหาขCอมูล ดCานการ

ประเมิณทางเลือกมีความสัมพันธ{แบบพหุกับป�จจัยดCานพฤติกรรมผูCบริโภคท่ีมีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือ

สินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxาโดยมีคxาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ{พหุคูณ (R) มีคxาเทxากับ 0.743 และสามารถ

อธิบายความผันแปรของป�จจัยดCานพฤติกรรมผูCบริโภคท่ีมีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบ

รนด{ยืดเปลxา 3.)ป�จจัยดCานการยอมรับเทคโนโลยีคือ 1)ป�จจัยตxอการยอมรับเทคโนโลยีดCานการรับรูCถึงความ

งxายในการใชCงานท่ีมีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา 2)ป�จจัยตxอการยอมรับ

เทคโนโลยีดCานการรับรูCถึงประโยชน{ของเทคโนโลยีท่ีมีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{

ยืดเปลxาและพบวxามีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

คำสำคัญ : การซ้ือสินคCาออนไลน{,ความพึงพอใจ,แบรนด{ยืดเปลxา 
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ABSTRACT 

This research was conducted with the primary objective of studying the factors that influenced 

customer satisfaction in online purchases of the brand Yuedpao. The study aimed to examine 

three main areas: (1) the marketing mix factors that affect customer satisfaction; (2) consumer 

behavior factors that influence satisfaction in online purchasing; and (3) technology 

acceptance factors that contribute to customer satisfaction when purchasing products online 

from Yuedpao. The target population in this study consisted of customers aged 20 to 41 and 

above who had purchased Yuedpao products through the LINE application. A total of 400 

respondents were selected using a convenience sampling method. The sample size was 

determined using the formula proposed by W.G. Cochran (1953). A structured questionnaire 

was employed as the main data collection instrument. The data analysis was divided into two 

parts. The first part involved descriptive statistics, including percentage, mean (𝑋̅), and 

standard deviation (SD), to describe the general characteristics of the sample group. The 

second part involved inferential statistics, specifically multiple regression analysis, to examine 

the relationships between independent variables and customer satisfaction. 

        The findings revealed the following: Firstly, marketing mix factors including product, 

price, place (distribution channel), promotion, people, and process were found to significantly 

influence customer satisfaction in online purchases of the Brand Yuedpao. The multiple 

correlation coefficient (R!) was 0.811, indicating that these factors collectively explained 

65.80% of the variance in customer satisfaction, with statistical significance at the 0.01 level. 

Secondly, consumer behavior factors namely problem recognition, information search, and 

evaluation of alternatives also showed a significant influence on customer satisfaction. The 

analysis yielded a multiple correlation coefficient (R!) of 0.743, suggesting that these factors 

explained 55.10% of the variation in customer satisfaction, also with statistical significance at 

the 0.01 level Lastly, technology acceptance factors, including perceived ease of use and 

perceived usefulness, were found to have a statistically significant effect on customer 

satisfaction in the context of online shopping. These findings suggested that customer 

satisfaction was not only influenced by product and marketing-related factors but also by the 

consumer’s perception and interaction with the technology used for the purchase. 

Keywords: Online Purchasing, Satisfaction, Yuedpao Brand 
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บทนำ 

 

     การซื้อสินคCาออนไลน{ คือกระบวนการซื้อขายสินคCาหรือบริการผxานอินเทอร{เน็ต โดยที่ผูCซื้อสามารถเลือก

ชมเปรียบเทียบและทำรายการสั่งซื้อผxานแพลตฟอร{มออนไลน{โดยไมxตCองเดินทางไปยังรCานคCาจริงการซื้อสินคCา

ออนไลน{สามารถทำไดCผxานหลายชxองทางเชxนแพลตฟอร{มอีคอมเมิร{ซ (Shopee, Lazada, Amazon) เว็บไซต{

ของรCานคCา,โซเชียลมีเดีย (Facebook,Instagram,TikTok), และแอปพลิเคชันมือถือป�จจุบันการซื้อสินคCา

ออนไลน{กลายเป�นวิถีชีวิตของผูCบริโภคในยุคดิจิทัลเนื่องจากมีความสะดวกสบายประหยัดเวลาและสามารถ

เขCาถึงสินคCาจากทั่วโลกไดCงxายดายลูกคCาสามารถเลือกซื้อสินคCาผxานอุปกรณ{ดิจิทัลไดCตลอด24ชั่วโมงโดยไมxตCอง

เดินทางไปยังรCานคCามีสินคCาหลากหลายใหCเลือกรCานคCาออนไลน{สามารถเสนอสินคCาหลากหลายประเภทใหC

ลูกคCาเลือกซื้อไดCมากกวxารCานคCาแบบดั้งเดิมสามารถเปรียบเทียบราคาและรีวิวไดCงxาย  ลูกคCาสามารถอxานรีวิว

จากผูCใชCจริงและเปรียบเทียบราคากxอนตัดสินใจซื้อทำใหCมั่นใจในคุณภาพของสินคCารองรับหลายชxองทางชำระ

เงิน  

      มุมมองทางดCานการตลาดออนไลน{ของยืดเปลxา (YUEDPAO) การตลาดออนไลน{มีบทบาทสำคัญอยxางย่ิง

ในการเติบโตและขยายแบรนด{ยืดเปลxาในยุคดิจิทัลสามารถเขCาถึงกลุxมลูกคCากลุxมเป�าหมายไดCรวดเร็วและตรง

จุดมากขึ ้นดCวยการใชCเครื ่องมือและแพลตฟอร{มตxางๆที ่เหมาะสมโดยสามารถทำการตลาดไดCอยxางมี

ประสิทธิภาพในหลายชxองทาง เชxน สื ่อสังคมออนไลน{ โฆษณาผxาน Google Ads การใชC Influencer 

Marketing และการพัฒนาเว็บไซต{อีคอมเมิร{ซท่ีตอบโจทย{การซ้ือขายออนไลน{ การใชCส่ือสังคมออนไลน{ การใชC 

Facebook, Instagram, และ TikTok เป�นชxองทางหลักในการเขCาถึงลูกคCาของยืดเปลxาเป�นหนึ่งในกลยุทธ{ท่ี

สำคัญในตลาดออนไลน{เพราะแพลตฟอร{มเหลxานี ้สามารถเขCาถึงกลุ xมลูกคCา Gen Y และ Gen Z ที ่เป�น

กลุxมเป�าหมายหลักของแบรนด{ไดCดี เชxน การโพสต{รูปภาพสินคCาที่มีคุณภาพ, การทำแคมเปญโฆษณาใน

ชxวงเวลาพิเศษ หรือการใชCการโฆษณาแบบวิดีโอสั้นๆ สามารถดึงดูดลูกคCาไดCอยxางมีประสิทธิภาพ การใชC 

Influencer Marketing การใชC Influencer Marketing ถือเป�นอีกกลยุทธ{ที่มีผลตxอการสรCางความนxาเชื่อถือ

และการกระตุCนยอดขาย โดยการเลือก Influencer ที่มีฐานแฟนคลับสอดคลCองกับกลุxมลูกคCาเป�าหมายของยืด

เปลxา จะชxวยเพ่ิมการมองเห็นแบรนด{และสรCางความเช่ือม่ันในตัวสินคCาของแบรนด{  

    การพัฒนาเว็บไซต{ (Website) การมีเว็บไซต{ที่ใชCงานงxายและสามารถทำการซื้อขายออนไลน{ไดCสะดวกและ

รวดเร็วเป�นสิ่งสำคัญสำหรับยืดเปลxา การพัฒนาเว็บไซต{ที่มีระบบชำระเงินออนไลน{ที่ปลอดภัย เชxน การรองรับ

การใชCบัตรเครดิต หรือการโอนผxานธนาคาร สามารถชxวยเพิ่มความสะดวกในการซื้อสินคCาของลูกคCา การทำ

แคมเปญสxงเสริมการขายออนไลน{ (Online Promotions) การทำแคมเปญโปรโมชั่นออนไลน{ เชxน การแจก

คูปองสxวนลด,การจัดโปรโมชันพิเศษในชxวงเทศกาล, หรือการสรCางโปรโมชัน “ซื้อ 1 แถม 1” สามารถชxวย

กระตุCนยอดขายและเพิ่มการรับรูCของแบรนด{ยืดเปลxาการสรCางประสบการณ{ที่ดีในการซื้อสินคCาผxานชxองทาง
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ออนไลน{ก็เป�นสxวนสำคัญในการทำการตลาดออนไลน{ของยืดเปลxามุxงเนCนการใหCบริการลูกคCาผxานออนไลน{ที่มี

คุณภาพ 

   การเก็บขCอมูลลูกคCาผxานการสมัครสมาชิกหรือการใชC CRM(Customer Relationship Management) ชxวย

ใหCยืดเปลxาสามารถรูCจักลูกคCาไดCดีข้ึนและสามารถปรับกลยุทธ{การตลาดใหCเหมาะสมกับความสนใจของลูกคCาแตx

ละรายงานวิจัยนี้พบวxาความพึงพอใจในการซื้อสินคCาออนไลน{จากแบรนด{ยืดเปลxาไดCรับอิทธิพลจากป�จจัยสxวน

ประสมทางการตลาดพฤติกรรมผูCบริโภคและการยอมรับเทคโนโลยีอยxางมีนัยสำคัญทางสถิติโดยเฉพาะดCาน

ผลิตภัณฑ{การประเมินทางเลือก และการรับรูCถึงความงxายในการใชCงานของเทคโนโลยีผลลัพธ{ดังกลxาวสะทCอน

ใหCเห็นถึงความสำคัญของการพัฒนากลยุทธ{การตลาดควบคูxกับการสรCางประสบการณ{ที่ดีบนแพลตฟอร{ม

ออนไลน{การเขCาใจพฤติกรรมผูCบริโภคอยxางลึกซ้ึงจะชxวยเพิ่มความพึงพอใจและสรCางความผูกพันตxอแบรนด{

งานวิจัยนี้จึงเป�นประโยชน{ตxอผูCประกอบการในการวางแผนและปรับปรุงบริการออนไลน{ใหCตรงกับความ

ตCองการของลูกคCามากย่ิงข้ึน 

วัตถุประสงค@ของการวิจัย 

    1.) เพื ่อศึกษาป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดที ่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื ้อสินคCาออนไลน{ของ 

แบรนด{ยืดเปลxา 

     2.) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมท่ีมีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา 

     3.) เพื่อศึกษาป�จจัยดCานการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{

ยืดเปลxา 

ขอบเขตของการวิจัย 

    ในการศึกษาวิจัยเรื่องป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา มีขอบเขต

การวิจัยดังน้ี 

ขอบเขตด>านเน้ือหา 

    มุxงเนCนป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา 

โดยมีตัวแปรในการศึกษาดังน้ี 

ตัวแปรอิสระ 

    ป�จจัยสxวนบุคคล ประกอบดCวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดCเฉล่ียตxอเดือน  

ป"จจัยส-วนประสมทางการตลาด 

    ป�จจัยดCานผลิตภัณฑ{ ป�จจัยดCานราคา ป�จจัยดCานชxองทางการจัดจำหนxาย ป�จจัยดCานการสxงเสริมการตลาด   

ป�จจัยดCานบุคคล ป�จจัยดCานกระบวนการใหCบริการ 

ป"จจัยด>านพฤติกรรมผู>บริโภค การรับรูCป�ญหา การคCนหาขCอมูล การประเมินทางเลือก  

ทฤษฎีด>านการยอมรับเทคโนโลยี การรับรูCถึงความงxายในการใชCงาน การรับรูCถึงประโยชน{ของเทคโนโลยี 
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ตัวแปรตาม  

    ความพึงพอใจในการซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา ประกอบดCวยดCานคุณภาพของสินคCา  ดCานราคา

และความคุCมคxา  ดCานความสะดวกในการใชCงานแพลตฟอร{ม ดCานการใหCบริการและความนxาเชื่อถือของ

แพลตฟอร{ม  ดCานอิทธิพลจากโซเชียลมีเดียและรีวิว  

ขอบเขตด>านประชากรและกลุ-มตัวอย-าง 

     ประชากรที่ใชCในการวิจัย คือ ลูกคCาที่ซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา  กลุxมตัวอยxางที่ใชCในการวิจัย 

เนื่องจากไมxทราบจำนวนของลูกคCาที่มาซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา  ดังนั้นผูCวิจัยจึงใชCวิธีการกำหนด

กลุ xมตัวอยxางโดยใชCสูตรคำนวนแบบไมxทราบจำนวนประชากร โดยใชCสูตรกำหนดขนาดตัวอยxาง ของ 

W.G.Cochran (1953) ไดCขนาดกลุxมตัวอยxาง 400 คน โดยกำหนดระดับความเชื่อมั่นรCอยละ 95 ประดับ

ความคาดเคล่ือนรCอยละ 5 เพ่ือความแมxนยำของขCอมูล ผูCวิจัยจึงใชCขนาดตัวอยxางท้ังหมด 400 คน 

 

ประโยชน@ท่ีคาดว-าจะได>รับ 

    1. ความเขCาใจเกี่ยวกับป�จจัยที่มีอิทธิพลตxอความพึงพอใจของผูCบริโภคการวิจัยนี้จะชxวย ระบุและวิเคราะห{

ป�จจัยสำคัญ ท่ีสxงผลตxอความพึงพอใจของผูCบริโภคในการซ้ือสินคCาออนไลน{ ชxวยใหCธุรกิจสามารถพัฒนากลยุทธ{

ท่ีตรงกับความตCองการของผูCบริโภค 

    2.ขCอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคCาออนไลน{ของผูCบริโภคการศึกษานี้จะชxวยใหCเขCาใจวxาลูกคCา

ตัดสินใจซื้อสินคCาออนไลน{โดยใชCขCอมูลเชิงลึกจากพฤติกรรมสามารถปรับปรุงแพลตฟอร{มอีคอมเมิร{ซใหCตรงกับ

พฤติกรรมของลูกคCาไดCมากข้ึน 

   3.แนวทางการพัฒนาแบรนด{ใหCตรงกับความตCองการของลูกคCา ผลวิจัยสามารถใชCเพื่อพัฒนา กลยุทธ{การ

สรCางแบรนด{ (Brand Strategy) โดยอาศัยป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจของลูกคCา แบรนด{สามารถสรCาง

ภาพลักษณ{ท่ีดีและดึงดูดลูกคCาใหCเกิดความภักดี (Brand Loyalty) ไดC 

   4.การพัฒนาแพลตฟอร{มการซื้อขายออนไลน{ใหCมีประสิทธิภาพมากขึ้น การวิจัยจะชxวยใหCเขCาใจวxาผูCบริโภค

รับรูCและใชCงาน เทคโนโลยีและแพลตฟอร{มอีคอมเมิร{ซ สามารถปรับปรุงแพลตฟอร{มออนไลน{ใหC ใชCงานงxาย 

ปลอดภัย และตอบโจทย{ลูกคCาไดCดีย่ิงข้ึน 

   5. การใชCโซเชียลมีเดียและรีวิวเพื่อกระตุCนการตัดสินใจซื้อ การศึกษานี้จะชxวยใหCเขCาใจวxา โซเชียลมีเดียและ

รีวิวจากผูCบริโภคมีอิทธิพลตxอการตัดสินใจซื้อสินคCาออนไลน{ สามารถออกแบบกลยุทธ{ทางการตลาดที่เนCนการ

ใชC รีวิวและโซเชียลมีเดีย ไดCอยxางมีประสิทธิภาพ 

   6. ขCอเสนอแนะสำหรับธุรกิจอีคอมเมิร{ซและผู Cประกอบการ การศึกษานี ้สามารถใหC แนวทางและ

ขCอเสนอแนะ สำหรับธุรกิจอีคอมเมิร{ซที่ตCองการพัฒนาความพึงพอใจของลูกคCา สามารถนำผลการศึกษามา

ประยุกต{ใชCเพ่ือปรับปรุง ประสบการณ{ของลูกคCา (Customer Experience) ไดCอยxางมีประสิทธิภาพ 
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กรอบแนวคิด 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข>องแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส-วนประสมทางการตลาด 

    สxวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป�นแนวคิดที ่สำคัญในวิชาการตลาด หมายถึง ชุดของ

เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจใชCเพื่อบรรลุวัตถุประสงค{ทางการตลาดโดยการตอบสนองความตCองการและ

ความพึงพอใจของกลุxมเป�าหมาย แนวคิดนี้เริ่มตCนจากการนำเสนอของศาสตราจารย{ James Culliton แหxง

มหาวิทยาลัยฮาร{วาร{ด ในป̈ 1948 ซึ่งมองวxาผูCจัดการการตลาดเป�นเหมือน "ผูCผสม"ที่รวมองค{ประกอบตxางๆ 

เขCาดCวยกัน ตxอมา Neil Borden ไดCพัฒนาแนวคิดนี ้เป�น "Marketing Mix" และในป¨ 1960 E. Jerome 

McCarthy ไดCสรุปองค{ประกอบของ Marketing Mix เป�น 4Ps ไดCแกx Product (ผลิตภัณฑ{) สินคCาหรือบริการ

ที่ธุรกิจนำเสนอเพื่อตอบสนองความตCองการของลูกคCา Price (ราคา) มูลคxาที่ลูกคCาตCองจxายเพื่อแลกกับ

ผลิตภัณฑ{ Place (สถานที่จัดจำหนxาย) ชxองทางที่ผลิตภัณฑ{ถูกสxงมอบถึงมือลูกคCา Promotion (การสxงเสริม

การตลาด)กิจกรรมที่สื่อสารคุณคxาและประโยชน{ของผลิตภัณฑ{ไปยังลูกคCา สำหรับธุรกิจบริการแนวคิดนี้ไดC

ขยายเป�น 7Ps โดยเพิ่มองค{ประกอบดังน้ี People(บุคคล)พนักงานและบุคคลที่มีสxวนรxวมในการใหCบริการ 
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Process (กระบวนการ)ขั้นตอนและวิธีการในการใหCบริการ Physical Evidence (ลักษณะทางกายภาพ) สิ่งท่ี

ลูกคCามองเห็นหรือสัมผัสไดCเมื่อรับบริการ ศาสตราจารย{ Philip Kotler นักการตลาดชั้นนำ ไดCใหCคำนิยามวxา 

สxวนประสมทางการตลาดคือชุดของเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจใชCรxวมกันเพื่อสรCางการตอบสนองที่ตCองการ

ในตลาดเป�าหมาย 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู>บริโภค  

     หมายถึงกระบวนการท่ีบุคคลหรือกลุxมบุคคลใชCในการเลือก ตัดสินใจซ้ือและกำจัดสินคCาและบริการ รวมถึง

ป�จจัยที่มีอิทธิพลตxอการตัดสินใจดังกลxาว พฤติกรรมนี้ไมxไดCจำกัดเฉพาะการซื้อสินคCาเทxานั้นแตxยังรวมถึง

กิจกรรมกxอนซื้อ (เชxน การคCนหาขCอมูล การเปรียบเทียบสินคCา) และกิจกรรมหลังการซื้อ (เชxน การแสดงความ

พึงพอใจ การบอกตxอ หรือการรีวิวสินคCา) พฤติกรรมของผูCบริโภคไดCรับอิทธิพลจากป�จจัยตxาง ๆ ซึ่งสามารถ

แบxงออกเป�น ป�จจัยภายใน (เชxน ความตCองการ แรงจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพ) และ ป�จจัยภายนอก (เชxน 

วัฒนธรรม กลุxมสังคม สื่อโฆษณา เทคโนโลยี) ซึ่งป�จจัยเหลxานี้สxงผลตxอวิธีที่ผูCบริโภครับรูCคุณคxาตัดสินใจ และมี

ปฏิสัมพันธ{กับสินคCาและแบรนด{พฤติกรรมผูCบริโภคมีความสำคัญอยxางยิ่งตxอธุรกิจและนักการตลาดเพราะชxวย

ใหCเขCาใจความตCองการของลูกคCา สามารถพัฒนาสินคCาบริการและกลยุทธ{ทางการตลาดใหCเหมาะสมกับ

กลุxมเป�าหมาย รวมถึงเพิ่มโอกาสในการสรCางความพึงพอใจและความภักดีของลูกคCาในระยะยาวทฤษฎีลำดับ

ขั้นความตCองการของมาสโลว{ ชxวยอธิบายวxา พฤติกรรมการบริโภคของมนุษย{ไดCรับอิทธิพลจากระดับความ

ตCองการที่แตกตxางกัน โดยผูCบริโภคจะใหCความสำคัญกับความตCองการขั้นพื้นฐานกxอน และเมื่อความตCองการ

นั้นไดCรับการตอบสนองแลCว พวกเขาจึงจะขยับไปสูxความตCองการที่สูงขึ้นซึ่งมีผลตxอกลยุทธ{การตลาดและการ

ส่ือสารของธุรกิจท่ีตCองปรับใหCสอดคลCองกับกลุxมเป�าหมายท่ีแตกตxางกัน 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับการยอมรับเทคโนโลยีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับความพึงพอใจ      

     ความพึงพอใจเป�นแนวคิดสำคัญในทางการตลาดและพฤติกรรมผูCบริโภค ซึ่งใชCวัดความสำเร็จของสินคCา 

บริการ และระบบการดำเนินงาน โดยเฉพาะในบริบทของการตลาดออนไลน{ ซึ่งผูCบริโภคมีอิสระในการเลือก

สินคCา และมีทางเลือกที่หลากหลาย ความพึงพอใจจึงกลายเป�นป�จจัยชี้วัดวxาผูCบริโภคจะตัดสินใจซื้อซ้ำหรือ

ภักดีตxอแบรนด{หรือไมxความหมายของความพึงพอใจ  

งานวิจัยท่ีเก่ียวข>อง 

     ศิริวรรณ พฤกธารา (2563) ไดCดำเนินการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจและการซื้อซ้ำ

สินคCาออนไลน{ในกลุxมผูCบริโภค Generation X ขึ้นไป โดยมุxงเนCนไปที่กลุxมสินคCาเพื่อสุขภาพ เชxน อาหารเสริม 

อุปกรณ{การแพทย{เบื้องตCน และผลิตภัณฑ{ดูแลสุขภาพซึ่งถือเป�นสินคCาที่เกี่ยวขCองโดยตรงกับคุณภาพชีวิตและ

ความปลอดภัยของผูCบริโภคในกลุxมวัยดังกลxาว ผลการศึกษาพบวxาป�จจัยที่สxงผลตxอความพึงพอใจอยxางมี

นัยสำคัญ ไดCแกx ความนxาเชื่อถือของรCานคCา การบริการหลังการขาย และระบบการจัดสxงที่มีประสิทธิภาพ 

โดยเฉพาะป�จจัยดCานความนxาเชื ่อถือของรCานคCา ผู Cบริโภคในกลุxม Gen X ใหCความสำคัญอยxางยิ่งตxอการ

ตัดสินใจซื้อ โดยจะพิจารณาจากรีวิวผูCใชCงานจริง การรับประกันสินคCา รวมถึงระบบการจัดการขCอรCองเรียนท่ี
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ตอบสนองไดCอยxางมีประสิทธิภาพ ในดCานการบริการหลังการขาย พบวxาการใหCขCอมูลเพิ่มเติมหลังการจัดสxง 

และการรับประกันสินคCา เป�นองค{ประกอบที่ชxวยสรCางความมั่นใจและความพึงพอใจในระดับสูง ขณะเดียวกัน 

ระบบการจัดสxงที่รวดเร็ว ถูกตCอง และปลอดภัย ยังมีผลอยxางยิ่งตxอการตัดสินใจซื้อซ้ำของผูCบริโภค จากผล

การศึกษาแสดงใหCเห็นวxา ความพึงพอใจที่เกิดขึ้นจากประสบการณ{การซื้อสินคCาออนไลน{ในแตxละครั้ง จะมี

อิทธิพลโดยตรงตxอพฤติกรรมการซื้อซ้ำโดยเฉพาะในกลุxมผูCบริโภคสูงวัยที่ใหCความสำคัญกับความคุCนเคยความ

ไวCใจแลประสบการณ{เชิงบวก หากรCานคCาออนไลน{สามารถสรCางความพึงพอใจในดCานเหลxานี้ไดCอยxางตxอเนื่อง ก็

จะสxงผลใหCเกิดความภักดีในระยะยาวรวมถึงการแนะนำสินคCาและรCานคCาไปยังบุคคลรอบขCางอีกดCวย 

     กรณษา แสนละเอียด (2560) ศึกษาเรื่อง การยอมรับเทคโนโลยีที่มีอิทธิพลตxอแนวโนCมความตั้งใจใน การ

ใชCบริการซ้ือสินคCาผxานชxองทางออนไลน{ของกลุxมเบบ้ีบูมเมอร{ในกรุงเทพมหานคร พบวxา การยอมรับเทคโนโลยี

ที่มีอิทธิพลตxอแนวโนCมความตั้งใจในการใชCบริการซื้อสินคCาผxานชxองทางออนไลน{อยูxในระดับปานกลาง โดย

พบวxาการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีอิทธิพลตxอแนวโนCมความตั้งใจในการใชCบริการซื้อสินคCาผxานชxองทางออนไลน{ ท่ี

มีระดับความคิดเห็นมากที่สุดคือ การรับรูCประโยชน{ รองลงมาคือ การรับรูCความเสี่ยง อิทธิพลทางสังคม 

ทัศนคติที่มีตxอการใชC และการรับรูCความงxาย ตามลำดับ คxาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานจากการพยากรณ{ ของ

ขCอมูลการยอมรับเทคโนโลยีที่มีอิทธิพลตxอแนวโนCมความตั้งใจในการใชCบริการซื้อสินคCาผxานชxองทางออนไลน{ 

ของกลุxมเบบี้บูมเมอร{ มีแนวโนCมใกลCเคียงเสCนตรงแสดงใหCเห็นวxาการกระจายตัวของขCอมูลมีแนวโนCมการแจก

แจงปกติคxาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานจากการพยากรณ{ของขCอมูลการยอมรับเทคโนโลยีที่มีอิทธิพลตxอ

แนวโนCม ความตั้งใจในการใชCบริการซื้อสินคCาผxานชxองทางออนไลน{ของกลุxมเบบี้บูมเมอร{มีแนวโนCมใกลCเคียง

เสCนตรงแสดงใหCเห็นวxาการกระจายตัวของขCอมูลมีแนวโนCมการแจกแจงปกติ 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

    การศึกษาวิจัยเรื ่องป�จจัยที ่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื ้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา เป�น

การศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใชCการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) และการ

ใชCวิธีการเก็บขCอมูลดCวยการแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ ่งผู Cวิจัยมีขั ้นตอนในการดำเนินการ ดังน้ี 

ประชากรและกลุxมตัวอยxางเครื่องมือที่ใชCในการวิจัย การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ การเก็บรวบรวม

ขCอมูล การวิเคราะห{ขCอมูล สถิติที่ใชCในการวิเคราะห{ขCอมูล  ผูCวิจัยไดCขนาดของกลุxมตัวอยxาง 384 คน โดย

กำหนดระดับคxาความเชื่อมั่นรCอยละ 95 และระดับความคลาดเคลื่อนรCอยละ 5 แตxเพื่อความแมxนยำและ

ป�องกันความผิดพลาดจากการเก็บรวบรวมขCอมูล ผูCวิจัยจึงใชCขนาดกลุxมตัวอยxาง ทั้งหมด 400 คน การสุxม

ตัวอยxาง ผูCวิจัยใชCวิธีการสุxมตัวอยxางโดยไมxใชCความนxาจะเป�น (Nonprobability sampling) โดยเลือกใชCวิธีการ

สุ xมตัวอยxางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)เครื ่องมือที ่ใชCในการวิจัยเครื ่องมือที ่ใชCในการวิจัยคร้ัง

น้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูCวิจัยไดCสรCางข้ึนเพ่ือเป�นการศึกษาป�จจัยท่ีมีผลตxอความพึงพอใจในการ

ซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา ซ่ึงมีข้ันตอนในการดำเนินการสรCางแบบสอบถาม 
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การสร>างเคร่ืองมือในการวิจัย 

     1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวขCอง เกี่ยวกับป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCา

ออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxาแลCวนำมากำหนดกรอบแนวคิดของการวิจัยเพ่ือนำมาเป�น 

แนวทางในการสรCางแบบสอบถาม 

     2. นำผลที่ไดCจากการศึกษาตามขCอ 1. มาสรCางแบบสอบถามโดยแบxงออกเป�นสxวนๆ และพิจารณาเนื้อหา

ใหCสอดคลCองกับแนวคิดวัตถุประสงค{และกรอบแนวคิดในการวิจัย 

     3. แบบสอบถามท่ีสรCางข้ึน นำเสนออาจารย{ท่ีปรึกษาการคCนควCาอิสระ เพ่ือขอคำแนะนำปรับปรุงแกCไข 

     4.นำแบบสอบถามมาปรับปรุงตามขCอเสนอแนะและตรวจสอบความถูกตCองอีกคร้ัง 

     5. นำแบบสอบถามที่แกCไขเรียบรCอยแลCวไปทำการทดลองใชC (Try Out) กับกลุxมตัวอยxางที่มีลักษณะ

ใกลCเคียงกับกลุxมตัวอยxางที่จะศึกษา โดยไมxใชxกลุxมตัวอยxางที่ใชCในการวิจัย จำนวน 40 คน และนำขCอมูลมาหา

คxาความเชื ่อมั ่น (Reliability) โดยใชCวิธีการหาคxาสัมประสิทธิ ์แอลฟาของครอนบาคCronbach’sAlpha 

Coefficient) 

     6. นำแบบสอบถามที่ผxานการทดลองใชCและแกCไขแลCว เสนออาจารย{ที่ปรึกษาการคCนควCาอิสระ เป�นคร้ัง

สุดทCายเพื่อตรวจสอบและใหCคำแนะนำเกี่ยวกับการจัดทำฉบับสมบูรณ{ สำหรับนำไปใชCในการเก็บรวบรวม

ขCอมูลจากกลุxมตัวอยxางตxอไป 

 

การทดสอบความเท่ียงตรง(Content Validity) 

           การตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาคณะผูCวิจัยไดCมีการตรวจสอบโดยการนำแบบสอบถามที่สรCาง

ขึ้นเสนอตxออาจารย{ที่ปรึกษาการคCนควCาอิสระ เพื่อตรวจสอบความถูกตCองความตรงตามเนื้อหาความเหมาะสม

ทางดCานภาษา จากนั้นนำไปใหCผูCทรงคุณวุฒิที่มีความเชี่ยวชาญจำนวน 3 ทxาน เพื่อทำการพิจารณาตรวจสอบ

แบบสอบถามเพื่อใหCคำแนะนำและทำการตรวจสอบความสมบูรณ{ การครอบคลุมเนื้อหาของการวิจัย และภาษา

ท่ีใชC ซ่ึงผูCทรงคุณวุฒิผูCตรวจแบบสอบถาม วัดผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดังน้ี  

1.) ขCอคำถามท่ีมีคะแนน IOC ต้ังแตx 0.50-1.00 มีคxาความเท่ียงตรงใชCไดC  

2.) ขCอคำถามท่ีมีคะแนน IOCต่ำกวxา0.50ตCองปรับปรุงยังใชCไมxไดC 

การวิเคราะห@ข>อมูล 

         ผู Cวิจัยดำเนินการประมวลผลและวิเคราะห{ขCอมูลโดยใชCโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ โดยใชCสถิติ

ดังตxอไปนี้ 1.)การหาคxาความถี่(Frequency) 2.)คxารCอยละ (Percentage) 3.)คxาเฉลี่ย (Mean: X%) 4.) สxวน

เบี ่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 5.)การวิเคราะห{ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis). 
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สรุปผลการวิจัย 

      การวิจัยเรื ่องป�จจัยที ่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื ้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา มีผู Cตอบ

แบบสอบถาม ทั้งหมดจำนวน 400 คน เพศหญิงจำนวน 260 คน คิดเป�นรCอยละ 65.00 รองลงมาคือ เพศชาย

จำนวน 140 คน คิดเป�นรCอยละ 35.00 ตามลำดับ  จำแนกตามอายุ 21-30 ป¨ จำนวน 212 คน คิดเป�นรCอยละ 

53.00 รองลงมาคืออายุ 31–40 ป̈ จำนวน 82 คนคิดเป�นรCอยละ 20.50 รองลงมา คือ อายุ 41ป̈ขึ้นไป จำนวน 

56 คน คิดเป�นรCอยละ 14.00 รองลงมาคือ อายุไมxเกิน 20 ป¨ จำนวน 50 คน คิดเป�นรCอยละ 12.50 ตามลำดับ 

จำแนกตามระดับการศึกษา มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จำนวน 272 คน คิดเป�นรCอยละ 68.00 รองลงมาคือ

ต่ำกวxาปริญญาตรี จำนวน 94 คิดเป�นรCอยละ 23.50 และสูงกวxาปริญญาตรีจำนวน 34 คน คิดเป�นรCอยละ 

8.50 ตามลำดับ จำแนกตามอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชนจำนวน 158 คน คิดเป�นรCอยละ 39.50 รองลงมาคือ 

นักเรียน/นักศึกษา จำนวน 116 คิดเป�นรCอยละ 29.00 รองลงมาคือขCาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จำนวน 64 คิดเป�น

รCอยละ 16.00 รองลงมาคือ ธุรกิจสxวนตัว/อาชีพอิสระจำนวน 47 คิดเป�นรCอยละ 11.80 รองลงมาคือ อื่นๆ 

จำนวน 15 คิดเป�นรCอยละ 3.80 ตามลำดับ จำแนกตามระดับรายไดCเฉล่ียตxอเดือน โดยประมาณไมxเกิน 15,000 

บาท จำนวน 140 คน คิดเป�นรCอยละ 35.00 รองลงมาคือ 15,001-30,000 บาทจำนวน 122 คิดเป�นรCอยละ 

30.50  รองลงมาคือ 30,001-45,000 บาท จำนวน 74 คน คิดเป�นรCอยละ 18.50 รองลงมาคือมากกวxา 

60,000 บาทขึ้นไป จำนวน 37 คน คิดเป�นรCอยละ 9.30 และรองลงมาคือ 45,001-60,000 บาท จำนวน 27 

คน คิดเป�นรCอยละ 6.80 ตามลำดับ 

ผลการวิเคราะห@ ป"จจัยส-วนประสมทางการตลาด  

    ดCานผลิตภัณฑ{ จากผลการวิจัย พบวxาป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือ

สินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา ดCานที่อยูxในระดับความสำคัญมากที่สุด คือ ความทนทานและอายุการใชC

งานของสินคCาแบรนด{ยืดเปลxา เป�นท่ีนxาพอใจ  

    ดCานราคา จากผลการวิจัย พบวxา ป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCา

ออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา เมื่อพิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือ ทxาน

มีแนวโนCมท่ีจะซ้ือสินคCาจากแบรนด{ยืดเปลxา หากมีสxวนลดหรือโปรโมช่ัน  

    ดCานชxองทางการจัดจำหนxาย จากผลการวิจัย พบวxา ป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดที่มีผลตxอความพึง

พอใจในการซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา เมื่อพิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxใน

ระดับมากที่สุด คือ ทxานสามารถเขCาถึงสินคCาของแบรนด{ยืดเปลxา ไดCงxายผxานชxองทางออนไลน{ที่ใชCเป�นประจำ 

(Facebook, Shopee,Lazada,Tiktok,Website)  

    ดCานการสxงเสริมการตลาด จากผลการวิจัย ป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดที่มีผลตxอความพึงพอใจในการ

ซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา เมื่อพิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด 

คือ ทxานไดCรับขCอมูลเก่ียวกับสินคCาและโปรโมช่ันจากแบรนด{ยืดเปลxา ผxานชxองทางออนไลน{เป�นประจำ  
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     ดCานบุคลากร จากผลการวิจัย พบวxา ป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือ

สินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา  เม่ือพิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอท่ีมีความสำคัญอยูxในระดับมากท่ีสุด คือ 

ทxานมีแนวโนCมท่ีจะแนะนำแบรนด{ยืดเปลxา ใหCเพ่ือน หรือครอบครัวของทxาน เม่ือไดCรับการบริการท่ีดี   

     ดCานกระบวนการใหCบริการ จากผลการวิจัย พบวxา ป�จจัยสxวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตxอความพึงพอใจ

ในการซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืด เม่ือพิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอท่ีมีความสำคัญอยูxในระดับมากท่ีสุด 

คือ ทxานพึงพอใจกับประสบการณ{การซ้ือสินคCาออนไลน{จากแบรนด{ยืดเปลxา และมีแนวโนCมท่ีจะกลับมาซ้ือซ้ำ 

ผลการวิเคราะห@ ป"จจัยด>านพฤติกรรมผู>บริโภค  

     ดCานการรับรูCป�ญหา จากผลการวิจัย พบวxา ป�จจัยดCานพฤติกรรมผูCบริโภคที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซ้ือ

สินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา  เมื่อพิจารณาเป�นรายขCอ ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือการ

ไดCรับขCอมูลเก่ียวกับสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา จากเพ่ือนหรือครอบครัว ทำใหCทxานรูCสึกอยากซ้ือสินคCา   

     ดCานการคCนหาขCอมูล จากผลการวิจัย พบวxา ป�จจัยดCานพฤติกรรมผูCบริโภคที่มีผลตxอความพึงพอใจในการ

ซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา เมื่อพิจารณาเป�นรายขCอ ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือ 

ทxานใหCความสำคัญกับขCอมูลเก่ียวกับโปรโมช่ันหรือสxวนลดของแบรนด{ยืดเปลxา กxอนตัดสินใจซ้ือ  

     ดCานความรูCความเขCาใจ จากผลการวิจัย พบวxา ป�จจัยดCานพฤติกรรมผูCบริโภคท่ีมีผลตxอความพึงพอใจในการ

ซ้ือสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา เม่ือพิจารณาเป�นรายขCอ ขCอท่ีมีความสำคัญอยูxในระดับมากท่ีสุด คือทxาน

มักเปรียบเทียบชxองทางการจัดสxงสินคCาและคxาขนสxงสินคCา ของแบรนด{ยืดเปลxากับแบรนด{อ่ืนๆ  

ผลการวิเคราะห@ ป"จจัยด>านการยอมรับเทคโนโลยี  

    ดCานการรับรูCถึงความงxายในการใชCงาน  จากผลการวิจัยพบวxา ป�จจัยดCานการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลตxอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา โดยรวมอยูxในระดับความสำคัญมาก เมื่อพิจารณา

เป�นรายขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือ ทxานสามารถทำธุรกรรมและการชำระเงินผxาน

แพลตฟอร{มออนไลน{ไดC โดยไมxมีป�ญหาใดๆ  

        ดCานการรับรูCถึงประโยชน{ของเทคโนโลยี จากผลการวิจัย พบวxาป�จจัยดCานการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผล

ตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา โดยรวมอยูxในระดับความสำคัญมากที่สุด เม่ือ

พิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือทxานรูCสึกวxาการใชCเทคโนโลยี ทำใหCทxาน

สามารถเขCาถึง โปรโมช่ันหรือสxวนลดสินคCา ของแบรนด{ยืดเปลxา ไดCงxายข้ึน  
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ผลการวิเคราะห@ ป"จจัยท่ีมีผลต-อความพึงพอใจ 

         ดCานคุณภาพของสินคCา จากผลวิจัย พบวxา ป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCาออนไลน{ของ

แบรนด{ยืดเปลxา จำแนกตาม ดCานคุณภาพของสินคCาโดยรวมอยูxในระดับความสำคัญมาก เมื่อพิจารณาเป�นราย

ขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือ ทxานพึงพอใจกับความทนทานและอายุการใชCงานของ

สินคCาจากแบรนด{ยืดเปลxา 

         ดCานราคาและความคุCมคxา จากผลการวิจัย พบวxา ป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCา

ออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา ดCานราคาและความคุCมคxา โดยรวมอยูxในระดับความสำคัญมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา

เป�นรายขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือทxานมีแนวโนCมที่จะซื้อสินคCาออนไลน{ของแบรนด{

ยืดปลxา หากมีโปรโมช่ันหรือสxวนลดพิเศษ 

        ดCานความสะดวกในการใชCงาน จากผลวิจัย พบวxา ป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCา

ออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา ดCานความสำดวกในการใชCงาน โดยรวมอยูxในระดับความสำคัญมากที่สุด  เม่ือ

พิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือ ชxองทางการชำระเงินทางออนไลน{ มี

ความสะดวกและมีความหลากหลาย 

        ดCานการใหCบริการและความนxาเชื่อถือ จากผลวิจัย พบวxา ป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCา

ออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา ดCานการใหCบริการและความนxาเชื่อถือโดยรวมอยูxในระดับความสำคัญมากที่สุด 

เม่ือพิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอท่ีมีความสำคัญอยูxในระดับมากท่ีสุด คือ ทxานรูCสึกวxาแบรนด{ยืดเปลxา มีความ

นxาเช่ือถือและมีความปลอดภัยในการส่ังซ้ือสินคCาออนไลน{  

       ดCานอิทธิพลจากโซเชียลมีเดียและรีวิว จากผลวิจัย พบวxา ป�จจัยที่มีผลตxอความพึงพอใจในการซื้อสินคCา

ออนไลน{ของแบรนด{ยืดเปลxา ดCานอิทธิพลจากโซเชียลมีเดียและรีวิว โดยรวมอยูxในระดับความสำคัญมากที่สุด 

เมื่อพิจารณาเป�นรายขCอ พบวxา ขCอที่มีความสำคัญอยูxในระดับมากที่สุด คือทxานเคยตัดสินใจซื้อสินคCาออนไลน{ 

จากคะแนนรีวิวของสินคCา บนแพลตฟอร{มออนไลน{ (Shopee,Lazada,Tiktok,Facebook,Website)   

 

สรุปอภิปรายผล 

          จากการศึกษาป"จจัยส-วนประสมทางการตลาดที่มีผลต-อความพึงพอใจในการซื้อสินค>าออนไลน@

ของแบรนด@ยืดเปล-า สามารถอภิปรายผล ไดCดังนี้ ชxองทางการจัดจำหนxาย เป�นป�จจัยที่สxงผลตxอความพึงพอใจ

มากที่สุด โดยเฉพาะดCานความสะดวกในการเขCาถึงสินคCา ความหลากหลายของชxองทาง และประสบการณ{การ

ซ้ือท่ีราบร่ืน ชxองทางท่ีมีประสิทธิภาพชxวยใหCผูCบริโภคเขCาถึงสินคCาไดC 

งxายและครบถCวน สxงผลตxอความพึงพอใจอยxางมีนัยสำคัญ 

        ราคาความสามารถในการเปรียบเทียบราคาผxานแพลตฟอร{มออนไลน{ชxวยใหCผูCบริโภคตัดสินใจไดCบน

พ้ืนฐานของความคุCมคxาท่ีช้ีวxาราคามีอิทธิพลตxอความพึงพอใจ โดยเฉพาะในกลุxมท่ีตCองการความ 

คุCมคxากับเงินท่ีจxาย 
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         ผลิตภัณฑ{ คุณภาพ ความหลากหลาย และความนxาเช่ือถือของสินคCา เป�นองค{ประกอบสำคัญท่ีสxงเสริม

ความพึงพอใจ และผลักดันใหCเกิดการซ้ือซ้ำในอนาคต สนับสนุนโดย ชนิตา เสถียรโชค (2560) ท่ีพบวxาป�จจัย

ดCานผลิตภัณฑ{มีความสัมพันธ{กับความพึงพอใจของผูCบริโภคอยxางมีนัยสำคัญ 

        บุคลากร คุณภาพการใหCบริการของแอดมินหรือผูCดูแลเพจ เชxน ความสุภาพ การตอบกลับอยxางรวดเร็ว 

และขCอมูลท่ีชัดเจน มีผลตxอประสบการณ{การซ้ือ สอดคลCองกับ ศิริวรรณ พฤกธารา (2563) ท่ีระบุวxา การ

บริการออนไลน{ท่ีดีสxงผลตxอความพึงพอใจและการซ้ือซ้ำของผูCบริโภค 

        กระบวนการ ความงxายและรวดเร็วในกระบวนการส่ังซ้ือ ติดตามสินคCา และการจัดสxง มีผลตxอความพึง

พอใจอยxางมีนัยสำคัญ โดยเฉพาะในยุคท่ีประสบการณ{ผูCใชCงานเป�นหัวใจสำคัญของการคCาดิจิทัล ซ่ึงสอดคลCอง

กับ ศิริวรรณ พฤกธารา (2563)   

       การสxงเสริมการตลาด โปรโมชั่น โคCดสxวนลด และสิทธิพิเศษตxาง ๆ มีบทบาทสำคัญในการกระตุCนการ

ตัดสินใจซ้ือสินคCา สรCางความคุCมคxา และเพ่ิมความพึงพอใจ ซ่ึงงานวิจัยของ ศิริวรรณ พฤกธารา (2563) ระบุวxา

การสxงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตxอความพึงพอใจและการซ้ือซ้ำโดยตรง   

       จากการศึกษาป"จจัยด>านพฤติกรรมผู>บริโภคที่มีผลต-อความพึงพอใจในการซื้อสินค>าออนไลน@ของแบ

รนด@ยืดเปล-า สามารถอภิปรายผล ไดCดังน้ี   

       การประเมินทางเลือก ผูCบริโภคใหCความสำคัญกับการเปรียบเทียบขCอมูลสินคCาจากหลายแหลxงกxอน

ตัดสินใจซื้อ สxงผลตxอความพึงพอใจอยxางมีนัยสำคัญ  การประเมินทางเลือกที่มีประสิทธิภาพชxวยสรCางความ

มั่นใจและลดความเสี่ยงในการซื้อการคCนหาขCอมูล การแสวงหาขCอมูลจากแหลxงออนไลน{ เชxน เว็บไซต{ รีวิว 

และโซเชียลมีเดีย ชxวยใหCผูCบริโภคตัดสินใจไดCแมCไมxเห็นสินคCาจริง และสxงผลตxอความพึงพอใจอยxางมีนัยสำคัญ 

ซ่ึงสอดคลCองกับ ชนิตา เสถียรโชค (2560)  

      การรับรูCป�ญหา การตระหนักถึงความตCองการหรือป�ญหาสxวนบุคคล เชxน ความจำเป�นในการใชCสินคCา เป�น

แรงกระตุCนสำคัญที่สxงผลตxอการซื้อและความพึงพอใจของผูCบริโภคที่สามารถตอบสนองความตCองการของ

ตนเองไดCจะมีความพึงพอใจในกระบวนการซ้ือสูงกวxา  

       จากการศึกษาป"จจัยด>านการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลต-อความพึงพอใจในการซื้อสินค>าออนไลน@ของ

แบรนด@ยืดเปล-า สามารถอภิปรายผล ไดCดังน้ี  

       การรับรูCถึงความงxายในการใชCงาน ผูCบริโภคใหCความสำคัญกับความงxายในการใชCงานของระบบหรือ

แพลตฟอร{ม หากใชCงานไดCสะดวก ไมxซับซCอน จะสxงผลใหCเกิดประสบการณ{ที่ดีและความพึงพอใจในการซ้ือ

สินคCาออนไลน{ สอดคลCองกับ ศิริวรรณ พฤกธารา (2563) ที่พบวxา ความงxายในการใชCงานมีอิทธิพลอยxางมี

นัยสำคัญตxอความพึงพอใจและการซ้ือซ้ำของผูCบริโภค Gen X ข้ึนไป  

        การรับรูCถึงประโยชน{ของเทคโนโลยี ผูCบริโภคที่ตระหนักวxาเทคโนโลยีชxวยใหCขั้นตอนการซื้อขายรวดเร็ว

และเขCาถึงสินคCาไดCตรงความตCองการ จะมีความพึงพอใจในระบบสูง และมีแนวโนCมใชCงานอยxางตxอเนื่อง 
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ผลการวิจัยของ ศิริวรรณ พฤกธารา (2563) ช้ีวxาการรับรูCถึงประโยชน{ของระบบส่ังซ้ือและชำระเงินออนไลน{ท่ีมี

ประสิทธิภาพ สxงผลตxอความพึงพอใจในภาพรวมอยxางชัดเจน 
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