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Abstract
This study was conducted to investigate 1) socio-economic attributes of generation C respondents 

2) consumer behavior, technology acceptance and online market mix 3) factors effecting decision-
making to purchase community enterprise products through the electronic commerce system. The 
sample group consisted of 400 generation C consumers in Chiang Mai province. A set of questionnaires 
was used for data collection and analyzed by using descriptive statistics and multiple regression.

Results  of the study revealed that most of the respondents were female, 27 years old on average, 
undergraduate students and their monthly allowance was not more than 10,000 baht. They purchased 
community enterprise products from other provinces included fresh food and dry food, branded 
products with a wide variety of products. They purchased online community enterprise products from 
Facebook application once or twice per month. They usually purchased it for personal consumption 
during Saturday-Sunday and an average purchased price was less than 1,000 baht. They spent the time 
for decision–making within a day after receiving data (image, text, sound) they paid via online banking 
e-Banking or application of the bank. Most of the respondents made a decision to purchase the products 
by themselves. Channel for receiving the products through private shipping companies.

For 5C’s using behavior, as a whole, it was found at a high level of technology acceptance 
(𝛘 = 4.16). As a whole, online market mix had an effect on the decision making to purchase online 
community enterprise products through the electronic commerce system at a high level (𝛘 = 4.14). 
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The following of the study were factors effecting the decision with a positive statistical significance 
level: consumer behavior (5C’s) (P = 0.000), technology acceptance (P = 0.000), and online market mix 
(P = 0.000). However, factors effecting the decision making with a negative statistical significance level 
included age (P = 0.019) and educational attainment (P = 0.040).
Keywords: consumer behavior, technology acceptance, online market mix

บทคัดยอ
การวิจัยในคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา รายได และอาชีพ 2) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค การยอมรับเทคโนโลยี สวนประสมทางการตลาดออนไลน 
3) ศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส กลุมตัวอยางท่ีใช
ในงานวิจัย คือ เจเนอเรช่ัน C ในจังหวัดเชียงใหม จำนวน 400 คน เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูล
ใชสถิติเชิงพรรณนา และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุเฉล่ีย 27 ป การศึกษา ระดบัปรญิญาตรี มอีาชีพ
เปนนสิิต/นักศึกษา มีรายไดรายเดือนไมเกิน 10,000 บาท พฤติกรรมการซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชนผานชองทางออนไลน 
ซื้อสินคาจากตางจังหวัดที่ตนพักอาศัย ซื้อสินคาในชวงเวลาที่ตองการซื้อ ประเภทของสินคาที่ซื้อ คือ อาหาร ครอบคลุม
ไปถึงอาหารสดและอาหารแหง เลือกซ้ือสินคาที่ตราผลิตภัณฑที่มีความหลากหลายของสินคา ซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชน
ผานชองทางออนไลนจากแอปพลิเคชัน Facebook ความถี่ในการซื้อ จำนวน 1-2 ครั้ง/เดือน ราคาโดยเฉล่ียในการซื้อ
นอยกวา 1,000 บาท เลือกซ้ือสินคาในชวงวันเสาร-วันอาทิตย มีวัตถุประสงคเพื่อใชเองสวนตัว ใชเวลาตัดสินใจหลังรับ
ขอมูล (ภาพ, ขอความ, เสียง) ภายใน 1 วัน ชองทางการชำระเงินชำระผานระบบธนาคารออนไลน e-Banking หรือ
แอปพลิเคชันของธนาคาร ชองทางการรับสินคาผานบริษัทขนสงเอกชน สวนใหญตัดสินใจซื้อสินคาดวยตนเอง

พฤติกรรมการใช 5C’s ในภาพรวม พบวา อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.00) การยอมรับเทคโนโลยี ในภาพรวม
พบวาอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.16) สวนประสมทางการตลาดออนไลน ในภาพรวมพบวามีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
วิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.14) สำหรับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของกลุมเจเนอเรช่ัน C ในจังหวัดเชียงใหม มีนัยสำคัญทางสถิติ
ในเชิงบวก ไดแก พฤติกรรมผูบริโภค (5C’s) (P = 0.000) การยอมรับเทคโนโลยี (P = 0.000) และสวนประสมทาง
การตลาดออนไลน (P = 0.000) ปจจัยที่มีผลอยางมีนัยสำคัญทางสถิติในเชิงลบไดแก อายุ (P = 0.019) และระดับ
การศึกษา (P = 0.040)
คำสำคญั: พฤติกรรมผูบริโภค การยอมรับเทคโนโลยี สวนประสมทางการตลาดออนไลน

คำนำ
จากพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลนทีเ่พิม่ขึน้ 

การนำเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชในการติดตอสื่อสาร
การดำเนนิธุรกจิในรปูแบบตาง  ๆ  จงึมคีวามสำคญัมาก โดย
การดำเนินธรุกจิในปจจบุนัมกีารแขงขนัสงู ผูประกอบธุรกจิ
จงึตองมกีารปรบัตวั และใชเทคโนโลยสีารสนเทศทีท่นัสมยั
นำมาเพิ่มประสิทธิภาพและสรางความไดเปรียบในการ
แขงขัน Digital Economy หรือ เศรษฐกิจดิจิทัล จึงเปน
เศรษฐกิจทีต่องอาศัยเทคโนโลยีสารสนเทศ หรอือินเทอรเนต็
มาสรางอาชีพหรือกิจกรรมทางเศรษฐกิจ รวมทั้งการนำ
เทคโนโลยีการส่ือสารและโทรคมนาคมมาใชในการพัฒนา

ธรุกจิหรอือตุสาหกรรมตาง ๆ  อยางกวางขวาง การพาณชิย
อเิลก็ทรอนิกส (E-Commerce) จงึถอืเปนสวนหนึง่ของการ
สรางมลูคาทางเศรษฐกิจดจิทิลั เหน็ไดวา คนไทยมากกวาคร่ึง
มีการหรือเคยซ้ือสินคา/บริการผานตลาด E-Commerce 
โดยในชวงระยะเวลา 5 ปทีผ่านมา จำนวนคนไทยมีผูใชงาน
สงูขึน้จาก 30.7 ลานคน ในป พ.ศ. 2562 มาอยูที ่41.5 ลานคน 
ในป พ.ศ. 2565 โดยมีแรงผลักดันหลักมาจากการเขาถึง
อนิเทอรเนต็ทีค่รอบคลมุประชากรไทยมากขึน้ ทัง้นี ้ขอมลู
จากรายงาน E-Commerce Thailand ไดชี้วาตลาด 
E-Commerce ยังคงไดรับความนิยมจากคนไทยอยาง
ตอเนือ่ง สะทอนจากคาใชจายในการซ้ือสนิคา/บริการผาน
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ตลาด E-Commerce ที่สูงขึ้นเกือบ 3 เทาตัว จากปละ 
2,970 บาทตอคนในป พ.ศ. 2562 ขึ้นมาอยูที่ 8,840 บาท
ตอคนในป พ.ศ. 2565 และมีแนวโนมจะเติบโตตอเนื่อง
เปน 6 เปอรเซ็นต ขึ้นไปอยูที่ 6.34-6.94 แสนลานบาท 
(Efinancethai, 2022) ปจจยัทีท่ำให E-commerce เตบิโต 
คือ แบรนดสามารถ Direct to Consumer (D2C) ไดเลย 
เพือ่ตอบโจทยผูบรโิภคทีต่องการซือ้สนิคาไดโดยไมตองออก
จากบาน ทำใหผูประกอบการที่เคยเห็นชองทางออนไลน
เปนทางเลอืก ตองทบทวนและมองใหมวาเปนชองทางหลกั
ของการทำธุรกจิ ประกอบกับพฤติกรรมผูบรโิภคก็เปล่ียนไป 
ดวยเหตุนี้รัฐบาลจึงสงเสริมใหวิสาหกิจชุมชนมีการสราง
ความเขมแข็งในทองถ่ินดวยกิจกรรมการสงเสริมศักยภาพ
ผูประกอบการดวยการพฒันาสูธรุกจิพาณชิยอเิลก็ทรอนกิส 
Ministry of Commerce (2016) ในขณะเดยีวกนัทางดาน
ผูประกอบการสินคาวิสาหกิจชุมชนตางมีความตองการ
ในการขายสินคาและบรกิารผานระบบพาณิชยอเิล็กทรอนิกส 
(Iamkhong and Saliwong, 2016) ดังน้ัน การขายสินคา
ของกลุมวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
ยอมเตบิโตตามผูบรโิภคในยคุดจิทิลั ดวยพฤตกิรรม Mobile 
First ทำใหผูคนเขาถงึอนิเทอรเน็ตดวยมอืถอื และแท็บเล็ต
ไดงายขึน้ โดยเฉพาะเจเนอเรช่ัน C คอืกลุมผูบริโภคในยคุใหม
ทีใ่ชเทคโนโลยเีพือ่การสือ่สารเปนหลกั เปนกลุมคนทีฉ่ลาด
ในการบริหารเงิน รักความสะดวกสบาย สนใจส่ิงที่มีสไตล
เฉพาะตัว ชอบจัดการทุกอยางดวยตัวเอง รูจักสรางสมดุล
ของการใชชีวิตระหวางงานและเร่ืองสวนตัว รวมถึงชอบ
ติดตามขาวสารออนไลน ทำใหเปนคนที่ดูทันสมัยเทาทัน
เหตุการณอยูตลอดเวลา ซึ่งคนกลุมเจเนอเรช่ัน C นี้เอง
ทีถ่อืเปนกลุมคนยุคใหมทีม่อีทิธพิลพอสมควรในยุคปจจบุนั 
และเปนกลุมคนท่ีมกีำลังในการซือ้ Greedisgoods (2022)

จากเหตุผลที่กลาวมาแลวขางตน ผูวิจัยจึงมองเห็น
โอกาสในการศึกษาพฤติกรรมผูบรโิภค การยอมรับเทคโนโลยี 
และสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สนิคาวสิาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอเิล็กทรอนิกสของ
เจเนอเรชัน่ C จงัหวดัเชยีงใหม จะชวยสงผลใหเกิดการพฒันา
เศรษฐกิจของประเทศทั้งในแงการสรางงาน สรางรายได 
เพราะวิสาหกิจชุมชนเปนธุรกิจที่สรางมูลคาเพิ่มแกระบบ
เศรษฐกิจและสังคมไทยอยางมหาศาล กอใหเกดิรายไดกบั
ชุมชนและประเทศ ทำใหเกิดการแขงขันในการผลิตสินคา
และบริการใหมีประสิทธิภาพ อีกทั้งผลของงานวิจัยทำให
เกิดชุดความรูความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค

เจเนอเรช่ัน C ซึ่งเปนกลุมคนท่ีมีกำลังซื้อสูง เพื่อให
ผูประกอบการกลุมวิสาหกิจชุมชน ในจังหวัดเชียงใหม 
สามารถใชขอมูลที่ไดจากการวิจัย นำไปพัฒนาใหตรงกับ
ความตองการของผูบริโภคกลุมเจเนอเรช่ัน C ไดดียิ่งขึ้น 
ไมวาจะเปนดานพฤติกรรม ดานการยอมรบัเทคโนโลย ีและ
ดานสวนประสมทางการตลาด เพื่อนำไปสูการตัดสินใจซื้อ
สินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
อีกทั้งผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่อื่น ๆ สามารถ
นำขอมูลทางการวิจัย แนวทางที่ไดไปประยุกตและปรับใช
กับการดำเนินกิจการของกลุมวิสาหกิจชุมชน แกไข
จุดบกพรอง เพื่อขยายฐานของผูใชบริการและตอยอด
การซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชนใหกับกลุมวิสาหกิจชุมชน
ในพื้นที่อื่นตอไป

วิธีดำเนินการวิจัย
ประชากรและกลุมตัวอยาง

 เปนประชากรในกลุม เจเนอเรช่ัน C คือ ผูที่มีอายุ 
18 ปขึน้ไป จนถงึ อายุ 44 ป มพีฤติกรรมการใชอนิเทอรเนต็
มากกวา 6 ชั่วโมงตอสัปดาห ซึ่งไมสามารถระบุจำนวน
ที่แนนอนได ผูวิจัยจึงไดคำนวณเพ่ือกำหนดขนาดของ
กลุมตัวอยาง  โดยใชสูตรการหาขนาดตัวอยางที่ไมทราบ
จำนวนประชากรของ Vanichbancha (2017) กำหนด
คาเปอรเซ็นตที่ตองการสุมจากประชากรท้ังหมด เทากับ 
50 เปอรเซ็นต หรือ 0.5 คาปกติมาตรฐานท่ีไดจากตาราง
แจกแจงแบบปกตมิาตรฐานเทากบั 1.96 และตองการระดบั
ความเช่ือมั่น 95 เปอรเซ็นต ยอมใหคลาดเคล่ือนได 
5 เปอรเซ็นต  จากผลการคำนวณไดขนาดของกลุมตัวอยาง
เทากบั 385 คน แตทั้งนี้เพื่อปองกันความผิดพลาดท่ีอาจ
เกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไมครบถวนสมบูรณ 
เพื่อใหผลที่ไดมีความแมนยำในการวิเคราะหสมมุติฐาน 
ผูวจิยัจงึไดเพ่ิมจำนวนกลุมตวัอยางไวอกี 15 คน รวมทัง้สิน้ 
กลุมตัวอยาง 400 คน สำหรับการสุมตัวอยาง ใชวิธี
สุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) โดย
วิธีการจับฉลากเลือกอำเภอ จำนวน 8 อำเภอ จาก 
25 อำเภอในจังหวัดเชียงใหม ไดแก อำเภอฝาง อำเภอ
เชียงดาว อำเภอสันทราย อำเภอแมออน อำเภอสันปาตอง 
อำเภอสะเมิง อำเภอดอยเตา และอำเภอแมแจม จากนั้น 
ขั้นตอนที่ 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota 
sampling) ทำการแจกแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง
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ที่กำหนดไวในข้ันที่ 1 โดยแจกแบบสอบถามแตละอำเภอ
เทา ๆ กัน 8 อำเภอ อำเภอละ 50 ชุด ครบตามจำนวน

เครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูล
ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ตอนที่ 1 เปนคำถามคัดกรองเบื้องตน
ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ชวงอายุ พฤติกรรมการใช
อินเทอรเน็ต ตอนท่ี 2 เปนคำถามเก่ียวกับลักษณะ
สวนบุคคลของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และพฤติกรรมในการซ้ือ
สนิคาวสิาหกจิชมุชนผานระบบพาณชิยอเิลก็ทรอนกิส เปน
แบบสอบถามในลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
ตอนที่ 3 เปนคำถามเกี่ยวกับพฤติกรรม 5C’s ของกลุม
เจเนอเรช่ัน C ในจังหวัดเชียงใหม ตอนที่ 4 เปนคำถาม
เกีย่วกบัการยอมรบัเทคโนโลยกีารซ้ือสนิคาวสิาหกิจชมุชน
ผานระบบพาณชิยอเิลก็ทรอนกิส และตอนที ่5 เปนคำถาม
เกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาด
ออนไลน (6P) ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาวิสาหกิจ
ชมุชนผานชองทางออนไลน สำหรบัแบบสอบถามในตอนที ่3 
ตอนที ่4 และตอนที่ 5 นั้น ลักษณะของแบบสอบถามเปน
คำถามปลายปด (Close-ended question) ซึ่งเปนระดับ
การวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval scale) 
โดยใชเครื่องมือประเภทมาตรประมาณคา (Rating scale) 
แบบไลเคอรทสเกล (Likert scale) โดยแบงมาตรวดัคาเปน 
5 ระดับ (5 = มากที่สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = 
นอย, และ 1 = นอยที่สุด) เกณฑการแปลผลคะแนนทำได
โดยการหาอันตรภาคชั้นและนำมากำหนดชวงคะแนนไว 
ดังนี้ ระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.21-5.00) ระดับมาก 
(คาเฉลีย่ 3.41-4.20) ระดบัปานกลาง (คาเฉลีย่ 2.61-3.40) 
ระดับนอย (คาเฉลี่ย 1.81-2.60) และระดับนอยที่สุด 
(คาเฉล่ีย 1.00-1.80) (Phisanbut, 2008)

จากนั้นผูวิจัยไดทำการทดสอบความเท่ียงตรง
เชิงเนื้อหา (Content validity) จากผูเชี่ยวชาญ มีการนำ
แบบสอบถามไปทดสอบ (Pre-test) กบัผูทีม่ลีกัษณะใกลเคยีง
กบักลุมตวัอยาง จำนวน 40 คน แลวนำแบบสอบถามทีเ่ก็บ
รวบรวมไดไปคำนวณหาความเชื่อมั่น (Reliability) ดวย
วิธีของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient 
reliability) โดยใชเกณฑยอมรับที่คามากกวา 0.7 เพื่อ
แสดงวาแบบสอบถามน้ีมีความเช่ือมั่นเพียงพอ โดยผล
การวิเคราะหความเชื่อมั่น 1) พฤติกรรมการใช 5C’s ของ

กลุมเจเนอเรชั่น C มีคาสัมประสิทธิ์ความเชื่อม่ันเทากับ 
0.741 2) การยอมรับเทคโนโลยีของกลุมเจเนอเรชั่น C 
มคีาสมัประสิทธิค์วามเช่ือม่ันเทากบั 0.814 3) สวนประสม
ทางการตลาดออนไลนของกลุมเจเนอเรช่ัน C มีคา
สมัประสทิธิค์วามเชือ่มัน่เทากบั 0.911 และ 4) การตดัสนิใจ
ซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ของกลุมเจเนอเรชัน่ C ในจงัหวดัเชียงใหม มคีาสมัประสทิธิ์
ความเชือ่มัน่เทากบั 0.858 ดงันัน้จงึสามารถนำแบบสอบถาม
ไปใชเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางจริงตอไปได

การวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลและการทดสอบสมมติฐาน 

แบงออกเปน 2 สวน ดังนี้
1. การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive 

statistics) สำหรับการอธิบายลักษณะปจจยัสวนบคุคลของ
กลุมตัวอยาง ระดบัความคดิเหน็พฤตกิรรมการใช 5C’s ของ
กลุมเจเนอเรช่ัน C ระดับความคิดเหน็การยอมรับเทคโนโลยี 
ระดับความคิดเห็นตอความสำคัญปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาด 6P และระดับการตัดสนิใจซ้ือสนิคาวสิาหกิจ
ชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยศึกษาและ
นำเสนอในรปูแบบของตารางแจกแจงความถี ่(Frequency) 
คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) คาสูงสุด 
(Maximum) คาต่ำสุด (Minimum) และคาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation)

2. การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential 
statistics) เปนการศึกษาขอมูลของกลุมตัวอยางและ
ทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis testing) โดยใชการ
วิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple regression anlysis) 
เพือ่วเิคราะหพฤตกิรรมการใช 5C’s ของกลุมเจเนอเรชัน่ C 
การยอมรับเทคโนโลยี และสวนประสมทางการตลาด (6P) 
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบ
พาณชิยอเิลก็ทรอนกิสของเจเนอเรชัน่ C ในจงัหวดัเชยีงใหม

ผลการวิจัยและวิจารณ
ขอมูลลักษณะสวนบุคคล

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ อายเุฉลีย่ 
27 ป การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนนิสิต/
นักศึกษา มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท พฤติกรรมซ้ือสินคา
จากตางจงัหวดัทีต่นพกัอาศยั ซือ้สนิคาในชวงเวลาทีต่องการ
ซื้อ ประเภทของสินคาที่ซื้อคือ อาหาร ครอบคลุมไปถึง
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อาหารสดและอาหารแหง เลือกซ้ือสินคาที่ตราผลิตภัณฑ
ที่มีความหลากหลายของสินคา ซื้อสินคาผานชองทาง
ออนไลนจากแอปพลิเคชัน Facebook ความถ่ีในการซ้ือ 
จำนวน 1-2 ครั้งตอเดือน ราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคา
นอยกวา 1,000 บาท เลือกซ้ือสินคาในชวงวันเสาร-
วนัอาทติย มวีตัถุประสงคเพือ่ใชเองสวนตัว ใชเวลาตดัสนิใจ
หลงัรบัขอมลู (ภาพ, ขอความ, เสยีง) ภายใน 1 วนั ชองทาง
การชำระเงินชำระผานระบบธนาคารออนไลน e-Banking 
หรือแอปพลิเคชันของธนาคารชองทางการรับสินคาผาน
บริษัทขนสงเอกชน สวนใหญตัดสินใจซ้ือสินคาดวยตนเอง

 1) พฤตกิรรมการใช 5C’s ของกลุมเจเนอเรชัน่ C
 ในภาพรวมพบวา พฤติกรรมการใช 5C’s ของกลุม

เจเนอเรชั่น C ในจังหวัดเชียงใหม (คาเฉลี่ย 4.00) อยูใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลำดับระดับ
พฤตกิรรมการใช 5C’s จากมากไปนอย พบวา กลุมตวัอยาง
มีพฤติกรรมการใชดานความสรางสรรค (คาเฉล่ีย 4.15) 
ดานความสะดวกสบาย (คาเฉลี่ย 4.14) ดานการเชื่อมตอ 
(คาเฉลี่ย 4.05) ดานการบอกตอ (คาเฉลี่ย 3.94) และดาน
การอยูเปนกลุม (คาเฉล่ีย 3.72) แปลผลอยูในระดับมาก
ตามลำดับ  (Table 1)

Table 1 Results of Consumer behavior (5C’s) of generation C, Chiang Mai province  (n=400)

Consumer behavior (5C’s) 𝛘 S.D. Level

Connection
Curation
Community
Creation
Convenience

4.05
3.94
3.72
4.15
4.14

0.79
0.75
0.96
0.55
0.58

Most
Most
Most
Most
Most

Total 4.00 0.48 Most

Remarks: Mostly = 4.21-5.00, Most = 3.41-4.20, Moderate = 2.61-3.40, Low = 1.81-2.60, Lowest = 1.00-1.80

2) การยอมรับเทคโนโลยีของกลุมเจเนอเรชั่น C
ในภาพรวมพบวา มกีารยอมรบัเทคโนโลยอียูในระดบั

มาก คาเฉลีย่ (4.16) เมือ่พจิารณาเปนรายดานโดยเรยีงลำดบั
ระดับการยอมรับเทคโนโลยีจากมากไปนอย พบวา การยอมรับ
เทคโนโลย ีดานการรบัรูถงึประโยชน (คาเฉลีย่ 4.35) รองลงมา 
ดานความงายในการใชงาน (คาเฉล่ีย 4.32)  แปลผลอยูใน

ระดับมากที่สุด สวนดานการรับรูความเขากันได (คาเฉลี่ย 
4.20) ดานการรับรูความไววางใจ (คาเฉล่ีย 4.12) ดาน
การรับรูทรัพยากรทางการเงิน (คาเฉลี่ย 4.00) และดาน
การรับรูความเส่ียงดานความปลอดภัย (คาเฉล่ีย 3.96) 
แปลผลอยูในระดับมาก ตามลำดับ (Table 2)

Table 2 Level of technology acceptance generation C, Chiang Mai province  (n=400)

Technology Acceptance 𝛘 S.D. Level

 Perceived compatibility
Perceived usefulness
Perceived ease of use
Perceived fi nancial resource
Perceived risk
Perceived trust

4.20
4.35
4.32
4.00
3.96
4.12

0.58
0.51
0.54
0.61
0.63
0.59

Most
Mostly
Mostly
Most
Most
Most

Total 4.16 0.44 Most

Remarks: Mostly = 4.21-5.00, Most = 3.41-4.20, Moderate = 2.61-3.40, Low = 1.81-2.60, Lowest = 1.00-1.80
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 3) สวนประสมทางการตลาดออนไลนของกลุม
เจเนอเรชั่น C

ในภาพรวมพบวา สวนประสมทางการตลาดออนไลน
ของกลุมเจเนอเรชั่น C ในจังหวัดเชียงใหม (คาเฉลี่ย 4.14) 
อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลำดับ
ระดบัความคิดเหน็ทีม่ผีลตอการตัดสินใจซือ้สนิคาวสิาหกจิ
ชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจากมากไปนอย 

พบวา ดานความเปนสวนตัว (คาเฉลี่ย 4.37) อยูในระดับ
มากทีส่ดุ รองลงมา ปจจยัดานผลิตภณัฑและบรกิาร (คาเฉล่ีย 
4.16) ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย (คาเฉลี่ย 4.14) 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย 4.12) ดานการ
ใหบริการสวนบุคคล (คาเฉลี่ย 4.05) และปจจัยดานราคา 
(คาเฉลี่ย 4.01) อยูในระดับมาก ตามลำดับ (Table 3)

Table 3 Level of online marketing mix (6Ps) generation C, Chiang Mai province (n=400)

Online marketing mix (6Ps) 𝛘 S.D. Level

 Product
Price
Place
Promotion
Personalization
Privacy

4.16
4.01
4.14
4.12
4.05
4.37

0.60
0.68
0.56
0.64
0.74
0.50

Most
Most
Most
Most
Most

Mostly

Total 4.14 0.47 Most

Remarks: Mostly = 4.21-5.00, Most = 3.41-4.20, Moderate = 2.61-3.40, Low = 1.81-2.60, Lowest = 1.00-1.80

ผลการวิเคราะหปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
สนิคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอเิล็กทรอนิกสของ
กลุมเจเนอเรช่ัน C ในจังหวัดเชียงใหม การวิเคราะหถดถอย
พหคุณู (Multiple regression analysis) เพือ่หาวา ตวัแปร
อิสระจำนวน 7 ตัวแปร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา พฤติกรรมผูบรโิภค การยอมรับเทคโนโลยี และ
สวนประสมทางการตลาด กบัตัวแปรตาม คอื การตดัสนิใจซ้ือ
สนิคาวิสาหกิจชมุชนผานชองทางระบบพาณิชยอเิลก็ทรอนิกส 
ผลการวิเคราะหพบวา คา F = 105.407 และคา sig = 0.01 
เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจเชิงพหุ Multiple 
coefficient of determination, R2 พบวาคา R2 = 0.653 
หมายความวาตัวแปรอิสระทั้งหมดสามารถรวมกันอธิบาย
ความสัมพนัธกบัตวัแปรไดรอยละ 65.3 โดยมตีวัแปรอิสระ
จำนวน 2 ตัวแปร ไดแก อายุ และระดับการศึกษา เปน
ตัวทำนายการตัดสินใจซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบ
ออนไลนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตัวแปร
พฤตกิรรมผูบรโิภค การยอมรบัเทคโนโลย ีและสวนประสม
ทางการตลาด เปนตวัทำนายการตดัสนิใจซ้ือสนิคาวสิาหกจิ
ชมุชนผานระบบออนไลนอยางมีนยัสำคัญทางสถิตทิีร่ะดับ 
0.01 โดยทีก่ารยอมรับเทคโนโลยีเปนตวัทำนายไดมากทีส่ดุ 

รองลงมาคือ สวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมผูบรโิภค 
ระดับการศึกษา และอายุ ตามลำดับ ในขณะท่ีเพศ และ
สถานภาพสมรส ไมมีผลตอการทำนายการตัดสินใจซื้อ
สนิคาวสิาหกิจชมุชนผานระบบพาณิชยอเิลก็ทรอนิกสของ
กลุมเจเนอเรชั่น C ในจังหวัดเชียงใหม

ทั้งนี้สามารถอธิบายตัวแปรอิสระทั้งหมด 5 ตัวแปร
ทีม่ผีลตอตอการตดัสนิใจซือ้สนิคาวสิาหกจิชมุชนผานระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสของกลุมเจเนอเรช่ัน C ในจังหวัด
เชียงใหม ไดดังนี้

1. อายุ มีความสัมพันธเชิงลบกับการตัดสินใจซื้อ
สินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
(-.007) สามารถอธิบายไดวา กลุมเจเนอเรช่ัน C ในจังหวัด
เชียงใหม ที่มีอายุนอย จะมีการตัดสินใจซื้อสินคาวิสาหกิจ
ชุมชนไดมากกวากลุมเจเนอเรชั่น C ในจังหวัดเชียงใหม
ที่สูงอายุ สอดคลองกับผลการศึกษาของ Cheawpanich 
(2016) พบวา การตัดสินใจใชบริการ Application Grab 
ของกลุมเจเนอเรชั่น C ในชวงอายุ 18-24 ป มีการตัดสินใจ
ใชบริการ Application Grab มากกวาเจเนอเรช่ัน C 
ในชวงอายุ 25-34 ป และเจเนอเรชั่น C ที่มีอายุ 35-44 ป 
เปนไปในทิศทางเดียวกับงานวิจัยของ Kamol (2017) 
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ซึ่งไดศึกษาเร่ือง การตัดสินใจใชบริการแท็กซี่ผานโมบาย
แอปพลิเคชัน ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยผลการวจิยัพบวา 
ชวงอายุที่แตกกันจะมีการตัดสินใจใช บริการท่ีแตกตางกัน 
โดยกลุมตัวอยางที่มีอายุ 20-35 ป สวนใหญจะเลือกใช
บริการของแกร็บแท็กซี่ สาเหตุสำคัญที่ตัดสินใจใชบริการ
เพราะวามีความสะดวกรวดเร็ว สอดคลองกับแนวคิดของ 
 Phimonrattanakarn (2014) ที่พบวาผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอายุตางกัน ทำใหการ
ตดัสนิใจซ้ือสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชัน โดยรวมตางกัน 
ผูวจิยัมคีวามคิดเหน็วาการท่ีผูบรโิภคมชีวงอายุทีต่างกันนัน้ 
ทำใหมีการตัดสินใจซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสตางกัน เน่ืองจากกลุมเจเนอเรชั่น C 
เปนชวงวัยรุนที่เริ่มเขาเรียนในระดับมหาวิทยาลัยและ
ยังเปนกลุมชวงอายุที่มีความทันสมัยตอเทคโนโลยีและ
ตองการความสะดวกสบาย มีลักษณะการดำเนินชีวิตแบบ
เรงรีบ จึงไมยอมเสียเวลาใหกับสิ่งไรสาระและไมกอใหเกิด
ประโยชน ดงันัน้การเขาถงึสนิคาอุปโภคและบริโภคในชีวติ
ประจำวันผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจึงเปนคำตอบ
สำหรบัคนในกลุมเจเนอเรชัน่ C ทีม่ชีวงอายนุอย อกีทัง้ อายุ
ยังเปนปจจัยที่กำหนดการตัดสินใจและความรอบคอบ
ในการซ้ือสินคาของผูบริโภค ผูวิจัยเห็นวาผูบริโภคในชวง
อายุนอยอาจตัดสินใจซ้ือสินคาไดอยางรวดเร็วกวา
ผูบริโภคท่ีมีอายุ และจะเห็นไดวาผูที่มีอายุยิ่งเพ่ิมมากข้ึน
จะตัดสินใจซื้อสินคาเพราะมีความตองการใชงานจริง ๆ 
อยากเห็นสินคาจริงกอนตัดสินใจซ้ือ ตองการไดเลือกและ
ดสูนิคาจากการสัมผสัและไมอยากตกอยูในความเส่ียง ทัง้นี้
สอดคลองกับผลวิจัยของ Srikittiwanna (2016) กลาวถึง 
ปจจยัทีก่ำหนดการบริโภคของผูบรโิภค คอื วยัและเพศของ
ผูบรโิภค ซึง่วยัและเพศเปนปจจยัทีก่ำหนดชนิดและปริมาณ
การซือ้ขายสินคาและบริการของผูบรโิภค และกำหนดการ
ตัดสินใจและความรอบคอบในการซ้ือ เชน วัยรุนตัดสินใจ
ซื้อสินคาไดอยางรวดเร็วกวาวัยผูใหญ

2. ระดับการศึกษา มีความสัมพันธเชิงลบกับการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชน (-.096) สามารถอธิบาย
ไดวา กลุมเจเนอเรช่ัน C มีการศึกษาต่ำกวาปริญญาตรี 
จะมีการตัดสินใจซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนไดมากกวากลุม
เจเนอเรชั่น C ที่มีการศึกษาต้ังแตปริญญาตรีขึ้นไป ขัดแยง
กับผลวิจัยของ Phimonrattanakarn (2014) ที่พบวา
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีระดับ
การศกึษาตางกนั ทำใหการตดัสนิใจซือ้ สนิคาออนไลนผาน

แอปพลิเคชัน โดยรวมไมตางกัน ผูวิจัยมีความคิดเห็นวา 
เนื่องจากการส่ือสารและการเขาถึงกลุมผูบริโภคผานทาง
แอปพลิเคชันออนไลนสามารถเขาถงึผูบรโิภคไดครอบคลุม
ทุกระดับการศึกษา แมระดับการศึกษาจะแตกตางกัน 
แตการใชอินเทอรเนต็หรือการเขาถงึขอมูลมคีวามเทาเทียม
กัน ดังนั้น ระดับการศึกษาของผูบริโภคจึงไมสงผลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชัน ทั้งนี้
สอดคลองกับงานวิจัยของ Chaisuwankeeree (2016) 
ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ เส้ือผาจาก
รานคาในเครอืขายเฟซบุกและอนิสตาแกรม พบวา ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร ดานระดับการศึกษาที่แตกตางกัน 
สงผลตอการตัดสินใจซื้อเส้ือผาจากรานคาในเครือขาย
เฟซบุกและอินสตาแกรมไมแตกตางกัน

3. พฤติกรรมผูบริโภค มีความสัมพันธเชิงบวกกับ
การตัดสนิใจซ้ือสนิคาวิสาหกจิชมุชน (.330) สามารถอธิบาย
ไดวา กลุมเจเนอเรช่ัน C ที่มีพฤติกรรมการใช 5C’s 
ดานการเชื่อมตอ ดานการบอกตอ ดานการอยูเปนกลุม 
ดานความสรางสรรค และดานความสะดวกสบาย จะมีผล
ตอการตดัสนิใจซ้ือสนิคาวสิาหกจิชุมชนผานระบบพาณชิย
อิเล็กทรอนิกสเพิ่มขึ้น ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ 
Cheawpanich (2016) ที่พบวา พฤติกรรมการใช 5C’s 
ของกลุมเจเนอเรชั่น C มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ 
Application Grab ในเขตกรุงเทพมหานคร

 พฤติกรรมการใช 5C’s ดานการเชื่อมตอ พบวา
สอดคลองกับผลการวิจัยของ Chookul (2016) ไดศึกษา
เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการแอปพลิเคชัน
เรียกรถยนตโดยสารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช
บริการฯ เรียกรถยนตโดยสารนั้นมี 2 ปจจัย ไดแก ปจจัย
ดานกระบวนการ บริการ และปจจัยดานผลิตภัณฑ
แอปพลิเคชันที่มีการเชื่อมตอที่งายตอการใช ตามไดลำดับ

 พฤติกรรมการใช 5C’s ดานการบอกตอ พบวา
กลุมเจเนอเรช่ัน C ตองการบอกตอผูอื่นเก่ียวกับการซ้ือ
สินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
ใหกับครอบครัวตลอดจนคนใกลชิดใหไดรับรูวาสิ่งที่ไดรับ
จากการซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชย
อเิลก็ทรอนิกสนัน้ สอดคลองกับงานวิจยัของ Nguansam-ang 
(2017) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผูโดยสารตอการใชแอปพลิเคชันแท็กซี่ พบวา ผูใชบริการ
มีความพึงพอใจการใชบริการแอปพลิเคชัน เพราะขั้นตอน
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การใชงานท่ีไมซับซอน จนทำใหเกิดความพึงพอใจและ
พรอมที่จะสงตอขอมูลการใชงานแอปพลิเคชันที่ดีนี้ใหแก
คนใกลตัวไดลองใชบริการ เปนตน

 กลุมเจเนอเรชัน่ C ในจงัหวดัเชยีงใหม มพีฤตกิรรม 
5C’s ดานความสะดวกสบาย โดยมกีารซือ้สนิคาผานระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพราะเห็นวามีความสะดวกและ
ไมตองเสียเวลาในการเดินทางเพ่ือไปซ้ือสินคาดวยตนเอง 
หลีกเลี่ยงการจราจรที่ติดขัด สินคามีความหลากหลาย 
ไมจำกัดเวลาในการเขาถงึสามารถเขาซ้ือไดตลอดเวลาและ
มีบริการสงสินคา จึงตัดสินใจซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชนผาน
ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส สอดคลองกับงานวิจัยของ 
Rukwongtrakool (2017) ที่พบวาเหตุผลท่ีผูใชบริการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการเรียกรถโดยสาร Taxi ผานโมบาย
แอปพลิเคชัน Grab นั่นเปนเพราะสวนหนึ่งมาจากมีความ
สะดวกสบายและงายตอการใชงานผานโมบายแอปพลิเคชัน 
Grab

 พฤติกรรมการใช 5C’s ดานความสรางสรรค
มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของเจเนอเรช่ัน C ในจังหวัด
เชียงใหม เพราะการตัดสินใจซื้อสินคาจะคำนึงถึงราคา
สนิคากบัคณุภาพการบริการท่ีไดรบัมคีวามคุมคาเหมาะสม 
นอกจากนีห้ากเกดิปญหาในการซือ้สนิคากส็ามารถทีจ่ะสง
ขอรองเรยีน ขอเสนอแนะ ผานชองทางโซเชยีลมเีดยีตาง ๆ ได 
ซึ่งเปนการตอบโจทยในการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชย
อเิลก็ทรอนกิสของกลุมเจเนอเรช่ัน C ไดเปนอยางด ีสอดคลอง
กบัผลงานวจิยัของ Chongmanuscharoen (2017) ทีพ่บวา 
พฤติกรรมในการเลือกใชงานแอปพลิเคชันเรียกรถรับจาง
สาธารณะ (แทก็ซี)่ ผานสมารทโฟน โดยผูใชบรกิารมคีวามเหน็
ในเรื่อง การทำงานที่ไมซับซอน แอปพลิเคชันเขาใจงาย 
มีความคุมคา สามารถดูยอนหลังได และเม่ือพบปญหา
สามารถติดตอสอบถามได มีการพัฒนาเวอรชันอยาง
สม่ำเสมอ

4. การยอมรับเทคโนโลยี มีความสัมพันธเชิงบวก
กับการตัดสินใจซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชน (.421) สามารถ
อธิบายไดวา กลุมเจเนอเรชั่น C ในจังหวัดเชียงใหมที่มี
การยอมรับเทคโนโลยีสูง จะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
วิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพิ่มข้ึน 
จากการศึกษาพบวากลุมเจเนอเรชั่น C เปนกลุมคนที่มี
การยอมรับเทคโนโลยีเปนอยางมาก จะเห็นไดวามีการใช
สื่อออนไลนกันอยูตลอดเวลา การเชื่อมตอกับสื่อออนไลน

ไมนอยกวาสัปดาหละ 6 ชั่วโมง ทั้งในเวลาทำงานหรือ
ในเวลาวาง สอดคลองกับผลการวิจัยของ Chittinarakorn 
(2016) ทีพ่บวาการยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการตดัสนิใจ
ซื้อสินคาจากบริษัทขายตรงผานชองทางออนไลนนั้น
ไดขอสรุปที่ตรงกันคือ การรับรูทางออนไลนนั้นสงผลตอ
การตัดสินใจซื้ออัญมณีเครื่องประดับ เนื่องจากสามารถ
เขาถงึและรบัรูขาวสารตาง ๆ  รวมไปถงึการทีไ่มตองเสยีเวลา
เดนิทางไปทีร่าน สวนอารมณทางออนไลนคอืการทีม่อีสิระ 
ทำใหเกดิความรูสกึปลอดภยัเนือ่งจากปราศจากความรูสกึ
กดดันในการเลือกดูสินคาจากพนักงานขาย และทำให
เกดิแรงกระตุนในการซือ้มากขึน้ สอดคลองกบังานวจิยัของ 
Laelaideenan (2014) ทีพ่บวา การยอมรบัเทคโนโลยแีละ
พฤติกรรมผูบรโิภคออนไลนมผีลตอการตัดสนิใจซือ้หนงัสือ
อิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร นั้นได
ขอสรุปทีต่รงกนัคอื ใชงานทีม่คีวามงาย สามารถทราบขอมูล 
รายละเอียดเกี่ยวกับสินคามากขึ้น และไมตองเดินทาง
ก็สามารถซ้ือสินคาได และเชนเดียวกับผลการวิจัย 
Usrueangjarat et al (2018) พบวา ความไววางใจ ดาน
ความสะดวกสบาย มีอิทธิพลตอการส่ังซื้ออาหารผาน
แอปพลิเคชันไลนแมนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร

5. สวนประสมทางการตลาดออนไลน มคีวามสมัพนัธ
เชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชน (.376) 
สามารถอธบิายไดวา กลุมเจเนอเรชัน่ C ในจงัหวดัเชยีงใหม 
ทีค่ำนงึถงึสวนประสมทางการตลาด จะมผีลตอการตดัสนิใจ
ซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
เพ่ิมขึน้ เม่ือวิเคราะหในรายละเอยีด พบวา ปจจยัสวนประสม
ทางการตลาดออนไลน ไมวาจะเปนปจจัยดานผลิตภัณฑ
และบริการ ปจจยัดานราคา ปจจยัดานชองทางการจัดจำหนาย 
ปจจยัดานการสงเสริมการตลาด ดานการใหบรกิารสวนบุคคล 
และปจจยัความเปนสวนตวั เปนไปในทศิทางเดยีวกนั มผีล
ตอการตดัสนิใจซ้ือสนิคาวสิาหกจิชุมชนผานระบบพาณชิย
อิเล็กทรอนิกส กลาวคือ เมื่อสวนประสมทางการตลาด
ออนไลนทั้ง 6 ตัวเพิ่มสูงขึ้น จะสงผลใหการตัดสินใจ 
ซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
เพิม่มากยิง่ขึน้ สอดคลองกบังานวิจยัของ Samarnpitakwong 
et al. (2016) ศึกษาเรื่องสวนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซ้ือสนิคาผานระบบอินเทอรเนต็ของผูบรโิภคในเขต
จงัหวัดสงขลา พบวา ผูบรโิภคใหความสำคัญกบัสวนประสม
ทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต
ทกุดานอยูในระดบัมาก กลาวไดวาผูบรโิภคใหความสำคญั
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กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดับมาก เนื่องจาก
ปจจยัสวนประสมทางการตลาดน้ัน ครอบคลุมความตองการ
ที่เกี่ยวของการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการตาง ๆ ของ
ผูบริโภค ดังนั้นผูบริโภคจึงไดใหความสำคัญมาก เพ่ือใหได
สินคาและบริการที่สอดคลองกับความตองการของตนเอง 
และสอดคลองกับงานวิจัยของ Rahuruk (2015) ศึกษา
เรือ่ง สวนประสมการตลาดอเิลก็ทรอนกิสทีม่ผีลตอผูบรโิภค
ในจังหวัดเชียงใหม ในการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารทาง
ออนไลน ผลการวิจัยพบวา ผลการศึกษาการใหระดับ
ความสำคัญของสวนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกสทีม่ผีล
ตอการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารแบบออนไลนอยูในระดับ
มากทกุดานเชนเดยีวกนั เมือ่พิจารณาจะเหน็ไดวา การรกัษา

ขอมูลของลูกคามีคาเฉล่ียมากท่ีสุด โดยบริษัทจะตอง
คุมครองลูกคาดวยการมีนโยบายรักษาขอมูลสวนตัวของ
ลกูคา เชน ขอมูลโทรศพัท ทีอ่ยูอาศยั หมายเลขบตัรเครดติ 
เปนตน การรักษาขอมูลสวนตัวของลูกคาและความเสถียร
ของระบบเปนปจจัยที่สำคัญที่สงผลตอความไววางใจของ
ลูกคา อันจะนำไปสูการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือใชบริการ 
สรุปที่ไดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลนมีผล
ตอตัดสินใจซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชนของเจเนอเรช่ัน C 
ดงันัน้การสรางการรับรูและความเขาใจของผูบรโิภคในการ
ซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ในดานสวนประสมทางการตลาดออนไลนมากยิง่ขึน้ จะสงผล
ใหผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินคามากย่ิงขึ้น (Table 4)

Table 4 Factors effecting the decision to purchase the community enterprise products through the 

electronic commerce system of generation C, Chiang Mai province

Independent Variables

Dependent Variable

Decision to purchase the community Enterprise Products

B t Sig.

Gender
Age
Marital status
Education level
Consumer behavior (5C’s)
Technology Acceptance
Online marketing mix (6Ps)

.001
-.007
.066
-.096
.330
.421
.376

.017
-2.359
1.460
-2.057
6.933
7.758
6.877

.987
.019*

.145
.040*

.000**

.000**

.000**

Constant -.307 -1.635 .103

R2 = 0.653 (65.3%)     F = 105.407     Sig. F .000**

Remarks: * Statistically significant level at 0.05, ** Statistically significant level at 0.01

ปญหาอุปสรรคและขอเสนอแนะตอการตัดสนิใจซ้ือสนิคา
วิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของ  
เจเนอเรชั่น C

ดานการยอมรับเทคโนโลยี มีขอเสนอแนะดังนี้ 
1) กลุมวิสาหกิจชุมชนควรขยายชองทางการจำหนายผาน
ระบบออนไลนอยางจริงจัง ไมใชมองเพียงชองทางตลาด
ออนไลนเปนเพียงทางเลือก หรือทำแคในชวงสถานการณ
การระบาด โควิด 19 เทานั้น เพ่ือใหกลุมเจเนอเรช่ัน C 

สามารถเขาถึงสินคาวิสาหกิจชุมชนไดเชนเดียวกับสินคา
จากภาคธรุกจิอ่ืน ๆ  2) กลุมเจเนอเรชัน่ C เสนอแนะใหกลุม
วสิาหกจิชมุชนสรางชองทางจำหนายสนิคาของกลุมตนเอง 
เชน Facebook TikTok รวมไปถงึตดิตามชองทางการตลาด
ออนไลนอื่น ๆ ที่จะสามารถเขาถึงคนในกลุมเจเนอเรช่ัน C 
ไดมากข้ึน

ดานสวนประสมทางการตลาดออนไลน พบวา ปจจยั
ดานผลิตภัณฑและบริการ มีขอเสนอแนะดังนี้ 1) ความ
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หลากหลายของสนิคาวสิาหกิจชุมชนยังไมครอบคลมุความ
ตองการในวิถชีวีติประจำวัน 2) การออกแบบตัวสนิคาและ
รูปลักษณของสินคาวิสาหกิจชุมชนยังขาดความทันสมัย 
โดยเฉพาะสินคาประเภทเส้ือผา กระเปา และรองเทา 3) สนิคา
วิสาหกิจชุมชนมักผลิตสินคาที่มีลักษณะใกลเคียงกัน ไมมี
ความแตกตาง และมกีารลอกเลยีนแบบกนั ไมมเีอกลกัษณ
ที่โดดเดน บรรจุภัณฑ หีบหอไมสวยงามและไมทันสมัย 
4) ผูบริโภคยังขาดความเช่ือมั่นในการบริการหลังการขาย 
เชน เรื่องระบบการจัดสงสินคาใหทันเวลาท่ีตองการ 
การประกนัสนิคาในกรณีทีม่คีวามเสยีหาย โดยเฉพาะสนิคา
ประเภท ผัก ผลไม ปจจัยดานราคา มีขอเสนอแนะดังนี้ 
1) ผูบรโิภคตองการใหมกีารต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับคณุภาพ
ของสินคา 2) ผูบริโภคเสนอแนะใหมีการติดปายราคา
ที่สินคาอยางชัดเจน เพ่ือจะไดมีการเปรียบเทียบราคากับ
ความคุมคาท่ีจะไดรับ 3) ควรมีสินคาที่ใหผูบริโภคสามารถ
เลือกไดหลากหลายระดับราคา

ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย มีขอเสนอแนะ
ดังนี้ 1) ควรปรับปรุงหรือพัฒนาแอปพลิเคชันหรือเว็บไซต
ที่มีระบบการใหบริการอยางมีเสถียรภาพทำงานไดจริง
ไมผิดพลาด และระบบไมซับซอนจนเกินไป ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด มีขอเสนอแนะดังน้ี 1) ผูประกอบการ
วิสาหกิจชุมชนควรมีการสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลของสินคา
อยางละเอยีด มกีารสรางพืน้ทีส่ือ่สารใหผูบรโิภคสือ่สารกบั
ผูบรโิภคดวยกันเองบอกตอเร่ืองราวดี ๆ  ประสบการณทีด่ ีและ
ความประทับใจในตัวสนิคาวสิาหกิจชมุชน 2) ผูประกอบการ
วิสาหกิจชุมชน ควรนำเทคนิคการสงเสริมการตลาดมาใช
เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา และกระตุนดานการให
บริการสวนบุคคล มีขอเสนอแนะดังน้ี 1) ควรมีชองทาง
การติดตอสื่อสารกับเจาหนาท่ีเมื่อเกิดปญหาหรือความ
ผิดพลาด 2) ผูประกอบการกลุมวิสาหกิจชุมชนควรมีการ
ใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคาหรือโปรโมชั่นใหม ๆ อยาง
สม่ำเสมอ และดานความเปนสวนตัว มีขอเสนอแนะคือ 
ควรสรางความนาเชื่อถือใหในเรื่องการทำธุรกรรมใหแก
ลูกคา ใหลูกคามีความเชื่อใจไววางใจเพื่อใหกลาตัดสินใจ
ชำระเงินซื้อสินคา

สรุปผลการวิจัย
กลุมเจเนอเรชั่น C สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ

เฉล่ีย 27 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดไมเกิน 
10,000 บาท พฤติกรรมการซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผาน

ชองทางออนไลน พบวาซื้อสินคาจากตางจังหวัดที่ตน
พกัอาศัย จะซ้ือสนิคาในชวงเวลาท่ีตองการซ้ือ ประเภทของ
สนิคาทีซ่ือ้คือ อาหาร ครอบคลมุไปถงึอาหารสดและอาหาร
แหง เลือกซื้อสินคาที่ตราผลิตภัณฑที่มีความหลากหลาย
ของสินคา ซื้อสินคาวิสาหกิจชุมชนผานชองทางออนไลน
จากแอปพลิเคชัน Facebook ความถี่ในการซื้อ จำนวน 
1-2 ครั้งตอเดือน ราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคาวิสาหกิจ
ชุมชนนอยกวา 1,000 บาท สวนใหญเลือกซ้ือสินคาในชวง
วนัเสาร-วนัอาทิตย มวีตัถปุระสงคเพือ่ใชเองสวนตัว ใชเวลา
ตดัสินใจหลงัรบัขอมูล (ภาพ, ขอความ, เสียง) ภายใน 1 วนั 
ชองทางการชำระเงินชำระผานระบบธนาคารออนไลน 
e-Banking หรือ แอปพลิเคชันของธนาคาร การรับสนิคา
ผานบริษัทขนสงเอกชน สวนใหญมักตัดสินใจซื้อสินคา
ดวยตนเอง พฤติกรรมการใช 5C’s ของกลุมเจเนอเรชั่น C 
ในจงัหวดัเชยีงใหมในภาพรวม อยูในระดบัมาก การยอมรับ
เทคโนโลยีของกลุมเจเนอเรชั่น C ในจังหวัดเชียงใหม 
ในภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก และสวนประสมทาง
การตลาดออนไลนของกลุมเจเนอเรช่ัน C ในจงัหวัดเชยีงใหม 
ในภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก สำหรับปจจัยที่สงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสของกลุมเจเนอเรชั่น C ในจังหวัดเชียงใหม 
พบวา อายแุละระดบัการศกึษา มนียัสำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ตวัแปรพฤติกรรมผูบรโิภค การยอมรับเทคโนโลย ีและ
สวนประสมทางการตลาด เปนตัวทำนายการตัดสินใจซื้อ
สินคาวิสาหกิจชุมชนผานระบบออนไลนอยางมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยที่การยอมรับเทคโนโลยีเปน
ตัวทำนายไดมากที่สุด รองลงมาคือ สวนประสมทาง
การตลาด พฤติกรรมผูบริโภค ระดับการศึกษา และอายุ
ตามลำดับ ในขณะที่เพศ และสถานภาพสมรส ไมมีผลตอ
การทำนายการตัดสนิใจซ้ือสนิคาวสิาหกิจชุมชนผานระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสของกลุมเจเนอเรช่ัน C ในจังหวัด
เชียงใหม

ขอเสนอแนะ
1. ผลจากการวิจัยแสดงใหเห็นวา การยอมรับ

เทคโนโลยีเปนตัวทำนายไดมากท่ีสุด ดังนั้นผูประกอบการ
ขายสนิคาวสิาหกจิชมุชนควรใหความสำคญักบัการยอมรบั
เทคโนโลยี โดยเฉพาะในประเด็นการรับรูความเสี่ยงดาน
ความปลอดภัย ไมวาจะเปนระบบการชำระเงินเพ่ือใหผูซือ้
สนิคาวสิาหกจิเชือ่ถอืในมาตรการการรักษาความปลอดภัย 

169J. Agri. Prod. 2024
ว. ผลิตกรรมการเกษตร 6(3):160-171



มีการเก็บขอมูลสวนตัวเปนความลับเพื่อปกปองผูซื้อ
ใหเกิดรูสึกปลอดภัย ควรมีพัฒนาระบบการชำระเงินที่มี
ประสิทธิภาพและมีความปลอดภัยอยางสูงเพ่ือลดความ
วิตกกังวลวาหากใชบริการการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสแลวจะกอใหเกิดความเสียหาย

2. ผูประกอบการขายสินคาวิสาหกิจชุมชนผาน
ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ควรใหความสำคัญกับ
สวนประสมทางการตลาดในประเด็นที่เกี่ยวของกับการให
บรกิารสวนบุคคล เนือ่งจากบริโภคเจเนอเรช่ัน C ในจังหวัด
เชียงใหมตองการใหมีเจาหนาที่สามารถตอบกลับและ
ปฏิสัมพันธกับลูกคาในทันที มีชองทางการติดตอสื่อสาร
กับเจาหนาที่ Contact center ไดตลอด 24 ชั่วโมง และ
มีการใหขอมูลขาวสารแกลูกคาอยางสม่ำเสมอ

3. ผูประกอบการวิสาหกิจชมุชนควรใหความสำคัญ
กับพฤติกรรมการใช 5C’s ของกลุมเจเนอเรช่ัน C 
โดยเฉพาะในประเด็นดานการอยูเปนกลุม (Community) 
ซึ่งเปนการการรวมตัวของผูที่มีความชื่นชอบเหมือน ๆ กัน
บนโลกออนไลน เชน ตามกลุมในโซเชียลตาง ๆ หรือ
เว็บบอรด เพื่อไวแลกเปล่ียนความคิดเห็นทัศนคติและ
บอกเลาเรื่องราวตาง ๆ ดังน้ันกลุมวิสาหกิจชุมชนจึงควรมี
การส่ือสารเก่ียวกับขอมลูของสินคาอยางละเอียด การสราง
พืน้ทีส่ือ่สารใหผูบรโิภคส่ือสารกับผูบรโิภคดวยกนัเอง และ
ไดมีโอกาสบอกตอเร่ืองราวดี ๆ ประสบการณที่ดีและ
ความประทับใจในตัวสินคาวิสาหกิจชุมชนเพื่อใหผูบริโภค
ยังมีความลังเลใจและขาดความเชื่อมั่น ตัดสินใจซื้อสินคา
วิสาหกิจชุมชนผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพิ่ม
มากข้ึน
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