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บทคดัย่อ  
 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค ์1) เพื่อศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูก
ลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์นแพลตฟอรม์อี-คอมเมริซ์ และ 2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าถูกลิขสิทธิแ์ละละเมิดลิขสิทธิข์องผู้บริโภคสินค้าบนแพลตฟอร์มอี -
คอมเมริซ์ รูปแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ใชท้ฤษฎปัีจจยัประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดเป็นกรอบการวจิยั พืน้ทีว่จิยั คอื กรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ กลุ่มตวัอย่าง
ทีใ่ชใ้นการวจิยัคอืผูบ้รโิภคทีม่ปีระสบการณ์การสัง่ซือ้สนิคา้บนแพลตฟอรม์อี-คอมเมริช์ภายในพืน้ทีว่จิยั 
จ านวน 415 คน คดัเลอืกโดยวธิกีารสุ่มอย่างง่าย เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัคอืแบบสอบถาม สถติทิี่ใช้
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
วเิคราะหเ์ชงิอนุมาน ไดแ้ก่ F-test และสถติถิดถอยพหุคูณ ผลการวจิยัพบว่า 1) ปัจจยัประชากรศาสตร์
ดา้นอายุส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิข์องผูบ้รโิภคสนิค้าบนแพลตฟอร์ม
อ-ีคอมเมริ์ซ ในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ และ 2) ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะ



ทางกายภาพมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์นแพลตฟอรม์อี-คอมเมริซ์ของ
ผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

องค์ความรู้หรือข้อค้นพบจากงานวิจยันี้ สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการ
ร้านค้าบนแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซ เพื่อน าไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ในการสร้างความมัน่ใจ
ใหก้บัลูกคา้เกีย่วกบัสนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิ ์

ค ำส ำคญั:  ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด, การตดัสนิใจ, สนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิ ์
 

Abstract  
This study has objective as follows 1) To study about demographics factors affecting 

purchase decision of authentic goods and pirated goods on E-Commerce platform in Bangkok 
and Samut Prakan province. 2) To study about Marketing Mix that affecting purchase decision of 
authentic goods and pirated goods on E-Commerce platform in Bangkok and Samut Prakan 
province. This study is quantitative study by using demographics factors and Marketing Mix to be 
a conceptual framework. Bangkok and Samut Prakan province are the area scope for this study. 
The amount of population is 415 persons take from people who live in Bangkok and Samut 
Prakan province and have an experience to shopping on E-Commerce platform before by using 
simple random sampling method. This study is using questionnaire to collect the data then 
analyze as frequency, percentage, mean, SD, F-test and Multiple Regression Analysis result. The 
result shows 1) Demographic factors: age affecting purchase decision of authentic goods and 
pirated goods on E-Commerce platform in Bangkok and Samut Prakan province, each age range 
has differences in decision-making. 2) Marketing Mix factor affecting purchase decision of 
authentic goods and pirated goods on E-Commerce platform in Bangkok and Samut Prakan 
province, the most factor affecting purchase decision-making are Product, Place, Promotion, 
Process and Physical Evidence. 
 Knowledge or findings from this study It can be used as a guideline for entrepreneurs or 
shop’s owner on E-Commerce platform for use in planning marketing strategies to build the 
customer trust on your E-Commerce shop about authentic goods and pirated goods. 
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บทน า 
 ในภาวะปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยเีขา้มามบีทบาทกบัการใชช้วีติประจ าวนัของทุกๆ  คน โดยสามารถ
สงัเกตุไดจ้ากสิง่รอบตวัไม่ว่าจะเป็นการรบัข่าวสารผ่านช่องทางโทรศพัท์มอืถอืหรอืแทปเลตแทนที่การ
อ่านหนังสอืพมิพ์หรอืรบัชมบนโทรทศัน์เพียงอย่างเดียว การเรยีกใช้บรกิารรถแท็กซี่สาธารณะผ่าน
ช่องทางแอพพลเิคชัน่บนโทรศพัท์มอืถอืแทนที่การยนืรอเพื่อเรยีกใช้บรกิารรมิท้องถนน การเลอืกซื้อ
อาหารผ่านแพลตฟอร์มต่างๆเพื่อรบัประทานร่วมกนัที่บ้านแทนที่การไปเข้าควิเพื่อรอเขา้รบัประทาน
อาหารภายในรา้น การเลอืกซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ เช่น Instagram, Facebook, Tik Tok, 
Line, Lazada, Shopee และช่องทางออนไลน์ภายใต้เจา้ของแบรนดต์่างๆ แทนทีก่ารเลอืกซือ้สนิค้าตาม
ห้างสรรพสนิค้าต่างๆ เป็นต้น และจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ก าลงัเปลี่ยนแปลง
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทัว่โลกใหเ้ปลีย่นไป ทัง้การท างาน การเรยีนรู้ การสื่อสารและขอ้มูล การจบัจ่าย
และการบรโิภค การใช้ชีวติที่บ้าน การเล่นและความบนัเทิง สุขภาพและความเป็นอยู่ที่ดี (McKinsey 
and Company (2020), How COVID-19 is changing consumer behavior - now and forever. คน้เมื่อ 
7 ม ก ร า ค ม  2566. https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/how-covid-1 9 - is 
changing-consumer- behavior-now-and-forever)  

 วิกฤตการแพร่ระบาดของ COVID-19 ยงัคงด าเนินมาถึงปัจจุบันได้ส่งผลกับพฤติกรรมของ
ผู้บรโิภคให้มกีารเปลี่ยนแปลงไป โดยส่วนบุคคลยงัคงต้องดูแลด้านสุขภาพของตนเองรวมไปถงึการ
รกัษาระยะห่างทางสงัคมเพื่อป้องกันไม่ให้จ านวนของผู้ติดเชื้อเพิ่มมากขึ้น ผู้บริโภคมีการวางแผน
เกี่ยวกบัการเงนิทีม่ากขึน้ ไม่ใชจ่้ายโดยไม่จ าเป็นและมกีารจดัล าดบัความส าคญัในการใช้จ่ายที่มากขึ้น 
และส าหรบัดา้นการซื้อสนิค้าผู้บรโิภคจะมคีวามนิยมในการซื้อสนิค้าบนช่องทางออนไลน์ทีเ่พิม่มากขึ้น 
(ประเสรฐิศกัดิ ์โพธิท์อง, 2565) โดยการใช้จ่ายนัน้จะมคีวามระมดัระวงัเลอืกซื้อเท่าที่จ าเป็นและการ
ตดัสนิใจซื้อจะเลอืกซื้อจากร้านค้าที่มคีวามน่าเชื่อถอืและมคีวามปลอดภยั (ฑติาพร รุ่งสถาพร , 2563) 
รวมไปถงึความไว้วางใจต่อแพลตฟอร์มที่ท าการซื้อ ก็มผีลต่อความตัง้ใจในการซื้อสนิค้าออนไลน์ดว้ย
เช่นกนั (สรสันนัท ์บุญม,ีธาดาธเิบศร ์ภูทอง,ธดิาทพิย ์ปานโรจน์, 2563) 
 ปัญหาสนิคา้ละเมดิลขิสทิธิบ์นช่องทางออนไลน์ ทางไทยรฐัออนไลน์ประจ าวนัที ่19 ม.ค. 2564 
ได้รายงานว่าในปัจจุบนักลุ่มผู้ค้าสนิค้าละเมดิลขิสทิธิไ์ด้ปรบัตวัตามเทคโนโลยหีนัมาขายสนิค้าปลอม
ผ่านแพลตฟอรม์ เวป็ไซต์ขายสนิคา้ รวมถงึโซเชยีลมเีดยีต่างๆกนัมากขึน้เนื่องจากเขา้ถงึกลุ่มลูกค้าได้
อย่างง่ายดายทุกทีทุ่กเวลา โดยในปี 2561 คณะกรรมาธกิารยุโรปไดร้ะบุรายชื่อตลาดและเวป็ไซตท์ีข่าย
ของละเมดิในประเทศต่างๆกว่า 30 ประเทศ ในรายงานการเฝ้าระวงัการละเมดิทรพัย์สนิทางปัญญา
พบว่ามแีพลตฟอร์ม Lazada รวมอยู่ด้วย และในปี 2562 ส านักงานผู้แทนการค้าสหรฐัฯ (USTR) ได้
จดัท ารายชื่อตลาดที่มกีารละเมดิสูง (Notorious Markets) โดยในประเทศไทยมตีลาดออนไลน์ 1 แห่ง 
ไดแ้ก่ Shopee ซึง่กรมทรพัยส์นิทางปัญญา กระทรวงพาณิชย ์หน่วยงานรบัผดิชอบโดยตรง ไดพ้ยายาม
แก้ไขปัญหานี้มาโดยตลอด โดยได้ประชุมกบัเจ้าของสิทธิ ทัง้เครื่องหมายการค้า ลิขสทิธิ ์สทิธิบตัร 
ผู้ประกอบการแพลตฟอร์มต่างๆ รวมถึงหน่วยงานภาครฐัอื่นที่เกี่ยวข้อง เพื่อหาแนวทางด าเนินการ
แก้ไขท าให้ในปี 2562 มกีารจบักุมการละเมดิบนอนิเตอร์เน็ต 114 คด ียดึของกลาง 11,396 ชิ้น ความ



เสยีหาย 11.44 ล้านบาท และในปี 2563 จบักุมได้ 23 คด ียดึของกลาง 44,953 ชิ้น มูลค่า 70.26 ล้าน
บาท จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่า ปัญหาสนิค้าละเมดิลิขสทิธิบ์นช่องทางออนไลน์นัน้มมีูลค่าความ
เสยีหายทีเ่กดิขึน้เป็นจ านวนเงนิทีส่งูมากและถอืเป็นปัญหาใหญ่ระดบัโลกทีไ่ดร้บัความสนใจและตอ้งการ
ที่จะด าเนินการแก้ไข แต่อย่างไรก็ตามยงัคงพบปัญหาดงักล่าวเกดิขึ้น ดงันัน้จงึอาจกล่าวได้ว่าการซื้อ
สนิคา้บนแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์ มโีอกาสทีส่นิคา้ทีเ่ลอืกซือ้จะเป็นสนิคา้ทีล่ะเมดิลขิสทิธิ ์และอาจสง่ผล
กบัความน่าเชื่อถอืและความไวว้างใจของลูกคา้ต่อรา้นคา้ได้ 
 บทความวจิยันี้น าเสนอเรื่อง ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคสนิคา้มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าถูกลิขสทิธิแ์ละละเมดิลิขสทิธิบ์นแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซหรอืไม่ และศึกษาวจิยัเรื่องปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิข์องผูบ้รโิภค
สนิคา้บนแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์ในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการหรอืไม่ ทัง้นี้เพือ่สามารถ
น าผลการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ไปเป็นขอ้มูลให้กบัผู้ประกอบการและบุคคลทัว่ไปที่สนใจ น าไปใช้ในการ
วางแผนกลยุทธ์ใหก้บัธุรกจิการขายสนิค้าบนแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ชต่อไป รวมไปถงึเพื่อน าผลวจิยัที่
ได้ ไปพฒันารูปแบบระบบที่สามารถน าไปใช้ในการตรวจสอบสนิค้าที่ถูกลิขสทิธิ  ์และสนิค้าที่ละเมดิ
ลขิสทิธิ ์เพือ่สรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภคสนิคา้บนแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์ต่างๆ ต่อไป 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิ ์
ของผูบ้รโิภคสนิคา้บนแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์ ในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมิด
ลขิสทิธิข์องผูบ้รโิภคสนิคา้บนแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์ ในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ 

 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิ
ลิขสทิธิบ์นแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ชของผู้บรโิภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ 
แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาดของผู้บรโิภคสนิค้าที่แตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์นแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ชของผู้บรโิภคในพื้นที่กรุงเทพมหานคร
และจงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั 
 
กรอบแนวคิดการวิจยั 
 งานวิจัยนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยก าหนดกรอบแนวคิดการวิจัยตามทฤษฎีปัจจัย
ประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

การทบทวนวรรณกรรม  
 Kotler, (1997) กล่าวว่า เพศ อายุ อาชพี รายได ้การศกึษา เชื้อชาต ิสญัชาต ิและศาสนาคอืตวั
แปรด้านประชากรศาสตร์ที่ใช้ในการแบ่งส่วนแบ่งของตลาด ความต้องการและความพึงพอใจของ
ผู้บรโิภค และความถี่ในการใช้ผลติภณัฑ์ ซึ่งการศกึษาเกี่ยวกบัเรื่องดงักล่าวขา้งต้นกจ็ะสามารถท าให้
ทราบขนาดของเป้าหมายและสือ่ทีจ่ะใชไ้ด ้
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์, (2546) กล่าวว่า ตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตรใ์นการแบ่งสว่นตลาด ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั จ านวนสมาชกิภายในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้โดย
ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัช่วยในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ขณะที่
ลกัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยในการอธบิายความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมาย ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนักจ็ะมลีกัษณะทางจติวทิยาทีต่่างกนัดว้ย 

ปัจจยัประชากรศาสตร ์

• เพศ 

• อาย ุ

• สถานภาพสมรส  

• ระดบัการศกึษา  

• อาชพี  

• รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

• ผลติภณัฑ ์

• ราคา 

• สถานที ่

• การส่งเสรมิการขาย 

• กระบวนการ 

• บุคคล 

• ลกัษณะทางกายภาพ 

การตดัสนิใจในการซื้อสนิคา้ถูก
ลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิข์อง
ผูบ้รโิภคสนิคา้บนแพลตฟอรม์
อ-ีคอมเมริซ์ในกรุงเทพมหานคร
และจงัหวดัสมทุรปราการ 



ทรงพร เทอืกสุบรรณ, (2562) กล่าวว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรเ์กีย่วกบัเพศ อายุ อาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลเิคชัน่ Shopee แตกต่างกนั ยกเว้นปัจจยัเกี่ยวกบัระดบัการศกึษาไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จุฑารตัน์ เกียรติรศัมี, (2558) กล่าวว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์เกี่ยวกับเพศ อายุ ระดบั
การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของ
กลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกต่างกนั ยกเว้นปัจจยัประชากรศาสตร์ด้าน
อาชพีที่แตกต่างกนั จะส่งต่อการตดัสินใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่างใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั โดยกลุ่มนักเรยีนและนักศึกษา มคี่าเฉลี่ยในการซื้อ
สนิคา้มากกว่าอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน  

วีรภัทร เกตุวงษ์ และคณะ (2565) กล่าวว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์เกี่ยวกับเพศ อายุ 
สถานภาพ อาชพี และระดบัรายไดค้รวัเรอืนเฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
ออนไลน์ในภาวะวกิฤตโควดิ-19 ไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบั ฑติาพร รุ่งสถาพร, ปฐมา สตะเวทนิ 
(2564) ทีศ่กึษาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่อการซื้อสนิคา้บนช่องทางออนไลน์ในภาวะวกิฤตโควดิ-19 
ในเขตกรุงเทพมหานครปรมิณฑล และพษิณุโลก และพบว่าพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ในช่วงภาวะ
โควดิ-19 ไม่ขึน้อยู่กบัลกัษณะประชากรศาสตร ์อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

Kotler, (1997) กล่าวว่า ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมอืหรอืตวั
แปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ โดยมกัจะน ามาใช้ร่วมกนัในการตอบสนองความพงึพอใจและ
ความต้องการให้กบัลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยเดมิทนีัน้ส่วนผสมทางการตลาดประกอบไปด้วย 4 
ตวัแปร ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) แต่ต่อมาเพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคิดทางการตลาดสมยัใหม่มากขึ้น
โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิดา้นการบรกิาร จงึไดท้ าการเพิม่เตมิตวัแปรจ านวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล 
(People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) กระบวนการ (Process) ในปัจจุบนั 

ทรงพร เทือกสุบรรณ , (2562) กล่าวว่า ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps มีความสัมพันธ์ต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ โดยพบว่าผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพฯนัน้ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee จากปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายโดยจะให้ความส าคญักับการค้นหาสินค้าได้อย่างรวดเร็ว  ด้านบุคคลโดยจะให้
ความส าคญัต่อความรู้ของพนักงานที่ต้องให้ค าตอบกบัผู้บรโิภคที่ตดิต่อสอบถามรายละเอยีดได้ ด้าน
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพโดยใหค้วามส าคญักบัรูปแบบของเมนูทีใ่ชง้านงา่ย ดา้นกระบวนการโดยให้
ความส าคญัขัน้ตอนในการซื้อทีไ่ม่ซบัซ้อน ดา้นผลติภณัฑโ์ดยจะใหค้วามส าคญักบัขอ้มูลของผลติภณัฑ์
ที่ชดัเจน ด้านราคาโดยให้ความส าคญักบัการที่ระบุราคาสนิค้าที่แน่นอนและมใีห้เลอืกหลายราคา และ
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยใหค้วามส าคญักบัสว่นลดและโปรโมชัน่ 

วิทยา เลิศพนาสิน, (2564) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครทัง้ 7 ด้านอย่างมี



นยัส าคญัทางสถติ ิโดยดา้นผลติภณัฑพ์บว่าสนิคา้มคีวามหลากหลาย ดา้นราคาพบว่าราคาสนิคา้มรีาคา
ทีต่ ่ากว่าการซือ้สนิคา้ช่องทางอื่น ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่าสามารถตรวจสอบสถานะการสัง่ซื้อ
และสถานะการจดัส่งสนิคา้ได้ ดา้นการส่งเสรมิการตลาดพบว่าการโฆษณาประชาสมัพนัธข์อ้มูลข่าวสาร
ผ่านช่องทางต่างๆ ด้านบุคคลพบว่าการให้ค าแนะน าลูกค้าที่เหมาะสมของร้านค้า ด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิารพบว่าการแจง้รายละเอยีดการช าระเงนิทีช่ดัเจน และดา้นลกัษณะทางกายภาพพบว่าช่องทาง
การช าระเงนิทีห่ลากหลาย 

สทิธชิยั พทิกัษ์พงศ ์และฉนัทนา ปาปัดถา, (2564) กล่าวว่า สว่นผสมทางการตลาดมผีลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรองเท้าแบรนด์เนมมือสองผ่านทางแอพพลิเคชัน่ Facebook โดยพบว่า ส่วนผสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการขาย มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้
มอืสองแบรนด์เนมทางเฟซบุ๊ก อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยดา้นผลติภณัฑพ์บว่ารองเทา้
มอืสองแบรนด์เนมบางรุ่นหาซื้อยากหรอืหาซื้อไม่ได้แล้วมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ด้านการจดัจ าหน่าย
พบว่าการแจง้ราคาสนิค้ารองเท้ามอืสองแบรนด์เนมไวอ้ย่างชดัเจนและมคีวามสะดวกในการสัง่ซื้อผ่าน
เฟชบุ๊กมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ  ด้านการส่งเสรมิทางการตลาดพบว่าการลงขายสนิค้ารองเท้ามอืสอง  
แบรนด์เนมอย่างสม ่าเสมอมกีารน าเสนอขอ้มูลที่เป็นประโยชน์และเป็นจรงิเกี่ยวกบัรองเท้ามอืสองแบ
รนดเ์นมใหก้บัลูกคา้ทราบมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

จนิณวฒัน์ อศัวเรอืงชยั และคณะ, (2565) กล่าวว่า ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานครในช่วงการระบาดของไวรสัโควคิ-
19 โดยพบว่าส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ออนไลน์ในช่วงการระบาดของไวรสัโควคิ-19 มากทีสุ่ด รองลงมาคอืดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นราคา 
และดา้นผลติภณัฑต์ามล าดบั  
 ธรีาภา ฉิมวยั, (2562) กล่าวว่า ในปัจจุบนัมกีารน าสนิคา้ทีล่ะเมดิเครื่องหมายการคา้มาจ าหน่าย
บนอมีาร์เก็ตเพรสจ านวนมากและสร้างความเสยีหายแก่เจ้าของเครื่องหมายการค้า  โดยในลกัษณะนี้
ถงึแม้ทางอมีาร์เก็ตเพรสจะไม่ได้เป็นผู้ละเมดิลิขสทิธิโ์ดยตรง หากแต่การอนุญาตให้ผู้ขายน าสินค้าที่
ละเมดิเครื่องหมายการค้ามาจดัแสดงบนพื้นที่ ก็เรยีกได้ว่าเป็นผู้ละเมดิล าดบัรอง ซึ่งผู้เสยีหายที่เป็น
เจ้าของเครื่องหมายการค้าสามารถฟ้องร้องเป็นคดทีางแพ่งเพื่อเรยีกร้องค่าเสยีหายจากเจ้าของอมีาร์
เก็ตเพรสได้ แต่อย่างไรก็ดี กฎหมายแพ่งลกัษณะละเมดิดงักล่าวในประเทศไทย ยงัไม่ได้บญัญตัิเรื่อง
ความรับผิดเพื่อการกระท าในลักษณะดังกล่าวเอาไว้โดยตรงและศาลไทยยังไม่เคยตัดสินคดีที่มี
ขอ้เทจ็จรงิเช่นน้ีมาก่อน ทีจ่ะสามารถน ามาใชเ้ป็นบรรทดัฐานได้ และหากยงัไม่มแีนวทางทีช่ดัเจนในการ
จดัการกบัปัญหากอ็าจจะสรา้งความเสยีหายใหก้บัผูป้ระกอบธุรกจิบนโลกออนไลน์ได้ รวมทัง้ภาพลกัษณ์
ในดา้นความน่าเชื่อถอืของประเทศ  

Kunzhuo Song, (2016) ไดก้ล่าวไวว้่า ในปี 2016 การจดัมหกรรม 11.11 ของ T Mall ในประเทศ
จีนนัน้ ได้สร้างยอดขายใน 24 ชัว่โมงกว่า 90,000 ล้านหยวน แต่สนิค้าที่ได้อาจจะไม่ได้ถูกต้องและ
อาจจะเป็นสนิค้าละเมดิลขิสทิธิไ์ด้ ทัง้นี้เนื่องมาจากผู้ขายนัน้ หากเปรยีบเทยีบกบัผู้บรโิภคจะมคีวามรู้
มากกว่าเกี่ยวกบัคุณภาพของผลติภณัฑห์รอืสนิค้าของตนเอง ผ่านการวเิคราะหข์อ้มูลการขายและจาก



ประสบการณ์การขายทีผ่่านมาหลายปี ผูข้ายยงัเขา้ใจจติวทิยาผูบ้รโิภคและขอ้พพิาททีอ่าจจะเกดิขึน้จาก
นโยบายของ T Mall และ Taobao ที่มอียู่ และที่ส าคญัผู้ขายยงัสามารถระบุต าแหน่งของผู้บรโิภคได้  
ดงันัน้จงึสามารถเลอืกระบุไดว้่าสนิคา้ละเมดิลขิสทิธิน์ัน้จะถูกจดัสง่ไปทีใ่ดและเป็นสนิคา้ประเภทใด โดย
หากลูกคา้อยู่ในเมอืงเลก็ๆ ความสามาถของผูซ้ือ้ในการระบุผลติภณัฑว์่าเป็นสนิคา้ละเมดิลขิสทิธิก์็จะต ่า 
ดงันัน้ความเป็นไปไดใ้นการส่งสนิคา้ละเมดิลขิสทิธิก์จ็ะมากขึน้เพือ่ท าใหม้รีายไดม้ากขึน้ และผูซ้ือ้หลาย
คนเลือกที่จะไม่คืนสินค้าหรือรีวิวสิ่งที่ไม่ดี ซึ่งท าให้ผู้คนอีกจ านวนมากไม่สามารถได้รบัข้อมูลหรือ
ขอ้เสนอแนะจากการประเมนิได้ ดงันัน้สนิค้าละเมดิลขิสทิธิจ์ึงได้กลายเป็นวธิกีารท าก าไรของร้านค้า 
และสนิคา้ละเมดิลขิสทิธิจ์ะไม่มทีางหายไป 

Kotler, (1997) ได้แบ่งขัน้ตอนของกระบวนการการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บริโภค ไว้เป็น 5 
ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรู้ถงึความต้องการ (Need Recognition) การค้นหาขอ้มูล (Information Search) 
การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternative) การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ (Purchase Decision) และ
ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Feeling) 

การละเมดิลขิสทิธิ ์คอื การกระท าทีถ่อืว่าเป็นการละเมดิลขิสทิธิ ์คอื การกระท าทีก่ระทบต่อสทิธิ
แต่เพยีงผูเ้ดยีวของเจา้ของลขิสทิธิโ์ดยไม่ได้รบัอนุญาต และหากมกีารละเมดิจะมอีตัราโทษแก่ผู้กระท า
การละเมดิลิขสทิธิ ์(กรมทรพัย์สนิทางปัญญา กระทรวงพาณิชย์. ลิขสทิธิ .์ ค้นเมื่อ 28 มกราคม พ.ศ. 
2566. จาก https://www.ipthailand.go.th/th/dip-law2/item/copyright_act2_th.html) 

 
ระเบียบวิธีวิจยั 
 งานวจิยัน้ีเป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ พืน้ทีว่จิยัคอืกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ พืน้ที่
วิจัยคือกรุงเทพมหานครและจังหวัดสมุทรปราการ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือผู้บริโภคที่มี
ประสบการณ์การสัง่ซือ้สนิคา้บนแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริช์ภายในพืน้ทีว่จิยั จ านวน 415 คน คดัเลอืกดว้ย
วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยได้แก่แบบสอบถาม
ออนไลน์ แบ่งออกเป็น 4 ส่วนเพื่อใช้ศกึษา 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 2) แบบสอบถามด้านส่วนผสมทาง
การตลาด (7Ps) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าถูกลิขสิทธิแ์ละละเมิดลิขสิทธิผ์่านแพลตฟอร์มอี-
คอมเมริ์ซ ของประชากรในเขตกรุงเทพฯและจงัหวดัสมุทรปราการ โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของลิเคริ์ท (Likert’s Scale) โดยมีค าตอบให้เลือก 5 
ระดบั 3) แบบสอบถามด้านการตัดสินใจซื้อสินค้าถูกลิขสิทธิแ์ละละเมิดลิขสิทธิผ์่านแพลตฟอร์มอี -
คอมเมริ์ซ โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของลเิคริ์ท 
(Likert’s Scale) โดยมีค าตอบให้เลือก 5 ระดับ และ 4) แบบสอบถามที่เกี่ยวกับความคิดเห็นและ
ขอ้เสนอแนะ เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแพลตฟอรม์อี-คอมเมริซ์ โดยเป็นค าถามแบบปลายเปิด 
(Open-ended Response Question) ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) รวบรวม
ขอ้มูลโดยใหก้ลุ่มตวัอย่างท าการตอบค าถามดว้ยตวัเอง ระหว่างเดอืนมกราคม ถงึเดอืนเมษายน พ.ศ. 
2566 จากนัน้น าข้อมูลเชิงปรมิาณมาวเิคราะห์ด้วยสถิติค่าความถี่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน



มาตรฐาน และวเิคราะหเ์ชงิอนุมานดว้ยสถติกิารวเิคราะหก์ารทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดยีว (One-
Way Analysis of Variance (ANOVA):F-test และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression 
Analysis, MRA) แลว้น ามาเขยีนบรรยายเชงิพรรณนา 
 
ผลการวิจยั 

1. ปัจจยัประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าถูกลิขสิทธิแ์ละละเมิดลิขสิทธิข์อง
ผู้บรโิภคสนิค้าบนแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ ได้แก่ ปัจจยั
ดา้นอายุ โดยอายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิ ข์องผูบ้รโิภค
สนิค้าบนแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั มรีะดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

2. ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิข์อง
ผู้บรโิภคสนิค้าบนแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ ได้แก่ ปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้าน
กระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยปัจจยัที่กล่าวขา้งต้นทัง้ 5 ด้านที่แตกต่างกนั มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิข์องผู้บรโิภคสนิค้า บนแพลตฟอร์มอ-ีคอมเมริ์ซ ใน
กรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั มีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 และผลการ
ทดสอบโดยใช้ค่าสถติกิารวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) สามารถเขยีน
เป็นสมการคะแนนดบิ ไดด้งันี้ Y = 0.532 + 0.129 (ผลติภณัฑ)์ + 0.077 (ราคา) + 0.192 (ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย) + 0.126 (การสง่เสรมิการขาย) + 0.171 (กระบวนการ) – 0.031 (บุคคล) + 0.224 (ลกัษณะ
ทางกายภาพ) 
  
อภิปรายผลการวิจยั  
 งานวจิยันี้พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าถูกลิขสทิธิแ์ละละเมดิ
ลขิสทิธิบ์นแพลตฟอรม์อี-คอมเมริ์ซในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการพบว่า อายุทีแ่ตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าถูกลิขสทิธิแ์ละละเมดิลิขสทิธิข์องผู้บรโิภคสนิค้าบนแพลตฟอร์มอี -
คอมเมริซ์ ในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนัอย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติิ 0.05
ทัง้นี้ผลการศึกษาบางส่วนมคีวามสอดคล้องกบัการศึกษาของทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ที่ศึกษา
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ  (7Ps) ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลเิคชัน่ Shopee ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตรด์า้นอายุ
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee แตกต่าง
กนั อย่างไรกต็ามผลจากการศกึษาครัง้นี้ไม่สอดคลอ้งกบั จุฑารตัน์ เกยีรตริศัม ี(2558) ทีศ่กึษาเกีย่วกบั
ปัจจยัที่มผีลต่อการซื้อสนิค้าผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล พบว่า มเีพยีงปัจจยัดา้นประชากรศาสตรด์า้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนัเท่านัน้ ทีส่ง่ต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่าง



กัน และไม่สอดคล้องกับ วีรภัทร เกตุวงษ์ และคณะ (2565) ที่ศึกษาเกี่ยวกับปัจจยัที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ในภาวะวกิฤตโควดิ-19 ของ ฑติาพร รุ่งสถาพร และ ปฐมา สตะเวทนิ (2564) 
ทีศ่กึษาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่อการซื้อสนิคา้บนช่องทางออนไลน์ในภาวะวกิฤตโควดิ-19 ในเขต
กรุงเทพมหานครปรมิณฑล และพษิณุโลก โดยทัง้สองงานวจิยัพบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อไม่แตกต่างกนัทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติิ 0.05 ดงันัน้ สามารถกล่าว
ไดว้่า อายุของผูบ้รโิภคแต่ละช่วงมกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิแ์ตกต่างกนั ซึ่งมา
จากการทีใ่นยุคปัจจุบนัหลงัการแพร่ระบาดของไวรสัโควคิ-19 นัน้ ผูบ้รโิภคทุกช่วงอายุมคีวามคุน้เคยกบั
ซื้อสนิค้าบนแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซ เนื่องจากในระหว่างการแพร่ระบาดไม่สามารถเดินทางออกไป
สถานทีภ่ายนอกทัว่ไปได้ ท าใหผู้บ้รโิภคมกีารใชบ้รกิารช่องทางการขายบนแพลตฟอรม์อี-คอมเมริ์ซใน
การซื้อสนิค้าอุปโภคและบรโิภคที่แพร่หลายมากขึ้นจนเกดิความคุ้นเคยในการใชง้าน แต่รูปแบบความ
สนใจหรอืการใสใ่จกบัสนิคา้ที่ซื้อของผูบ้รโิภคแต่ละช่วงอายุมคีวามแตกต่างกนั โดยจากการศกึษาครัง้นี้
ได้มกีารเปรยีบเทียบรายคู่ จะพบว่าช่วงอายุที่ต ่ากว่า 25 ปี จะมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าถูกลขิสทิธิแ์ละ
ละเมดิลขิสทิธิแ์ตกต่างกบัทุกช่วงอายุ และยงัพบอกีว่าช่วงอายุ 36-45 ปี จะมกีารตดัสนิใจซื้อสินค้าถูก
ลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิแ์ตกต่างกบัอายุ 46 ปีขึน้ไป ซึ่งจะพบว่าแต่ละช่วงอายุมคีวามแตกต่างในการ
ตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 0.05 โดยช่วงอายุทีต่ ่ากว่า 25 ปี มรีายไดน้้อยและอาจมกีารเลอืก
ซือ้สนิคา้ทีร่าคาไม่สงูมาก ในขณะทีผู่บ้รโิภคทีอ่ายุมากขึ้น มรีายไดม้ากขึน้และอาจเลอืกซือ้สนิคา้ที่ราคา
แพงกว่า ซึ่งท าให้ทัง้ 2 กลุ่มมกีารตดัสนิใจซื้อสินค้าถูกลิขสิทธิแ์ละละเมิดลิขสิทธิบ์นแพลตฟอร์มอี -
คอมเมริซ์แตกต่างกนั 

ส่วนปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคสนิคา้ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูกลขิสทิธิ ์
และละเมิดลิขสิทธิบ์นแพลตฟอร์มอี-คอมเมิร์ซของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและจังหวัด
สมุทรปราการ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้าน
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพที่แตกต่างกนั ลว้นมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าถูกลขิสทิธิ ์
และละเมิดลิขสิทธิบ์นแพลตฟอร์มอี-คอมเมิร์ชของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและจังหวัด
สมุทรปราการแตกต่างกนั อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ทัง้สิน้ มเีพยีงดา้นราคา และดา้นบุคคล 
ที่ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ต่อการซื้อสนิค้าลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์น
แพลตฟอร์มอี-คอมเมิร์ชของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและจังหวัดสมุทรปราการ ซึ่งผล
การศกึษาหากพจิารณาเฉพาะปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการ
ขาย ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อย่างมนีัยส าคญันัน้ พบว่า
สอดคล้องกับผลจากการศึกษาของ ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ที่ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร (7Ps) ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee ของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่าผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครนัน้ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอพพลิเคชัน่ 
Shopee จากปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทัง้ 5 ด้านตามที่กล่าวข้างต้น และหากพจิารณาปัจจยัด้าน
ราคา พบว่าสอดคล้องกบัการศกึษาของ สทิธิชยั พทิกัษ์พงศ์ และฉันทนา ปาปัดถา (2564) ที่ศึกษา



เกีย่วกบัทศันคต ิแรงจงูใจ และสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้มอืสองแบรนด์
เนมทาง Facebook โดยพบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดมเีพยีงด้านผลติภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และดา้นสง่เสรมิการขาย เท่านัน้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้มอืสองแบรนดเ์นมทางเฟซบุ๊ก อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปัจจัยด้านราคาไม่มีผลต่อการตัดสินใจ แต่ไม่สอดคล้องกับ
การศกึษาของจนิณวฒัน์ อศัวเรอืงชยั และคณะ (2565) ทีศ่กึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีส่ง่ผล
ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ในช่วงการระบาดของไวรสั
โควคิ-19 โดยพบว่าปัจจยัดา้นราคามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ และหากพจิารณาปัจจยั
ด้านบุคคล พบว่าไม่สอดคล้องกบัผลการศกึษาของวทิยา เลศิพนาสนิ (2564) ที่ศกึษาปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอพพลเิคชัน่ AliExpress ของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่าผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครนัน้ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชัน่ 
AliExpress จากปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านบุคคล รวมทัง้ปัจจยัด้านอื่นๆ อกี 6 ด้าน ทัง้นี้ จาก
ความคดิเหน็เพิม่เตมิจากการส ารวจความคดิเหน็ พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัสนิคา้ทีข่ายบน
อ-ีคอมเมริ์ซแพลตฟอร์ม ยงัมคีวามไม่น่าไว้วางใจเรื่องคุณภาพและความเป็นสนิค้าแท้ จึงอยากให้มี
รูปแบบการนัตีสนิค้าแท้-เทียมที่เป็นรูปธรรม ซึ่งสอดคล้องกบัการวจิยัของ ธีราภา ฉิมวยั  (2562) ที่
พบว่าในปัจจุบนัมกีารน าสนิคา้ทีล่ะเมดิเครื่องหมายการคา้มาจ าหน่ายบนอมีารเ์กต็เพลสจ านวนมากและ
สร้างความเสียหายแก่เจ้าของเครื่องหมายการค้า และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kunzhuo Song, 
(2016) ที่กล่าวไว้ในงานการจดัมหกรรม 11.11 ของ T Mall ในประเทศจีนว่า สนิค้าละเมดิลิขสทิธิไ์ด้
กลายเป็นวิธีการท าก าไรของร้านค้า หากลูกค้าอยู่ในเมืองเล็กๆ ความสามารถของผู้ซื้อในการระบุ
ผลติภณัฑว์่าสนิคา้ละเมดิลขิสทิธิก์จ็ะต ่า ดงันัน้ความเป็นไปไดใ้นการส่งสนิคา้ละเมดิลขิสทิธิก์จ็ะมากขึน้
เพื่อท าให้มรีายได้มากขึ้น และผู้ซื้อหลายคนเลอืกที่จะไม่คนืสนิค้าหรอืรวีวิสิง่ที่ไม่ด ีซึ่งท าให้ผู้คนอีก
จ านวนมากไม่สามารถได้รบัข้อมูลหรือข้อเสนอแนะจากการประเมินได้  ดงันัน้ ปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดในด้านผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านกระบวนการ 
และด้านลักษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าถูกลิขสิทธิแ์ละละเมิดลิขสิทธิบ์น
แพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซของผู้บรโิภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ ซึ่งจากผล
การศกึษาในครัง้นี้สามารถสรุปประเดน็ส าคญัในแต่ละดา้น ดงันี้   

ด้านผลิตภณัฑ ์ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์นแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์

ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่าผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้า
เพราะมีความชอบในความหลากหลายของชนิดสินค้า ความทันสมัย คุณภาพสินค้าที่วางขายบน
แพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซ รวมถงึการรบัประกนัสนิค้า จงึกล่าวได้ว่าผู้บรโิภคในปัจจุบนัเลอืกซื้อสินค้า
หลากหลายประเภทบนแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซและไม่ต้องการสนิค้าที่ละเมดิลขิสทิธิ ์เพราะสนิค้าที่
ละเมดิลขิสทิธิน์ัน้จะมคีุณภาพที่ต ่ากว่าสนิค้าถูกลขิสทิธิแ์ละไม่มกีารรบัประกนัสนิค้า ดงันัน้ร้านค้าบน
แพลตฟอรม์จงึมโีอกาสทีจ่ะขายสนิคา้ไดด้หีากเลอืกขายสนิคา้ถูกลขิสทิธิ ์



ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  การตัดสินใจซื้อสินค้าถูกลิขสิทธิแ์ละละเมิดลิขสิทธิบ์น

แพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่าผูบ้รโิภค
มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพราะมคีวามชอบในความสะดวกสบายในการสัง่ซือ้สามารถไดท้ัง้ในประเทศและ
จากต่างประเทศและสามารถท าได้ทุกที่ทุกเวลา เลอืกวธิกีารช าระเงนิได ้และมคีวามไวว้างใจเกี่ยวกบั
ความปลอดภยัของแพลตฟอรม์อี-คอมเมริ์ซทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร จงึกล่าวไดว้่าผูบ้รโิภคในปัจจุบนัพงึพอใจ
ในการซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางแพลตฟอร์มอี-คอมเมริซ์และอยากให้ทางรา้นคา้บนแพลตฟอร์มขายสนิค้า
อย่างตรงไปตรงมาและไม่หลอกลวงผูบ้รโิภค เช่น ไม่หลอกลวงผูบ้รโิภคดว้ยการน าสนิคา้ละเมดิลขิสทิธิ ์
มาสวมรอยขายแทนสนิค้าถูกลขิสทิธิเ์พื่อหวงัผลก าไร เพราะผู้บรโิภคให้ความมัน่ใจกบัแพลตฟอร์มอ-ี
คอมเมริซ์ 

ด้านการส่งเสริมการขาย การตดัสนิใจซื้อสนิค้าถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์นแพลตฟอร์ม
อี-คอมเมิร์ซของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่าผู้บริโภคมีการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพราะมคีวามชอบในโปรโมชัน่ต่างๆ ทีแ่ต่ละแพลตฟอรม์จดัขึ้น ไม่ว่าจะเป็นดา้นการ
เก็บโค้ดส่วนลดสนิค้าหรอืจดัส่งฟร ีการจดัแคมเปญส่วนลดตามช่วงเวลา การการประชาสมัพนัธ์ให้
ผูบ้รโิภครบัทราบอย่างสม ่าเสมอ การท าโปรโมชัน่ร่วมกบับตัรเครดติต่างๆ ในการผ่อนช าระ จงึกล่าวได้
ว่าผู้บริโภคมีความชื่นชอบกับกิจกรรมส่งเสริมการขายของแพลตฟอร์ม ซึ่งหากร้านค้าสามารถจัด
กจิกรรมส่งเสรมิการขายร่วมกนักบัแพลตฟอร์มก็จะช่วยให้มโีอกาสเพิม่การขายได้ทัง้สนิค้าถูกลขิสทิธิ ์
และละเมดิลขิสทิธิ ์แต่หากร้านค้าที่ขายสนิค้าถูกลขิสทิธิจ์ดักิจกรรมส่งเสรมิการตลาด เช่น แคมเปญ
ส่วนลดตามเทศกาลพเิศษต่างๆ หรอืจดัแคมเปญกบับตัรเครดติในการผ่อนช าระค่าสนิคา้ กจ็ะสามารถ
เพิม่โอกาสที่จะมยีอดการขายที่ดียิง่ขึ้นได้จากการขายสนิค้าถูกลขิสทิธิ ์โดยไม่จ าเป็นต้องขายสนิค้า
ละเมดิลขิสทิธิ ์เนื่องจากมคีุณภาพและการรบัประกนัสนิค้าที่ผู้บรโิภคต้องการ (จากผลการศกึษาด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย) อกีทัง้ไม่ผดิกฎหมายอกีดว้ย 

ด้านกระบวนการ การตัดสินใจซื้อสินค้าถูกลิขสิทธิแ์ละละเมิดลิขสิทธิบ์นแพลตฟอร์มอี -
คอมเมริซ์ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่าผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้เพราะมคีวามชอบในขัน้ตอนการซื้อทีไ่ม่ยุ่งยากหลายขัน้ตอนและมรีะบบการยนืยนัและยกเลกิ
การสัง่ซื้อช่วยท าใหผู้บ้รโิภครูส้กึสบายใจในการซื้อสนิคา้กบัทางแพลตฟอรม์อี-คอมเมริซ์ และการจดัส่ง
ยงัด าเนินการไดค้รอบคลุมในหลายพืน้ทีแ่ละตรงเวลา ท าใหผู้บ้รโิภครูส้กึถงึความสะดวกสบาย จงึกล่าว
ได้ว่าผู้บรโิภคมคีวามชื่นชอบกระบวนการในการซื้อสนิค้าบนแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซ โดยสามารถ
ยกเลกิการสัง่ไดห้ากไม่ยนิดทีี่จะซื้ออกีต่อไป ซึ่งอาจเกดิขึน้ไดห้ลงัจากลูกคา้รูส้กึไม่สบายใจกบัสนิค้าที่
จะซื้อ เช่น ไม่มัน่ใจในร้านค้า หรอืไม่มัน่ใจในคุณภาพสนิค้าว่าเป็นสนิค้าถูกลขิสทิธิห์รอืไม่ ดงันัน้หาก
รา้นคา้บนแพลตฟอรม์สามารถท าระบบรบัประกนัสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคได ้โดยผูบ้รโิภคสามารถคนืสนิคา้
ได้และได้รบัการชดเชยจากทางร้านค้าหากพบว่าเป็นสินค้าละเมิดลิขสิทธิ ์หรือออกแบบระบบการ



ตรวจสอบสนิค้าถูกลิขสทิธิห์รอืไม่ได้ตัง้แต่ตอนรบัสนิค้า ก็จะช่วยให้กระบวนการของแพลตฟอร์มอ-ี
คอมเมริซ์สมบูรณ์แบบมากขึน้ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์นแพลตฟอรม์

อี-คอมเมิร์ซของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่าผู้บริโภคมีการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพราะมคีวามชอบในลกัษณะของแพลตฟอร์มมีรูปแบบเมนูใช้งานได้ มรีูปสนิค้าให้
พจิารณาทีเ่หมอืนจรงิ โดยแพลตฟอรม์ทีเ่ป็นทีน่ิยมในปัจจุบนัได้มกีารออกแบบเป็นแอพพลเิคชัน่ให้ใช้
งานไดบ้นสมารท์โฟนทัว่ไป ซึง่เพิม่ความสะดวกสบายในการใชง้านและผูบ้รโิภคเขา้ถงึไดส้ะดวกมากขึน้ 
รวมทัง้มกีารแจง้เตอืนโปรโมชัน่ต่างๆ บนแพลตฟอรม์/แอพพลเิคชัน่ จงึกล่าวไดว้่าผูบ้รโิภคมกีารเลอืก
ซื้อสนิคา้จากความง่ายในการใชง้านแพลตฟอรม์และมกีารพจิารณาจากรูปสนิคา้ทีแ่สดงบนแพลตฟอรม์
ที่เหมอืนจรงิซึ่งสามารถสงัเกตจุดที่ยนืยนัความเป็นสนิค้าถูกลขิสทิธิไ์ด้ ดงันัน้หากร้านค้ามกีารเน้นย ้า
หรอืชี้จุดสงัเกตให้กบัผู้บรโิภคในการรบัชมเพื่อพจิารณาซื้อสนิค้า ก็จะสามารถสร้างความมัน่ใจให้กบั
ผูบ้รโิภคและมโีอกาสทีจ่ะปิดการขายไดง้า่ยมากขึน้ 

 
ข้อเสนอแนะ 

งานวจิยันี้ได้ขอ้ค้นพบปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและจงัหวดั
สมุทรปราการทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ถูกลขิสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์นแพลตฟอรม์อี-คอมเมริซ์
ทีส่ าคญั คอื ดา้นอายุ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการรา้นคา้บนแพลตฟอรม์อี-คอมเมริซ์ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นร้านคา้
ในรูปแบบองค์กรหรอืร้านค้าในรูปแบบบุคคล สามารถก าหนดหรอืวางแผนกลยุทธ์การขายสนิค้ าโดย
การก าหนดกลุ่มเป้าหมายตามช่วงอายุ ซึง่จากผลการศกึษาอาจก าหนดเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่มหลกัๆ 
ได้แก่ กลุ่มลูกค้า Gen-X และ Gen-Y (ช่วงอายุตัง้แต่ 35 ปีขึ้นไป) และกลุ่มลูกค้า Gen-Z (ช่วงอายุไม่
เกนิ 35 ปี) โดยความแตกต่างของทัง้ 2 กลุ่มนี้จะเป็นเรื่องความสนใจในสนิคา้ทีแ่ตกต่างจากเนื่องมาจาก
ก าลงัการซือ้แตกต่างกนั ดงันัน้ กลยุทธท์ีจ่ะน าใชน้ัน้ รา้นคา้สามารถใชก้ารเลอืกสนิคา้ทีเ่หมาะกบัแต่ละ
ช่วงวยั เช่น สนิคา้ประเภทแฟชัน่ (เครื่องแต่งกายและเครื่องประดบั) ทีส่รา้งความภูมฐิาน เครื่องส าอาง 
อาหารเสรมิ ส าหรบักลุ่มเป้าหมายกลุ่ม Gen-X และ Gen-Y และสนิค้าประเภทตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ 
(แกตเจต็ สมารท์โฟนหรอืแทป็เลต็) ส าหรบักลุ่มเป้าหมายกลุ่ม Gen-Z แต่ไม่ว่าจะเป็นช่วงวยัใดกย็งัคง
ใหค้วามส าคญักบัคุณค่าของสนิคา้ทีซ่ื้อ ดงันัน้ หากท าใหผู้บ้รโิภคมัน่ใจไดว้่าคุณค่าทีไ่ด้รบันัน้คุ้มค่าใน
ทุกๆ กระบวนการการตดัสนิใจซื้อ แม้ว่าสนิค้าจะเป็นแบรนด์เนมถูกลิขสทิธิท์ี่มีราคาแพงกว่าสินค้า
ละเมดิลขิสทิธิก์ส็ามารถท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ได ้เช่น การใหข้อ้มลูสนิคา้อย่างชดัเจน การเขา้ไปอยู่
ในรา้นคา้แนะน าของแพลตฟอรม์ และการรบัประกนัหรอืการการนัตสีนิคา้แทจ้ากทางรา้นคา้ เป็นตน้ 

นอกจากนัน้ยงัได้ข้อค้นพบเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าถูกลิขสทิธิแ์ละละเมดิลขิสทิธิบ์นแพลตฟอร์มอี-คอมเมริ์ซของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและ
จงัหวดัสมุทรปราการทีส่ าคญั คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย 
ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพดงันัน้ ผูป้ระกอบการรา้นคา้บนแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์



ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นรา้นคา้ในรูปแบบองคก์รหรอืรา้นคา้ในรูปแบบบุคคล สามารถก าหนดหรอืวางแผนกล
ยุทธ์การขายสนิคา้โดยการท ากลยุทธ์แต่ละดา้น เช่น ดา้นผลติภณัฑค์วรจดัหน่ายสนิคา้ทีม่คีุณภาพและ
มกีารรบัประกนัสนิคา้จากทางรา้นคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งมคีวามน่าเชื่อถอืโดยตอ้งไปอยู่ใน
ร้านค้าแนะน าของแพลตฟอร์มต่างๆ ด้านการส่งเสรมิการขายควรมกีารวางแผนในการออกโปรโมชัน่
หรอืแคมเปญส่งเสรมิการขายต่างๆร่วมออกมาต่อเนื่องเป็นระยะๆ เช่น การแจกส่วนลดสนิค้า การส่ง
สนิคา้ฟร ีการท าแคมเปญร่วมกบับตัรเครดติในการผ่อนช าระสนิคา้ เป็นต้น ดา้นกระบวนการควรท าให้
ร้านค้าสะดวกสบายในการค้นหาและสัง่ซื้อสินค้าและต้องสามารถติดต่อกบัร้านค้าได้ง่าย  และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพควรมกีารจดัการรา้นค้าบนแพลตฟอร์มใหเ้ป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย ใชรู้ปภาพสนิค้า
จรงิและแสดงรายละเอยีดสนิค้าอย่างชดัเจนครบถ้วน ทัง้นี้เพื่อใหลู้กคา้มปีระสบการณ์ที่ดใีนการใช้งาน
และเกดิการประทบัใจจนเกดิเป็นความภกัดตี่อรา้นคา้บนแพลตฟอรม์ของผูป้ระกอบการในระยะยาว  

ส าหรบัประเดน็ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรท าการวจิยัในประเดน็เกี่ยวกบัปัจจยัดา้นพฤตกิรรมของ
ผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าบนแพลตฟอร์มอี -คอมเมิร์ซ หรือ ท าการศึกษาโดยระบุ
แพลตฟอร์มที่จะศกึษาเป็นรายแพลตฟอร์ม เช่น แพลตฟอร์มโซเชยีลคอมเมริ์ซ (เช่น Line Facebook 
Tiktok) หรอืแพลตฟอรม์มารเ์กต็เพรส (เช่น Shopee Lazada) เป็นตน้ เพือ่เป็นขอ้มลูเปรยีบเทยีบใหก้บั
ผูป้ระกอบการเกีย่วกบัรา้นคา้บนแพลตฟอรม์อ-ีคอมเมริซ์น าไปใชป้ระโยชน์ต่อไป 
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