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การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวาย 
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี 

Perceived Risk on Buying Online Shopping of Generation Y in Muang 
Suratthani. 

มาริสา กุฎอินทร์ Marisa Kutin1 

ธีรศักดิ์ จินดาบถ  Teerasak Jindabot2 

บทคัดย่อ 

 การวิจยัครัง้นีมี้วตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษาการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ ของ
กลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วาย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสรุาษฎร์ธานี โดยประชากรท่ีใช้ในการวิจยั
ครัง้นี ้ได้แก่ ผู้ บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย (อายุ 22-37 ปี) ในอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี 
จ านวน 395 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู และวิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยการหาความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแจกแจงแบบ t-test และ      
f-test  และวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วย Scheffe Analysis ก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้ บ ริโภค              
เจเนอเรชัน่วาย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี โดยภาพรวมของกลุ่มผู้บริโภคมีการรับรู้
ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์อยู่ในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า    
มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ เรียงล าดบัตามการรับรู้ความเส่ียงจากมากไปน้อย 
ได้แก่ ด้านหน้าท่ีของสินค้า ด้านกายภาพ ด้านการเงิน ด้านจิตวิทยา ด้านเวลา และด้านสังคม 
ตามล าดับ ส าหรับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ พบว่าผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้า
ออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ รายได้ต่อเดือน ความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ต และประสบการณ์การซือ้สินค้าออนไลน์
แตกตา่งกนั มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ไมแ่ตกตา่งกนั  
ค าส าคัญ : การรับรู้ความเส่ียง การซือ้สินค้าออนไลน์ เจเนอเรชัน่วาย อ าเภอเมือง สรุาษฎร์ธานี 
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Abstract 

 The objective of this research is to study perceived risk on buying online 
shopping of Generation Y in Muang ’ Suratthani. The sample of 395 customers of 
Generation Y ( 22-37 years old)  in Muang Suratthani  were collected through an online 
questionnaire. Percentage, Mean, standard deviation, t-test, f-test  and Scheffe’s method 
were implemented to analyze data which is statically significant at the 0.05 level. 
 The result shows that the perceived risk on buying online shopping of 
Generation Y in Muang Suratthani is moderate and in each aspect. Perceived Risk in 
term of functional risk is the highest priority follows by, performance risk, physical risk, 
financial risk, psychological risk, time risk and social risk. In addition, the education 
factor that affecting the perceived risk on buying online shopping at significance 
differences of 0.05. Difference individual factors which were gender, age, status, career, 
incomes, the frequency of use of the Internet. And the experience of online shopping is 
different. The perceived risk on buying online shopping is no different. 
Keyword: Perceived Risk, Online Shopping, Generation Y, Muang Suratthani. 
 
บทน า 

ปัจจบุนัธุรกิจด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) หรือการค้าบนโลกออนไลน์ของ
ไทยขณะนีเ้ติบโตขึน้เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะปี 2555 ซึ่งถือเป็นปีท่ีมีการเปล่ียนแปลงมาก 
เน่ืองจากระบบพืน้ฐานสนับสนุนการค้าออนไลน์พัฒนาเพิ่มมากขึน้ ได้แก่ การขนส่งสินค้าและ
ระบบการช าระเงินท่ีหลากหลาย พฤติกรรมผู้ บริโภคของไทยท่ีมีการซือ้สินค้าออนไลน์เพิ่มขึน้ 
ตลอดจนผู้ ให้บริการ E-Commerce ท่ีมีมากขึน้ แนวโน้มของ E-Commerce ไทยในปี 2556 พบว่า 
พฤตกิรรมผู้บริโภคของไทยจะซือ้สินค้าทางออนไลน์มากขึน้  (Online Shopping Behaviour Shift) 
ในปี 2555 มีคนไทยใช้อินเทอร์เน็ตมากกว่า 25 ล้านคน และตอนนีมี้สินค้าผู้ประกอบการไทยท่ี
ขายผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่า 10 ล้านรายการ มีแนวโน้มเติบโตขึน้ตอ่เน่ือง ท าให้การค้นหา
และการซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เป็นเร่ืองง่าย และสะดวกมากขึน้ (ส านักงานพัฒนา
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแหง่ชาติ, 2556) 

จากผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคตลาดสินค้าออนไลน์โดย (หนังสือพิมพ์บ้านเมือง
,2556) พบว่าการตลาดด้านอปุสงค์ส่วนหนึ่งเกิดจากผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y 



3 

 

: Gen Y) ซึ่งหมายถึง กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2522 – 2537 อายุ 22 – 37 ปี (Kotler ,2012, 
p.241)  อย่างไรก็ดีการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) เป็นอุปสรรคส าคญัประการหนึ่งท่ีท าให้
ผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วายเกิดความกงัวลเม่ือต้องตดัสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ และจะส่งผลให้มีความ
ตัง้ใจซือ้สินค้าในช่องทางนีล้ดน้อยลง (Boshoff,Schlrdhter and Ward,2011) ซึ่งการรับรู้ความ
เส่ียงในท่ีนี ้หมายถึง การรับรู้ของผู้บริโภคถึงผลลัพธ์ในเชิงลบท่ีอาจเกิดขึน้ได้จากการซือ้สินค้า
ออนไลน์ หรือการรับรู้ถึงความเป็นไปได้ท่ีจะเกิดการสญูเสีย (Loss) ในการซือ้สินค้าออนไลน์ในแต่
ละครัง้ของผู้ บริโภค โดยท่ีการสูญเสียดังกล่าว หมายความรวมถึงการเสียความรู้สึก การเสีย
ความรู้สกึ การเสียเวลา การบาดเจ็บทางร่างกาย การท่ีสินค้าไมส่ามารถใช้งานได้ตามท่ีคาดการณ์
ไว้ หรือแม้แตก่ารสญูเสียความเป็นสว่นตวั (Zheng et al.,2012) 

จากแนวโน้มการใช้บริการด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีสูงขึน้และมีตลาดของผู้บริโภค
กลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ท่ีมีมากยิ่งขึน้ผนวกกับพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มนี ้ส่งผลให้ผู้ วิจัยสนใจ
ท าการศกึษาเร่ืองการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วาย ใน
เขตอ าเภอเมือง จังหวดัสุราษฎร์ธานี เพ่ือศึกษาการรับรู้ความเส่ียงของผู้บริโภคท่ีซือ้สินค้าผ่าน
ระบบออนไลน์ เพ่ือน าผลวิจยัท่ีได้ไปใช้ในการวางแผนปรับปรุงการด าเนินธุรกิจบนอินเทอร์เน็ต
ส าหรับผู้ประกอบการเพ่ือเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน และใช้เป็นข้อมูลในการตดัสินใจ
ส าหรับผู้บริโภคท่ีซือ้หรือก าลงัจะซือ้สินค้าผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 

 
วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือศกึษาการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วาย 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสรุาษฎร์ธานี 
 2. เพ่ือศึกษาความแตกต่างของการรับรู้ความเส่ียงของ Gen Y ตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1. เพ่ือให้ผู้ประกอบการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และผู้สนใจ ทราบถึงการรับรู้ความ
เส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพ่ือสร้างการยอมรับและความเช่ือมัน่แก่ผู้บริโภค 
รวมถึงวางกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจท่ีเหมาะสมโดยการสร้างความเช่ือมัน่และความมัน่ใจให้กับ
ผู้บริโภค ใช้กลยุทธ์ในการลดระดบัการรับรู้ความเส่ียง เช่น การรับประกันความปลอดภัยในการ
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ช าระคา่สินค้า หรือ เพิ่มชอ่งทางในการส่ือสารกบักลุม่ผู้บริโภคโดยเฉพาะอย่างยิ่งชอ่งทางออนไลน์
เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถสืบค้นข้อมลูและติดตอ่กบัผู้ประกอบการได้ตลอดเวลา 
 2. เพ่ือให้ผู้บริโภคท่ีซือ้หรือก าลงัตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ตระหนักถึงความ
เส่ียงและสามารถหลีกเล่ียงปัจจัยเส่ียงด้านต่างๆในการซือ้สินค้าออนไลน์ได้  โดยเพิ่มความ
ระมัดระวังในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านผู้ ประกอบการท่ีมีความน่าเช่ือถือ และใช้เวลาในการ
ตดัสินใจและสืบค้นข้อมลูของทัง้ตวัสินค้าและผู้ประกอบการอย่างละเอียดถ่ีถ้วนก่อนตดัสินใจซือ้
สินค้า 
 

ทบทวนวรรณกรรม และการพัฒนาสมมตฐิาน 

 การศึกษาเร่ือง การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรชั่น
วายในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผู้ ศึกษาได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูล โดยอาศยัพืน้ฐาน
จากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับเนือ้หา เพ่ือให้ครอบคลุมเนือ้หาซึ่งมีรายละเอียด
ตามหวัข้อ ดงันี ้ 

1.สภาพธุรกิจการซื อ้ขายสินค้าออนไลน์  จากข้อมูลการส ารวจพฤติกรรมการใช้
อินเทอร์เน็ตของส านกังานสถิติแห่งชาติ (2556) พบข้อมลูท่ีน่าสนใจว่ากิจกรรมท่ีก าลงัได้รับความ
นิยมจากผู้ ใช้อินเทอร์เน็ตอย่างต่อเน่ืองคือ การซือ้สินค้าออนไลน์ ตัง้แต่ปี 2549 - 2554 มีจ านวน
ผู้ ใช้อินเทอร์เน็ตซือ้สินค้าและบริการออนไลน์เพิ่มขึน้จาก 31% เป็น 64% แสดงให้เห็นถึงการ
เติบโตขึน้มากของตลาดสินค้าออนไลน์ แต่ทัง้นีท้ัง้นัน้การซือ้ขายสินค้าออนไลน์ ก็มีข้อดีข้อเสีย
รวมถึงความเส่ียงท่ีผู้บริโภคต้องเผชิญและท าความเข้าใจก่อนการตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการ
ผ่านช่องทางร้านค้าออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2558) ท่ีกล่าวว่า
ประเดน็ท้าทายของธุรกิจ Online Shopping คือ ยงัมีกลุม่ผู้บริโภคบางสว่นท่ีมีความกงัวลเก่ียวกบัการซือ้
สินค้าและบริการออนไลน์ โดยเฉพาะในเร่ืองของความนา่เช่ือถือและความปลอดภยัจากการซือ้สินค้าและ
บริการออนไลน์  

2.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรู้ความเส่ียง Schiffman & Kanuk (2004 อ้างถึงใน  
สวุรรณฤทธ์ิ วงศ์ชะอุ่ม, 2551) กล่าวว่าระดบัการรับรู้ความเส่ียงของผู้บริโภค ส่วนหนึ่งมาจากการ
ค้นหาข้อมลู เพราะความเป็นจริงผู้บริโภครู้สึกได้วา่ยิ่งข้อมลูมากเทา่ไหร่ เขายิ่งรู้สกึคาดการณ์ผลท่ี
จะได้รับตามมาได้มากขึน้เท่านัน้ ซึ่งผู้บริโภคจะมีระดบัการรับรู้ความเส่ียงได้มากน้อยแค่ไหนจึง
ขึน้อยู่กับข้อมูลท่ีค้นหาได้ ซึ่งจะมีปัจจัยหนึ่งท่ีเข้ามาเก่ียวข้อง คือ ระดบัการศึกษา ผู้บริโภคท่ีมี
การศึกษาอยู่ในระดบัสูง ย่อมมีความรู้กว้างขวาง มีความเข้าใจ และมีการรวบรวมข้อมูลท่ีใช้ใน
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การตดัสินใจได้ดีกว่าผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาอยู่ในระดบัต ่า (ศนัสนีย์ สวุภิญโญภาส, 2549, น. 15)  
จงึมีการรับรู้ความเส่ียงท่ีเกิดจากการตดัสินใจซือ้สินค้าอยูใ่นระดบัท่ีสงูกวา่ 
  3.แนวคิดเร่ืองเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y: Gen Y) Millennials หรือ Gen Y คือ กลุ่ม
คนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2522 –2537 อายุ 22-37 ปี มีพฤติกรรมชอบเล่นเกมคอมพิวเตอร์ ,ดาวน์
โหลดเพลงผ่านเว็บ, เช่ือมต่อกับเพ่ือน ๆ ผ่านทางข้อความโต้ตอบแบบทันทีและโทรศพัท์มือถือ 
พวกเขามีความรู้สกึของสิทธิและความอดุมสมบรูณ์จากการเติบโตขึน้มาในชว่งท่ีเศรษฐกิจมีความ
เจริญเติบโต และได้รับความแลเอาใจใส่โดยพ่อแม่ของพวกเขา พวกเขามีความกังวลท่ีเก่ียวกับ
สั งคม เป็ น อย่ า งสู งและ มี จิ ต ส านึ ก เก่ี ย วกับ สิ่ งแ วด ล้ อม  มี ความมั่ น ใจและ ใจ ร้อน
(Kotler,2012,p.241) 
  
กรอบแนวคิด 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 ประชากรท่ีศกึษาในครัง้นี ้คือ กลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วาย ท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2522 –
2537 อาย ุ22 –37 ปี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสรุาษฎร์ธานี  

ตัวแปรอิสระ 
 
เพศ 
อาย ุ
สถานภาพการสมรส 
ระดบัการศกึษา 
อาชีพ 
รายได้ 
การใช้อินเทอร์เนต็ 

-ความถ่ีในการใช้ 

อินเทอร์เน็ต  

-ประสบการณ์ในการ

ซือ้สนิค้าผา่นทาง

อินเทอร์เน็ต 

ตัวแปรตาม 

 

การรับรู้ความเสี่ยง  

(Perceived Risk) 

1. ความเสีย่งด้านหน้าที่ของ
สนิค้า 

2. ความเสีย่งด้านกายภาพ 
3. ความเสีย่งด้านการเงิน 
4. ความเสีย่งด้านสงัคม 
5. ความเสีย่งด้านจิตวิทยา 
6. ความเสีย่งด้านเวลา 
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 วิธีการสุ่มตวัอย่าง การศึกษาครัง้นี ้ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างตามความสะดวก (Convenient 
sampling) จ านวน 395 คน โดยการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ด้วย Google Docs และแจก
แบบสอบถามให้กลุม่ตวัอยา่งท่ีอาศยัในอ าเภอเมือง จงัหวดัสรุาษฎร์ธานี ผา่น Face book 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
ซึ่งประกอบด้วย เพศ อาย ุสถานภาพสมรสระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้ ความถ่ีในการใช้บริการ
อินเทอร์เน็ต ประสบการณ์ในการซือ้สินค้าผ่านทางอินเทอร์เน็ต ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Arithmetic Mean) ความถ่ี (Frequency) และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ค่าสถิติท่ี
ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบการรับรู้ความเส่ียงของลูกค้ากลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ในการซือ้
สินค้าออนไลน์ในอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี ท่ีมีลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน 
ได้แก่ การทดสอบหาคา่ T-Test และ F-Test  

 

ผลการวิจัย 

 1.การวิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศ
หญิง คิดเป็นร้อยละ 70.63 เกิดปี พ.ศ. 2534-2537 คิดเป็นร้อยละ 52.91 ส่วนใหญ่มีสถานภาพ
โสด คิดเป็นร้อยละ 81.27 มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 80.76 ประกอบ
อาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 46.84 รายได้ต่อเดือน ส่วนใหญ่น้อยกว่า 10,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 44.30 ความถ่ีในการใช้บริการอินเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่ใช้เป็นประจ าทุกวัน     
คิดเป็นร้อยละ 89.11 ประสบการณ์ในการซือ้สินค้าออนไลน์ ส่วนใหญ่เคยซือ้สินค้าออนไลน์      
คดิเป็นร้อยละ 81.27 ประเภทของสินค้าออนไลน์ท่ีเคยซือ้ (ส าหรับผู้ ท่ีเคยซือ้) สว่นใหญ่เป็นเสือ้ผ้า 
คิดเป็นร้อยละ 47.35 เหตผุลท่ีไม่เคยซือ้สินค้าออนไลน์ (ส าหรับผู้ ท่ีไม่เคยซือ้) ส่วนใหญ่เป็นเพราะ
ไม่มั่นใจในคุณภาพของสินค้า เพราะไม่สามารถจับต้องได้ คิดเป็นร้อยละ 51.35 ประเภทของ
สินค้าออนไลน์ท่ีสนใจจะซือ้ (ส าหรับผู้ ท่ีไมเ่คยซือ้) สว่นใหญ่เป็นเสือ้ผ้า คดิเป็นร้อยละ 35.14 
 

2. การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วาย ผู้บริโภคมี
การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียรวม
เทา่กบั 3.14 โดยมีการรับรู้ความเส่ียงด้านหน้าท่ีของสินค้าและด้านกายภาพอยู่ในระดบัมากและมี
การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน ด้านจิตวิทยา ด้านเวลาและด้านสงัคมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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(n = 395) 
การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้า

ออนไลน์ 
x ̅ S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ด้านหน้าท่ีของสินค้า  3.54 0.80 มาก 
2. ด้านกายภาพ 3.51 0.77 มาก 
3. ด้านการเงิน 3.15 0.69 ปานกลาง 
4. ด้านจิตวิทยา 3.07 0.64 ปานกลาง 
5. ด้านเวลา 2.93 0.79 ปานกลาง 
6. ด้านสงัคม 2.64 0.94 ปานกลาง 

รวม 3.14 0.54 ปานกลาง 
   

3. ความแตกตา่งของการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภค เจเนอ
เรชัน่วาย ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้ ความถ่ีในการใช้บริการอินเทอร์เน็ต และประสบการณ์การซือ้สินค้าออนไลน์ จากการศกึษา 
พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ใน
ภาพรวมแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาอยู่ในระดบั
ต ่ากวา่ปริญญาตรี มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์โดยภาพรวมน้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมี
การศึกษาอยู่ในระดบัสูงกว่าปริญญาตรี เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีการรับรู้ความ
เส่ียงแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 คือ ด้านการเงินและด้านจิตวิทยา โดย
ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาอยู่ในระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีและระดบัปริญญาตรี มีการรับรู้ความเส่ียงใน
การซือ้สินค้าออนไลน์ด้านการเงินและด้านจิตวิทยาน้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาอยู่ในระดบัสูง
กว่าปริญญาตรี ปัจจยัด้านอาย ุพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้
สินค้าออนไลน์โดยภาพรวมไม่แตกตา่งกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ ด้านท่ีมีการรับรู้ความ
เส่ียงแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 คือ ด้านหน้าท่ีและด้านกายภาพ ปัจจัย
ด้านสถานภาพ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้า
ออนไลน์โดยภาพรวมไม่แตกตา่งกัน เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีการรับรู้ความเส่ียง
แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 คือ ด้านสงัคมและด้านจิตวิทยา ส่วนผู้บริโภคท่ี
มีเพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ต และประสบการณ์การซือ้สินค้าออนไลน์
แตกตา่งกนั มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ในภาพรวมและรายด้านไมแ่ตกตา่งกนั 
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ความแตกตา่งของการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุม่ผู้บริโภค 
เจเนอเรชัน่วาย ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

การรับรู้
ความ
เส่ียงใน
การซือ้
สินค้า
ออนไลน์ 

เพศ อาย ุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา 

อาชีพ รายได้ ความถ่ีใน
การใช้
บริการ

อินเทอร์เน็ต 

ประสบการณ์
การซือ้สินค้า
ออนไลน์ 

ด้าน
หน้าท่ี
ของ
สินค้า 

- * - - - - - - 

ด้าน
กายภาพ 

- * - - - - - - 

ด้าน
การเงิน 

- - - * - - - - 

ด้าน
สงัคม 

- - * - - - - - 

ด้าน
จิตวิทยา 

- - * * - - - - 

ด้าน
เวลา - - - - - - - 

 
- 
 

 

หมายเหตุ  
– หมายถึง มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ไมแ่ตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี 0.05 
* หมายถึง มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ีิ 
0.05 
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บทสรุป วิจารณ์ และข้อเสนอแนะ 

บทสรุป วิจารณ์ 

การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวาย    
ผลจากการศกึษาในครัง้นีมี้ข้อประเดน็ตา่งๆ ท่ีได้น าเสนอ อภิปรายตามรายละเอียดการค้นพบและ
แนวทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง ดงัตอ่ไปนี ้

1. ด้านหน้าท่ีของสินค้า ผู้บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงอยู่ในระดบัมาก ซึ่งมีการรับรู้ความ
เส่ียงมากท่ีสดุเม่ือเทียบกบัด้านอ่ืน ๆ โดยประเดน็ท่ีผู้บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงมากท่ีสดุ คือ การ
โฆษณาอาจเกินจริงหรือสินค้าอาจไม่สามารถสร้างประโยชน์ได้จริงตามท่ีต้องการ สอดคล้องกับ
แนวคิดของกรมพฒันาธุรกิจการค้า (2557) ว่าข้อเสียของการซือ้สินค้าออนไลน์ คือ ข้อมูลสินค้า
บางอย่างอาจมีการโอ้อวดคณุภาพสินค้าเกินจริงโดยท่ีผู้ ซือ้ไม่สามารถตรวจสอบได้ และผู้ ซือ้อาจ
ไม่แน่ใจว่าสัง่ซือ้แล้วจะได้รับสินค้าท่ีเป็นไปตามความคาดหวงัหรือไม่ จึงท าให้ผู้บริโภคมีการรับรู้
ความเส่ียงในประเดน็ดงักลา่วสงูกวา่ประเดน็อ่ืน ๆ  

2. ด้านกายภาพ ผู้บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงอยู่ในระดบัมาก โดยประเด็นท่ีผู้บริโภคมี
การรับรู้ความเส่ียงมากท่ีสุด คือ ประเด็นท่ีอาจมีการน าข้อมูลส่วนตวัของผู้ ซือ้ไปหาผลประโยชน์
ด้านอ่ืนซึ่งจะเป็นอนัตรายตอ่ตวัผู้ ซือ้เอง ซึ่งสอดคล้องกบัผลการส ารวจของส านกังานสถิตแิหง่ชาต ิ
(2554) พบว่า หนึ่งในสาเหตสุ าคญัท่ีท าให้ประชาชนซึ่งเป็นผู้บริโภคจ านวนมากมีความหวัน่วิตก
และขาดความเช่ือมัน่ในการท าธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ คือ กลวัการขโมยข้อมลูใช้ระบตุวับคุคล 
 3. ด้านการเงิน ผู้บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงอยู่ในระดบัปานกลาง โดยประเดน็ท่ีผู้บริโภค
มีการรับรู้ความเส่ียงมากท่ีสุด คือ ประเด็นสินค้าท่ีซือ้อาจไม่คุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป สอดคล้องกับ
แนวคดิเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของกลุม่คนเจเนอเรชัน่วายตามแนวคิดของ ศรีกญัญา มงคล
ศิริ (2548 อ้างถึงใน นราเขต ยิม้สุข, 2556, น. 76) ว่ากลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายเป็นผู้ บริโภคท่ีให้
ความส าคญักับราคา (Price Conscious) โดยมกัจะน าราคามาพิจารณาควบคู่กับคุณค่าท่ีได้รับ
ทัง้ท่ีจบัต้องได้และจบัต้องไม่ได้ ด้วยเหตผุลท่ีกล่าวมาจึงท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายมีการ
รับรู้ความเส่ียงในประเดน็ดงักลา่วสงูกวา่ประเดน็อ่ืน ๆ  

4. ด้านสงัคม ผู้บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงอยู่ในระดบัปานกลาง โดยประเดน็ท่ีผู้บริโภคมี
การรับรู้ความเส่ียงมากท่ีสุด คือ ประเด็นการซือ้สินค้าออนไลน์อาจท าให้ไม่ได้รับการยอมรับจาก
เพ่ือนหรือคนรอบข้าง ซึ่งสอดคล้องกับพฤติกรรมและลักษณะเฉพาะของเจเนอเรชัน่วายตามท่ี  
Williams และคณะ (2009 อ้างถึงใน เกริดา โคตรชารี และวิฏราธร จิรประวตัิ, 2556, น. 47) กล่าว
ว่า ลักษณะเฉพาะประการหนึ่งของเจเนอเรชัน่วาย คือ ให้ความส าคญักับเพ่ือน โดยเจเนอเรชั่น
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วายจะต้องการการยอมรับจากกลุ่มเพ่ือน ชอบเลือกซือ้สินค้าพร้อมกันเป็นกลุ่ม อีกทัง้ยังให้
ความส าคญักบัความคดิเห็นของเพ่ือนในการตดัสินใจซือ้สินค้า  
 5. ด้านจิตวิทยา ผู้ บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงอยู่ในระดับปานกลาง โดยประเด็นท่ี
ผู้บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงมากท่ีสดุ คือ ประเด็นการซือ้สินค้าออนไลน์ท าให้ดเูป็นคนท่ีไม่ฉลาด
ซือ้ ทัง้นีด้งัได้กล่าวไปแล้วว่าข้อเสียของการซือ้สินค้าออนไลน์ คือ ข้อมลูสินค้าบางอย่างอาจมีการ
โอ้อวดคณุภาพสินค้าเกินจริงโดยท่ีผู้ ซือ้ไมส่ามารถตรวจสอบได้ และผู้ ซือ้อาจไม่แน่ใจวา่สัง่ซือ้แล้ว
จะได้รับสินค้าท่ีเป็นไปตามคาดหวงัหรือไม่ (กรมพฒันาธุรกิจการค้า, 2557) ซึ่งหากผู้บริโภคยงัมี
การตดัสินใจซือ้สินค้าผา่นชอ่งทางดงักลา่วจึงอาจท าให้เขารู้สกึเหมือนเป็นคนไมค่อ่ยฉลาดซือ้มาก
นัก สอดคล้องกับงานวิจัยของ เอือ้อารี อินทรพินทุวัฒน์ (2553, น. 51) พบว่า ผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมีการรับรู้ความเส่ียงด้านจิตวิทยาของการซือ้สินค้าออนไลน์ในประเด็นการซือ้
สินค้าออนไลน์ท าให้เป็นคนไมฉ่ลาดซือ้มากกวา่ประเด็นอ่ืน ๆ   
 6. ด้านเวลา ผู้บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงอยู่ในระดบัปานกลาง โดยประเด็นท่ีผู้บริโภคมี
การรับรู้ความเส่ียงมากท่ีสดุ คือ ผู้บริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงในประเด็นการซือ้สินค้าออนไลน์ท า
ให้ได้รับสินค้าล่าช้า ซึ่งสอดคล้องกบัลกัษณะของเจเนอเรชัน่วายตามท่ี Yarrow,K. & O’Donnel,J 
(2009 อ้างถึงใน เกริดา โคตรชารี และวิฏราธร จิรประวัติ, 2556) ระบุไว้ว่าลักษณะเฉพาะของ     
เจเนอเรชัน่วายอย่างหนึง่ คือ ช่ืนชอบความเร็ว กลา่วคือ เจเนอเรชัน่วายเป็นกลุ่มคนท่ีชอบท าอะไร
รวดเร็ว เบื่อง่าย ต้องการอะไรท่ีเร็วกว่าและมากกว่าเจเนอเรชัน่อ่ืน ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของตนเองให้ได้มากท่ีสุด รวดเร็วท่ีสุด และต้องได้สิ่งท่ีต้องการในทันที (Immediate) รวมถึงยัง
แสวงหาความพงึพอใจแบบทนัทีทนัใด (Needing Immediate Gratification)  
 

ความแตกต่างของการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภค
เจเนอเรช่ันวาย ตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มี
การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดย
ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาอยู่ในระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี มีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์
น้อยกวา่ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาอยู่ในระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี กลา่วคือ ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาอยูใ่น
ระดบัสงูจะมีการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์มากกวา่ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาอยูใ่นระดบั
ต ่า สอดคล้องกับแนวคิดของ Schiffman & Kanuk (2004 อ้างถึงใน  สุวรรณฤทธ์ิ วงศ์ชะอุ่ม, 
2551) ว่าระดบัการรับรู้ความเส่ียงของผู้บริโภค ส่วนหนึ่งมาจากการค้นหาข้อมูล เพราะความเป็น
จริงผู้บริโภครู้สึกได้ว่ายิ่งข้อมูลมากเท่าไหร่ เขายิ่งรู้สึกคาดการณ์ผลท่ีจะได้รับตามมาได้มากขึน้
เท่านัน้ ซึ่งผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาอยู่ในระดบัสูงกว่า ย่อมมีความรู้กว้างขวาง มีความเข้าใจ  และมี
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การรวบรวมข้อมูลท่ีใช้ในการตัดสินใจได้ดีกว่าผู้ บริโภคท่ีมีการศึกษาอยู่ในระดับต ่า (ศันสนีย์      
สวุภิญโญภาส, 2549, น. 15)  จงึเกิดความระมดัระวงั รู้สึกวา่ต้องปอ้งกนัตนเองจากความเส่ียงจึง
มีการรับรู้ความเส่ียงท่ีเกิดจากการตดัสินใจซือ้สินค้าอยูใ่นระดบัท่ีสงูกวา่  
 
ข้อเสนอแนะ 
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา  
 1.ด้านหน้าท่ีของสินค้า ผู้ประกอบการสินค้าออนไลน์ควรแสดงเอกสารท่ีเป็นทางการ หรือ
การมีตัวอย่างและการอ้างอิงถึงกลุ่มประจักษ์พยานการใช้สินค้าแล้วได้ผลดีจริง และควรมี
นโยบายการเปล่ียนหรือคืนสินค้า หรือการรับประกนัการคืนเงิน โดยแสดงตวัตนให้ผู้บริโภคเห็นได้
อยา่งชดัเจนผา่นชอ่งทางส่ือสารออนไลน์ตา่งๆ เช่น Face book, Instragram เป็นต้น เพ่ือลดความ
เส่ียงของผู้บริโภคท่ีกงัวลเก่ียวกบัคณุภาพสินค้าท่ีซือ้ผา่นช่องทางออนไลน์   

2.ด้านกายภาพ ผู้ประกอบการควรมีมาตรการป้องกันการร่ัวไหลของข้อมูล โดยก่อนการ
สัง่ซือ้สินค้าออนไลน์ควรสร้างระบบล็อกอินส าหรับสมาชิกและสมาชิกต้องใส่รหสัผา่นทกุครัง้ก่อน
เข้าไปท าการช าระเงิน และควรแสดงให้ผู้บริโภคเห็นถึงข้อมลูด้านนโยบายเก่ียวกบัความปลอดภยั
และการเก็บข้อมูลของผู้บริโภคไว้เป็นความลับอย่างชัดเจนบนเว็บไซต์ ในต าแหน่งท่ีผู้ บริโภค
สงัเกตเห็นได้ตัง้แตเ่ร่ิมต้นเข้ามาท่ีเว็บไซต์ เพ่ือลดความเส่ียงในประเดน็ดงักลา่ว 

3.ด้านการเงิน ผู้ประกอบการควรน าเสนอสินค้าท่ีมีคณุภาพและเป็นท่ียอมรับแก่ผู้บริโภค
ทัว่ไป และควรก าหนดราคาของสินค้าให้เหมาะสมและสอดคล้องกบัคณุภาพและภาพลกัษณ์ของ
สินค้า โดยค านึงถึงต้นทุน ความสามารถในการแข่งขนัด้านราคา และก าลังซือ้ของผู้บริโภคร่วม
ด้วย 

4. ด้านจิตวิทยา ผู้ประกอบการควรเน้นให้ผู้บริโภคเห็นถึงข้อดีของการซือ้สินค้าออนไลน์ 
โดยพิสจูน์ให้ผู้บริโภคเห็นถึงคณุลกัษณะต่าง ๆ ของสินค้าโดยเพิ่มเติมค าแนะน าจากคนอ่ืนๆ เข้า
ไปผ่านกระทู้ต่าง ๆ หรืออาจจะให้ผู้บริโภคสามารถแบ่งปันประสบการณ์การใช้สินค้านัน้ๆ ผ่าน
ทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ เพ่ือให้ผู้ บริโภคเกิดความมั่นในการซือ้และรู้สึกว่าการซือ้สินค้า
ออนไลน์เป็นทางเลือกท่ีฉลาด   

5. ผู้ ประกอบการควรจัดส่งสินค้าให้ตรงตามระยะเวลาท่ีแจ้งไว้กับลูกค้า และหากไม่
สามารถส่งสินค้าได้ตรงตามเวลาท่ีแจ้งไว้ ควรมีการแจ้งให้ลูกค้าทราบถึงสาเหตุท่ีล่าช้า เพ่ือให้
ลกูค้าคลายความกงัวลใจ และหาทางแก้ไขได้ทนัทว่งที  
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6. ด้านสังคม ผู้ประกอบการอาจใช้กลยุทธ์ การส่งเสริมการขาย เช่น การให้ส่วนลดเม่ือ
บอกต่อเพ่ือนหรือคนรู้จกั หรือการให้สิทธิพิเศษเม่ือซือ้สินค้ารวมกนัเป็นกลุ่ม เป็นต้น ซึ่งนอกจาก
เป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตดัสินใจซือ้สินค้ามากขึน้แล้ว ยงัส่งผลให้ผู้บริโภครู้สึกไม่แปลก
แยกไปจากกลุม่ และยงัได้ลกูค้าใหม ่ๆ เพิ่มมากขึน้ด้วย  
 

ข้อเสนอแนะในการท าการศึกษาในอนาคต 

 1. ควรศกึษาการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้สินค้าออนไลน์ของกลุม่ผู้บริโภคท่ีสง่ผล
ตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้า เพ่ือสามารถสรุปได้ว่าความเส่ียงท่ีผู้บริโภครับรู้นัน้สง่ผลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้สินค้าของพวกเขาหรือไม ่อยา่งไร 
 2. ควรท าการศกึษากบักลุ่มตวัอยา่งในเจเนอเรชัน่อ่ืน ๆ เพิ่มเติม เชน่ เจเนอเรชัน่
เอ็กซ์ (กลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2507-2521) ซึ่งเป็นเจเนอเรชัน่ท่ีมีก าลงัซือ้สูง แล้วน าข้อมูลท่ี
ได้มาเปรียบเทียบหาความแตกตา่งกนั 
 3. ควรเพิ่มวิธีในการเก็บข้อมูลการวิจยั กล่าวคือ ควรท าการเก็บข้อมูลโดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึกหรือการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) กับผู้บริโภคเพ่ือให้ได้ข้อมูล
เพิ่มมากขึน้ เน่ืองจากการเก็บข้อมลูด้วยการสมัภาษณ์จะท าให้กลุ่มตวัอย่างให้ข้อมูลในเชิงความ
คดิเห็นท่ีนอกเหนือจากท่ีก าหนดค าตอบไว้ในแบบสอบถาม 
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