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ปจจุบันมูลคาตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเติบโตขึ้น รวมถึงพฤติกรรมของผูบริโภคมี
แนวโนมในการซื้อของผานชองออนไลนกันมากข้ึน อีกทั้งเทคนิคการทําการตลาดชองทางออนไลนมี
หลากหลายวิธีการ ซึ่งการทําการตลาดเฉพาะตัวบุคคลเปนหนึ่งในเทคนิคใหม ซึ่งเปนการทําการตลาด
โดยยํ้าความสนใจไปยังผูบริโภคแตละคนโดยตรง จะชวยใหผูประกอบการและนักการตลาดสามารถ
ใชชองทางน้ีในการเขาถึงลูกคาที่มีแนวโนมที่จะซื้อสินคา โดยจะสามารถสงขอความโฆษณาเสนอ  
โปรโมชันตาง ๆ ไปยังผูบริโภคโดยเลือกผลิตภัณฑหรือบริการท่ีผูบริโภคสนใจ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการ
ขายและเพ่ิมอัตราการเขาถึงเว็บไซตและนําไปสูการซื้อสินคาและบริการ 

โดยงานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาของ
ผูบริโภคผานการโฆษณาแบบรีทารเก็ตติ้งและโฆษณาแบบรีมารเก็ตติ้งผานอีเมล โดยใชแบบสอบถาม
ออนไลน เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เคยเห็นการโฆษณาแบบรีทารเก็ตติ้งและโฆษณาแบบรีมารเก็ตติ้ง
ผานอีเมล จํานวน 207 คน ผูวิจัยไดตรวจสอบความเที่ยงของเคร่ืองมือโดยการทดสอบคาสัมประสิทธิ์
แอลฟาของครอนบาค ตรวจสอบความตรงของเคร่ืองมือโดยการวิเคราะหองคประกอบ และใชวิธีการ
วิเคราะหขอมูลดวยสถิติการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ เพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตนและ
ตัวแปรตามดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  

ผลการวิจัยสรุปไดวาทางดานการโฆษณาแบบรีทารเก็ตติ้งนั้น ปจจัยดานขอมูลขาวสาร 
การสรางความรําคาญมีความสัมพันธกับทัศนคติตอการโฆษณาแบบรีทารเก็ตติ้ง แตปจจัยความถ่ีใน
การเห็นโฆษณาไมมีอิทธิพลกับทัศนคติตอการโฆษณาแบบรีทารเก็ตติ้ง และสําหรับการโฆษณาแบบ 
รีมารเก็ตติ้งผานอีเมล พบวาปจจัยดานขอมูลขาวสาร การสรางความรําคาญ และความถี่ในการเห็น
โฆษณามีความสัมพันธกับทัศนคติตอการโฆษณาแบบรีมารเก็ตติ้งผานอีเมล และทัศนคติตอการ

รยที่ปรึกษาการคนควาอิสระ ผูชชวยศาสสตตราจารย ดร.มฑุปายาส ทองมาก
ศกึษา 25660
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ปปจจจุบันมูลคาตลาดพาณิชยอิเเล็กกทรอนิกสสเติบบโตขึ้น รวมถึงพฤฤติกรรมข
โนมในนกการซืื้อของผานชองออนไลนกันมากข้ึน อีกทั้งเทคนิคกการทําการตลลาดชองท
กหลายวิธีการ ซึ่งการทํากการตลาดดเฉพาะตัวบบุคคลเปนหนึ่งในเทคคนิคใหม ซึ่งเปปนการ
ย้ําควาามสนใจไปยังผูบริโโภคแตละคนโโดยตตรง จะชวยใใหผูปประกออบบกาารรและนนัักการต
องทางนี้ใในการเขาถึงลูกกคาทที่มมีแแนวโนมที่จะซื้ออสินคา โโดยจะสามารถสงขขอความโ
โมชันตาาง ๆ ไปยังผูบริโภภคโดยเลือกกผลลิตภัณฑฑหรือบบริการที่ผูบริโภคสสนใจจ เพพ่ือเพ่ิมโ
และเพ่ิมอัตรากการเขาถึึงเว็บไไซตตและนํําไปปสูการซ้ืออสินคาและบบรริกการ

โโดดยงานววิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ืือศึกษาาปจจัยที่มีีออิทธิพลตออความต้ังใจซื
โภคผานการโฆษณาแบบบรีทารเก็ตติ้งและโฆษณาแบบรีีมมารรเก็ตติ้งผานอีเมล โดยใชแ
ไลน เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีเคยเห็นการโฆษษณณาแบบรรีทารเก็ตติ้งและโฆษณาแบ
อีเมล จํานวน 207 คน ผูวิจัยไดตรวจสอบความเท่่ีียงของเคร่ืองมือโดยการทดสอบค
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โฆษณาแบบรีทารเก็ตติ้ง ทัศนคติตอการโฆษณาแบบรีมารเก็ตติ้งผานอีเมลมีความสัมพันธกับความ
ตั้งใจซ้ือสินคาของผูบริโภค ตามลําดับ ซึ่งในงานวิจัยนี้ปจจัยดานความถี่ในการเห็นโฆษณาไมมี
ความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อสินคาของผูบริโภค จากผลสรุปของการวิจัยนี้สามารถเปนแนวทางใน
การออกแบบโฆษณาผานชองทางออนไลนเพื่อใหการโฆษณามีประสิทธิภาพที่ดีตอไป 

   
คําสําคัญ: การโฆษณาแบบรีทารเก็ตติ้ง, การโฆษณาแบบรีมารเก็ตติ้งผานอีเมล, สื่อสังคมออนไลน, 

ความตั้งใจซื้อสินคาและบริการ 
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ABSTRACT 

 
Nowadays, the e-commerce market has grown. Consumers are more 

likely to buy online and online marketing techniques have a variety of methods. 
Retargeting and Remrketing vai e-mail are new technique that emphasizes individual 

consumer interests. It allows operators and marketers to use this channel to reach 

potential customers. They will be able to send promotional messages to customer, 

which select products or services that customer are interested in. To increase the 

chances of sales and increase website traffic and lead to purchase of goods and 

services. 
This research aims to study influential factors on customers’ intention to 

consume the product or services that have been advertised through Retargeting and 

Remarketing via e-mail. This study is based on quantitative research, conducted using 

online questionnaires as data collection device. The sample group consisted of 207 

users in Thailand who have experience seeing both of Retargeting advertising and 

Remarketing via e-mail advertising. The reliability of the research has been measured 

using Cornbrach’s alpha and validity analysis. The researcher also used multiple 

regression analysis for hypothesis testing.  
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In conclusion, Findings reveal that features of Retargeting advertising and 

Remarketing via e-mail advertising do generate positive influence on purchase 

intentions. Results further revealed that informativeness and irritation has 

relationship with attitude toward the brand and it generates positive influence of 

consumers’ purchase intentions. Moreover, result of Remarketing via e-mail 

advertising show Frequency of exposure does have an impact on purchase intention 

and Retargeting advertising does not. 
Firms and marketers will find these results useful as they can maximize 

the impact of Retargeting advertising and Remarketing via e-mail advertising efforts to 

generate purchase intention. 
 

Keywords: Retargeting advertising, Remarketing vai E-mail advertising, Social media,  

     Purchase intention 
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