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  การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์  และศกึษาระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภค รวมถึงศกึษา

ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ออนไลน์ โดยการใช้แบบสอบถามในการวิจยัจากกลุม่ตวัอยา่งจํานวน 384 คน ซึง่วิเคราะห์ผล

โดยใช้คา่สถิติ Chi-Square และ Chi-Square Correlation   จากการศกึษาพบวา่  พฤติกรรมการ

ซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภคแตกตา่งกนัตามลกัษณะของเพศ  อาย ุระดบัการศกึษา  อาชีพ 

รายได้ตอ่เดือนและสถานภาพสมรส  สาํหรับการศกึษาระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
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ท่ีสดุ เม่ือทําการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าออนไลน์  สาํหรับปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้

ทางด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางในการจําหนา่ย  ด้านการสง่เสริมการตลาด  ด้าน

พนกังาน  ด้านกระบวนการและด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้สนิค้าออนไลน์ในบางประเด็นเทา่นัน้   จากผลการวิจยัดงักลา่ว นําไปสูข้่อเสนอแนะท่ีวา่ 
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ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิคส์ควรให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางด้านสว่นประสมทาง

การตลาดเพ่ิมขึน้ โดยเฉพาะการทําให้สินค้าออนไลน์มีคณุลกัษณะแตกตา่งไปจากสนิค้าท่ี

สามารถหาซือ้ได้ตามร้านค้าทัว่ไป เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้สนิค้าเพ่ิม

มากขึน้  รวมถึงการให้ความสาํคญัเร่ืองของคณุภาพสนิค้าให้มากขึน้ เน่ืองจากผู้บริโภคมกัท่ีจะ

พบปัญหาท่ีคณุภาพสนิค้าไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาประชาสมัพนัธ์เอาไว้  ทําให้ผู้บริโภคเกิดทศันคติท่ี

ไม่ดีตอ่การสัง่ซือ้สนิค้าและบริการจากระบบออนไลน์ ซึง่อาจสง่ผลกระทบตอ่การสัง่ซือ้ครัง้ตอ่ไป

ของผู้บริโภค  
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 The Objectives of this research aim to study about demographic factors which 

influence customers’ behaviors for online products and to study about the importance 

of marketing mix factors of customers.  This research also study about the relationship 

between marketing mix factors and customers’ buying decision for online products.  

This research collects data from 384 online questionnaires and then analyzes data with 

Chi-Square test and Chi-Square Correlation. The research reveals that the difference of 

demographic factors influence to customers’ buying decision for online products by 

genders, age, education, occupation, average revenues and marital status. The 

customer recognized marketing mix factors as an important level which consistent to 

Kotler and Armstrong (2009) model.  They indicate that marketing mix factors influence 

buying behaviors of customer.  The most important of marketing mix factor from 

customers’ perspective is the process factor.  The marketing mix factors (Product, 

Price, Place, Promotion, People, Process and Physical Evidence) are related to 

customers’ behaviors in some aspects. The findings suggest that entrepreneur should 

pay more attention on the marketing mix by presenting unique online products to make 

differentiate from the other products in common shop.  This might motivate customer’s 



ง 

 

behaviors for buying more online products.  Moreover, entrepreneurs should precisely 

focus on quality of products because consumers always complain about quality of 

products which exaggerated from advertisement.  From this reason make consumers 

gain negative attitudes from buying online products which affect to next buying from 

customers.  
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ปัจจุบนัประเทศไทยนัน้ได้เข้าสูยุ่คการโทรคมนาคม 3G หรือ มาตรฐาน

โทรศพัท์เคลือ่นท่ียคุท่ี 3 ท่ีทดัเทียมกบัตา่งประเทศท่ีมีประสทิธิภาพท่ีดีขึน้กวา่ยคุ 2G อยา่งมาก 

ซึง่สามารถรับสง่ข้อมลูด้วยความเร็วสงูในระดบั 2Mbps จากการท่ีเทคโนโลยีท่ีสงูขึน้นัน้สง่ผลให้

ให้เทคโนโลยีใหม่ๆท่ีใช้กนัในตา่งประเทศเข้ามามีบทบาทในประเทศไทยมากขึน้ ได้แก่ 

โทรศพัท์เคลือ่นท่ี แท็บเลต็ และอินเทอร์เน็ตทีวี ซึง่แตล่ะอุปกรณ์นัน้จะใช้ระบบอินเทอร์เน็ตเป็น

หวัใจสาํคญัในการใช้งานทําให้ผู้บริโภคหนัมาใช้อุปกรณ์ท่ีทนัสมยัมากขึน้ ทําให้แทบทกุ

ครัวเรือนมีอินเทอร์เน็ตเข้ามาใช้ ทําให้ผู้บริโภคได้ประโยชน์ในการติดตอ่สือ่สารกนัได้อยา่งไร้

พรมแดนและสะดวกรวดเร็วมากขึน้ในราคาท่ีต่ําลง 

 อินเทอร์เน็ตจึงมีความสาํคญัตอ่ชีวิตประจําวนัของคนเราหลายๆด้าน เช่น ด้าน

การศกึษาสามารถใช้เป็นแหลง่ค้นคว้าหาข้อมลูไม่วา่จะเป็นข้อมลูทางวิชาการ หรือ ข้อมลูด้าน

การบนัเทิงท่ีนา่สนใจด้านการพาณิชย์ธุรกรรม สามารถหาข้อมลูท่ีช่วยในการตดัสนิใจทางธุรกิจ 

สามารถซือ้ขายสนิค้าผา่นระบบอินเทอร์เน็ตได้ทัง้ยงัสามารถใช้บริการได้ตลอดเข้าถึงได้ทกุท่ีทกุ

เวลาและต้นทุนท่ีต่ําซึง่เป็นจุดสาํคญัในการแขง่ขนัในปัจจุบนั  

 การพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เป็นรูปแบบการดําเนินธุรกิจบนอินเทอร์เน็ต ซึง่ในสภาวะ

เศรษฐกิจในปัจจุบนัพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ได้สร้างโอกาสทางการค้าให้ผู้ประกอบการรายใหม่

และผู้ประกอบการรายเดิม จากการท่ีงา่ยตอ่การเข้าถึงและลดต้นทนุลง ทัง้ในด้านการเช่าพืน้ท่ี

ร้านและการจ้างพนกังานขาย นอกจากนีย้งัสามารถให้ข้อมลูกบัลกูค้าได้มากขึน้และแลกเปลีย่น

ข้อมลูได้อยา่งรวดเร็ว จึงเป็นท่ีนิยมในการประกอบธุรกิจการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์จึงมีการ

เจริญเติบโตมากขึน้ในปัจจุบนั 

 การใช้บริการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ได้มีมากขึน้เพราะพฤติกรรมและรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตของคนในปัจจุบนัท่ีมีอินเทอร์เน็ตใช้ได้ทกุท่ีและงา่ยขึน้ นอกจากนีก้ารใช้บริการ

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ยงัเพ่ิมทางเลอืกในการเลือกซือ้สนิค้าได้มากขึน้และสามารถเปรียบเทียบ
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ราคาก่อนการตดัสนิใจได้อยา่งแม่นยํา ดงัจะเห็นได้วา่ธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศ

ไทยมีแนวโน้มเติบโตอยา่งตอ่เน่ือง โดยในปี 2556 มีการคาดการณ์วา่จะมีมลูคา่การซือ้ขายมาก

ถึง 1.32 ถึง 1.35 แสนล้านบาท (ศนูย์วิจยักสกิรไทย 2556) ดงันัน้ผู้ประกอบการพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์จึงได้มีการพฒันากลยทุธ์ของการขายสนิค้าหรือให้บริการด้วยการนําปัจจยั

ทางด้านสว่นประสมทางการตลาดมาเป็นแรงจูงใจให้ผู้บริโภคหนัมาสัง่ซือ้สนิค้าหรือใช้บริการ

มากขึน้ 

 ผู้วิจยัจึงเห็นถึงความสาํคญัและสนใจท่ีจะศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ของประชาชนไทย เพราะปัจจยัท่ีเป็นสิง่กระตุ้นตา่งๆ ได้แก่ สว่นประสมทาง

การตลาดนัน้มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค ดงันัน้ผู้วิจยัจึงสนใจท่ีจะศกึษาพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าของประชาชนไทย ซึง่การศกึษาครัง้นีจ้ะเป็นประโยชน์ตอ่รัฐบาล องค์กรเอกชน 

ตลอดจนผู้ ท่ีสนใจท่ีจะประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ และใช้เป็นแนวทางในการพฒันา

ธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทยให้ประสบผลสาํเร็จเทียบเทา่ตา่งประเทศ  

 

 

1.2 วัตถุประสงค์ในการวจัิย 

 1.2.1  เพ่ือศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 

 1.2.2  เพ่ือศกึษาระดบัปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 

 1.2.3  เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภค 

 1.2.4  เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านสว่นผสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

 

 

1.3 สมมตฐิานการวิจัย 

 สมมติฐานท่ี 1  ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์แตกตา่งกนั 
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 สมมติฐานท่ี 2  ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

 

1.4 ขอบเขตการวจัิย 

 ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้กําหนดขอบเขตของการวิจยัดงัตอ่ไปนี ้

 1.4.1 ขอบเขตของเนือ้หา 

 ตวัแปรอิสระ  แบง่ออกเป็น  

   ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ 

รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน สถานภาพสมรส 

   ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจําหนา่ย ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านพนกังาน ด้านกระบวนการ ด้าน

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

 ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

 1.4.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

 ประชากรในการวิจยั คือ ผู้บริโภคท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ต ท่ีเคยสัง่ซือ้สนิค้าและ

บริการออนไลน์ซึง่ประชาชนท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ตนัน้ไม่สามารถระบุจํานวนผู้ใช้บริการ

อินเทอร์เน็ตท่ีเคยสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ท่ีแนน่อนได้ 

 กลุม่ตวัอยา่งใช้ในการวิจยัครัง้นี ้โดยคํานวณขนาดกลุม่ตวัอยา่งจากสตูรของคอแค

รน (Cochran,1977) ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่เทา่กบั 384 คนใช้วิธีสุม่ตวัอยา่งแบบ

บอกตอ่(Snowball Sampling) ในการตอบแบบสอบถาม  

 1.4.3 สถานท่ีในการวิจยั คือ เครือขา่ยอินเทอร์เน็ต 

 1.4.4 ระยะเวลาท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลู 5 เดือน คือ เดือนสงิหาคม พ.ศ. 2556 ถึง 

ธันวาคม พ.ศ. 2556 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1.5.1 ทําให้ทราบถึงความแตกตา่งของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภคแตกตา่งกนั 

 1.5.2 ทําให้ทราบถึงข้อมลูเก่ียวกบัระดบัปัจจยัทางด้านสว่นประสมทางการตลาด 

 1.5.3 ทําให้ทราบถึงข้อมลูเก่ียวกบัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางด้านสว่นผสมทาง

การตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

 1.5.4 ข้อมลูท่ีได้รับจากการวิจยัสามารถนําไปใช้พฒันาการทําธุรกิจผา่นระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ของผู้ประกอบการตอ่ไปในอนาคต 

 

 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 สินค้าและบริการออนไลน์ หมายถึง สนิค้าและบริการท่ีสามารถหาซือ้ได้ผา่นเครือขา่ย

อินเตอร์เน็ต 

 ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ซือ้สนิค้าและบริการผา่นเครือขา่ยอินเตอร์เน็ต 

 ส่วนประสมทางการตลาด แบง่ออกเป็น 

  ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิง่ท่ีนําเสนอตอ่ผู้บริโภคท่ีประกอบไปด้วย ตรา

สนิค้า คณุสมบติัของผลติภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ และปริมาณของตวัผลติภณัฑ์ท่ีขายผา่นเครือขา่ย

อินเตอร์เน็ต 

  ด้านราคา (Price) หมายถึง มลูคา่ของผลติภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคยอมจ่ายเพ่ือ

แลกเปลีย่นในรูปตวัเงินท่ีเหมาะสมกบัสนิค้าผา่นเครือขา่ยอินเตอร์เน็ต 

  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีตา่งๆท่ีทําให้ผู้บริโภค

สามารถเข้าถึงหาซือ้ผลติภณัฑ์ได้จากช่องทางออนไลน์ ท่ีเข้าถึงได้งา่ยไม่ซบัซ้อนในการใช้งาน

และการจดัสง่สนิค้าให้ลกูค้าร้านค้าผา่นเว็บไซน์ หมายถึง ร้านค้าท่ีเสนอสนิค้าผา่นเครือขา่ย

อินเตอร์เน็ต 
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  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีผู้ขายสนิค้าสือ่สาร

ข้อมลูให้ผู้บริโภคทราบถึงผลติภณัฑ์ในรูปแบบกิจกรรม ดงันี ้

   การประชาสมัพนัธ์ผลติภณัฑ์ 

   การโฆษณาคณุสมบติัตา่งๆของผลติภณัฑ์ 

   การจดัการลดราคาผลติภณัฑ์ 

   การแจกผลติภณัฑ์ทดลองใช้ 

  ด้านพนักงาน หมายถึง เจ้าของกิจการ ผู้บริหาร และพนกังานท่ีมีการปฏิสมัพนัธ์

กบัลกูค้าไม่วา่จะเป็นการซือ้ขายสนิค้าหรือบริการรวมทัง้การบริการหลงัการขาย ซึง่สร้างความ

พงึพอใจให้แก่ลกูค้าโดยทําให้ลกูค้ากลบัมาซือ้ซํา้จากการปฏิสมัพนัธ์ผา่นเครือขา่ยอินเตอร์เน็ต 

  ด้านกระบวนการ หมายถึง ขัน้ตอนกระบวนการท่ีเร่ิมตัง้แตก่ารหาข้อมลูสนิค้าไป

จนถึงการชําระเงินวา่มีความสะดวกรวดเร็วท่ีสร้างความพงึพอใจให้แก่ลกูค้าทัง้การใช้งานหน้า

เว็บไซต์มีความสะดวกงา่ยตอ่การใช้บริการ และความรวดเร็วในการติดตอ่ไปยงัร้านค้าได้

โดยตรง 

  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดล้อมของร้านค้าหรือบริการ

ท่ีสร้างความรู้สกึอยากใช้บริการหรืออยากซือ้สนิค้าในร้านนัน้ โดยในท่ีนีเ้ป็นร้านค้าผา่นเครือขา่ย

อินเตอร์เน็ตนัน้จะดท่ีูการออกแบบความสวยงามของหน้าเว็บไซต์ สสีนัการตกแตง่ และความ

นา่เช่ือถือของเว็บไซต์ 

 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการการตดัสนิใจทางด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมี

สิง่กระตุ้นทางด้านตา่งๆมากระทบให้เกิดการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการผา่นเครือขา่ย

อินเตอร์เน็ตโดยพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคหากมีการกระตุ้นการจากสภาพแวดล้อมแล้วจะ

เกิดการซือ้สนิค้าหรือไม่ซือ้สนิค้าก็ได้ 
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1.7 กรอบแนวคิดในการทาํวิจัย 

ภาพ 1.1  กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. สถานภาพ 

3. อาย ุ

4. ระดบัการศกึษา  

5. อาชีพ 

6. รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 

 

 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สนิค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 

ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ 

2. ด้านราคา 

3. ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย 

4. ด้านสง่เสริมการตลาด 

5. ด้านพนกังาน 

6. ด้านกระบวนการ 

7. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

ตัวแปรอิสระ(IV) ตัวแปรตาม(DV) 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

 

 การศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค ผู้วิจยั

ได้ศกึษาและค้นคว้าจากเอกสาร ทฤษฎี แนวคิด และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือนําไปเป็น

แนวทางในการกําหนดแนวคิดและตวัแปรสาํหรับการวิจยัครัง้นี ้ดงัตอ่ไปนี ้

 2.1 แนวคิดทางด้านการตลาดและสว่นประสมทางการตลาด 

 2.2 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของผุ้บริโภค 

 2.3 แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการในการตดัสนิใจซือ้ 

 2.4 แนวคิดเก่ียวกบัการทํางานของอินเตอร์เน็ต 

 2.5 แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชย์อิเลก็ทรอนิคส์ 

 2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 

2.1 แนวคิดทางด้านการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด 

 ปัจจยัทางด้านการตลาดหรือสว่นประสมทางการตลาดซึง่เป็นปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่

พฤติกรรมการซือ้สนิค้าของผู้บริโภค มีผู้ให้ความหมายไว้ตา่งๆดงันี ้

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมาย สว่นประสม

ทางการตลาด หมายถึง เป็นเคร่ืองมือในการตอบสนองความต้องการของลกูค้า ซึง่ประกอบไป

ด้วย การพฒันาผลติภณัฑ์ท่ีลกูค้าต้องการในราคาท่ีเหมาะสมสถานท่ีจดัจําหนา่ยสามารถ

เข้าถึงได้สะดวกสบาย และใช้สิง่กระตุ้นให้ลกูค้ารับรู้เพ่ือท่ีจะอยากใช้ และทําการซือ้สนิค้า 

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2550) ได้ให้ความหมายสว่นประสมทางการตลาด หมายถึง

องค์ประกอบของการดําเนินงานทางการตลาดท่ีเก่ียวข้องกบัปัจจยั ผลติภณัฑ์ ราคา สถานท่ี 

การสง่เสริมการจําหนา่ย 

 กลา่วโดยสรุป สว่นประสมทางการตลาด คือ กิจกรรมท่ีตอบสนองความพงึพอใจของ
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ผู้ซือ้โดยใช้องค์ประกอบทางด้าน ผลติภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจดัจําหนา่ย และการสง่เสริม

การตลาด เพ่ือให้ลกูค้าเกิดการตดัสนิใจได้งา่ยขึน้ เน่ืองจากตรงตามความต้องการของลกูค้า 

 สว่นประสมทางการตลาดหรือ 4Ps นัน้เป็นเคร่ืองมือในการวางกลยทุธ์ในปัจจยัแตล่ะ

ด้านเพ่ือตอบสนองตอ่ความพงึพอใจของลกูค้าให้เกิดการซือ้สนิค้านัน้ๆ ซึง่ประกอบไปด้วย

ปัจจยัดงันี ้

2.1.1 ปัจจยัทางด้านผลติภณัฑ์  

 มีผู้ให้ความหมายของผลติภณัฑ์ดงันี ้

 Cravens and Piercy (2009) ได้ให้ความหมายของผลติภณัฑ์ หมายถึง มลูคา่ท่ี

กิจการได้ทําการสง่ตอ่ไปยงัตลาดตามเป้าหมายเพ่ือสร้างความพงึพอใจ ซึง่ผลติภณัฑ์จะรวม

ความถึงสนิค้า บริการ สถานท่ี บุคคล และกลุม่ของความคิด 

 สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ได้ให้ความหมายของผลติภณัฑ์ หมายถึง สิง่ท่ีบริษัท

พฒันาขึน้มาเพ่ือขายให้แก่ลกูค้า 

 วารุณี ตันติวงศ์วาณิช (2554) ได้ให้ความหมายของผลติภณัฑ์ หมายถึง สิง่ใดก็

ตามท่ีเสนอให้แก่ตลาดไม่วา่จะเป็นสนิค้าหรือบริการ ท่ีสร้างความสนใจให้เกิดการเป็นเจ้าของ 

การบริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการนัน้ๆ 

 กลา่วโดยสรุป ผลิตภณัฑ์ คือ สนิค้าหรือบริการท่ีจบัต้องได้หรือจบัต้องไม่ได้ท่ีเสนอตอ่

ตลาดเพ่ือตอบสนองตอ่ความพงึพอใจของผู้บริโภค 

 ผลติภณัฑ์สามารถจําแนกออกตามวตัถปุระสงค์หรือพฤติกรรมการซือ้ได้เน่ืองจาก

ผู้บริโภคแตล่ะคนมีความแตกตา่งกันในการเลอืกซือ้สนิค้า ซึง่ วิเชียร วงวาณิชชากลุ (2550) ได้

จําแนกผลติภณัฑ์ออกเป็น 2 ประเภท ดงันี ้

 1. สนิค้าบริโภค หมายถึง สนิค้าท่ีผู้บริโภคซือ้ไปเพ่ือใช้ในการบริโภคสว่นตวั หรือ

นําไปใช้ภายในครอบครัวไม่ได้นําไปใช้เพ่ือผลติหรือขายตอ่อีกที ซึง่สามารถจําแนกสนิค้าเพ่ือ

บริโภคออกได้ 4 ประเภท ดงันี ้

  สนิค้าสะดวกซือ้ คือ สนิค้าท่ีผู้บริโภครู้จกัเป็นอยา่งดี มีการตดัสนิใจซือ้ได้อยา่ง

รวดเร็ว เน่ืองจากสนิค้ามีราคาท่ีต่ํา ซือ้ได้สะดวกและซือ้บอ่ยครัง้  

  สนิค้าเปรียบเทียบซือ้ คือ สนิค้าท่ีผู้บริโภคใช้เวลาในการเปรียบเทียบสนิค้าก่อน
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การตดัสนิซือ้จากปัจจยัตา่งๆ ได้แก่ ราคา ปริมาณ คณุภาพสนิค้า เน่ืองจากสนิค้าบางชนิด

อาจจะมีคณุภาพท่ีเทา่กนัแตป่ริมาณขนาดของสนิค้าท่ีตา่งกนัทําให้เกิดการเปรียบเทียบขึน้ได้ 

  สนิค้าเจาะจงซือ้ คือ สนิค้าท่ีมีลกัษณะเดน่เฉพาะตวั เป็นการบง่บอกถึงรสนิยม

สถานะของผู้ซือ้ใช้ ซึง่เป็นสนิค้าท่ีต้องแสวงหาและตัง้ใจท่ีจะซือ้มาเน่ืองจากเป็นสนิค้าท่ีมี 

ช่ือเสยีง  คณุภาพท่ีเหนือกวา่ตราสนิค้ายี่ห้ออ่ืน 

  สนิค้าท่ีไม่แสวงซือ้ คือ สนิค้าท่ีผู้ซือ้รู้จกัหรือไม่รู้จกัแตไ่ม่มีความต้องการท่ีจะซือ้ 

หรือไม่มีความจําเป็นท่ีจะซือ้ 

 2. สนิค้าอุตสาหกรรม หมายถึง สนิค้าท่ีผู้ซือ้นําไปผลติ หรือนําไปเพ่ือใช้ในการ

ให้บริการ เพ่ือขายตอ่ หรือนําไปดําเนินงานทางธุรกิจ ซึง่สนิค้าอุตสาหกรรม แบง่ออกได้ 4 กลุม่ 

ได้แก่ วตัถดิุบและชิน้สว่นประกอบในการผลติ สินค้าประเภททนุ วสัดุสิน้เปลอืงและบริการ 

 ผลติภณัฑ์เป็นเคร่ืองมือในการท่ีนกัการตลาดใช้ในการวางกลยทุธ์เพ่ือให้ผู้บริโภคนัน้

ได้ตดัสินใจในการซือ้โดยได้แบง่ผลิตภณัฑ์ออกเป็นประเภทตา่งๆ เพ่ือท่ีจะได้เหมาะสมกบั

พฤติกรรมตา่งๆของผู้บริโภค ซึง่สนิค้าท่ีแตกตา่งกนัพฤติกรรมการซือ้ก็จะแตกตา่งกนัดงัเช่นมี

การเปรียบเทียบสนิค้าตา่งๆ 

2.1.2 ปัจจยัทางด้านราคา 

 มีผู้ให้ความหมายของราคาตา่งๆ ดงันี ้

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมายของราคา คือ  

มลูคา่ท่ีกําหนดขึน้มาให้กบัผลิตภณัฑ์ ซึง่จะดงึดดูลกูค้าให้ตดัสนิใจซือ้ หรือชะลอการซือ้ของ

ลกูค้าได้ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมายราคา คือ จํานวนเงินท่ีท่ีใช้

แลกเปลีย่นสินค้าหรือบริการ 

 ชาญชัย อาจินสมาจาร (2551) ได้ให้ความหมายราคา คือ การแลกเปลีย่นสนิค้า

หรือบริการท่ีผู้ขายรู้สกึวา่มีคา่ในรูปของเงินตอ่ผู้ซือ้ 

 ราคาสิง่ท่ีผู้บริโภคให้ความสนใจในการท่ีจะตดัสินใจซือ้สนิค้าและบริการเน่ืองจากการ

ท่ีร้านค้าตา่งๆ ได้แขง่ขนักนัราคาสนิค้าจึงแตกต่างกนัได้โดยท่ีสนิค้านัน้เป็นสินค้าชนิดเดียวกนั

ราคาท่ีแตกตา่งกนัเพียงไม่มากก็อาจจะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคได้ 
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2.1.3 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย 

 มีผู้ให้ความหมายของช่องทางการจดัจําหนา่ย ดงันี ้

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ได้ให้ความหมาย ช่องทางการจดัจําหนา่ย คือ บุคคลท่ี

จะนําผลติภณัฑ์จากผู้ผลิตไปสูผู่้บริโภค ซึง่เป็นตวักลางในการสง่สนิค้าไปสูผู่้บริโภค 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมาย ช่องทางการจดัจําหนา่ย คือ การ

เคลือ่นย้ายและการเก็บรักษาสนิค้าไปยงัจุดหมายปลายทางหรือผู้บริโภคโดยตรง 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมาย ชอ่งทางการ

จดัจําหนา่ย คือ เส้นทางการเคลือ่นย้ายสนิค้าไปยงัลกูค้าหรือผู้บริโภค ถึงแม้จะเป็นธุรกิจชนิด

เดียวกนัแตช่่องทางการจําหนา่ยนัน้อาจแตกตา่งกนัได้ตามความเหมาะสมซึง่การกระจายสนิค้า

ไปยงัผู้บริโภคนัน้แบง่ออกเป็น 2 แบบหลกัๆ ดงันี ้

 1. ชอ่งทางตรง คือ ชอ่งทางท่ีผู้ผลติ ทําหน้าท่ีในการจดัจําหนา่ยไปยงัผู้บริโภค

โดยตรงไม่ผา่นคนกลางรูปแบบของช่องทางตรงนี ้อาจทําการโดยเปิดหน้าร้านให้ลกูค้าเข้ามา

ติดตอ่โดยตรง สง่พนกังานขายไปติดตอ่กบักลุม่เป้าหมาย หรือใช้เคร่ืองมือติดตอ่สือ่สารในการ

ติดตอ่กบักลุม่เป้าหมายโดยตรง 

 2. ชอ่งทางอ้อม คือ การสง่ผา่นสนิค้าจากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคโดยอาศยัคนกลาง ซึง่

ทําหน้าท่ีในการให้ข้อมลูและขายสนิค้าแก่ลกูค้า 

 กลา่วโดยสรุปช่องทางการจดัจําหนา่ยคือช่องทางหรือการกระจายสนิค้าจากผู้ผลติ

ไปยงัผู้บริโภค โดยการกระจายสนิค้านัน้จะแตกตา่งกนัตามความเหมาะสมของธุรกิจ ซึง่รูปแบบ

การสง่สนิค้านัน้สามารถทําได้ โดยการใช้ช่องทางทางตรง และช่องทางทางอ้อม เพ่ือความ

เหมาะสมตอ่ธุรกิจ 

 ในการศกึษาครัง้นีเ้ป็นการซือ้ขายผา่นพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ซึง่ใช้หน้าเว็บไซต์เป็น

ช่องทางการซือ้สนิค้าเป็นหลกั การเข้าถึงข้อมลูผลติภณัฑ์ และกระบวนการสัง่ซือ้ ท่ีจะสง่ผลตอ่

การยอมรับการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ผา่นพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

2.1.4 ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด 

 มีผู้ให้ความหมายการสง่เสริมทางการตลาด ดงันี ้

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมาย การสง่เสริมการตลาด หมายถึง 
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การชกัชวนโดยใช้กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ตามท่ีบริษัทตัง้เป้าไว้ โดยใช้

เคร่ืองมือดงันี ้การโฆษณา การสง่เสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การประชาสมัพนัธ์ 

การตลาดทางตรง 

 สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ได้ให้ความหมาย การสง่เสริมการตลาด หมายถึง การ

สือ่ขา่วสารทกุรูปแบบท่ีใช้เพ่ือแจ้งขา่วสาร ชกัชวน หรือเตือนความจําให้ลกูค้าเกิดการซือ้ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมาย การสง่เสริม

การตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีนกัการตลาดเลอืกใช้เพ่ือนําเสนอผลติภณัฑ์ให้ผู้

ซือ้หรือผู้บริโภครู้จกั และสามารถจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการซือ้ 

 กลา่วโดยสรุป การสง่เสริมการตลาด คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้นําเสนอสนิค้า

และบริการให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ จดจํา และเกิดการซือ้ขึน้ โดยอาศยัรูปแบบการนําเสนอตา่งๆ

ตามความเหมาะสมของธุรกิจ  

2.1.5 ปัจจยัด้านบุคคลหรือพนกังาน   

 เป็นปัจจยัซึง่ต้องอาศยัการคดัเลอืก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือ ให้สามารถสร้าง

ความพงึพอใจให้กบัลกูค้าได้แตกตา่งเหนือคูแ่ข่งขนัเป็นความสมัพนัธ์ระหวา่งเจ้าหน้าท่ีผู้

ให้บริการและผู้ใช้บริการตา่ง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถ

ตอบสนองตอ่ผู้ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง

คา่นิยมให้กบัองค์กร 

2.1.6 ปัจจยัด้านกระบวนการ   

 เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในด้านการบริการ ท่ี

นําเสนอให้กบัผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอยา่งถกูต้องรวดเร็ว และทําให้ผู้ใช้บริการเกิด

ความประทบัใจและเกิดความพงึพอใจสงูสดุ 

2.1.7 ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

 เป็นแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอให้กบัลกูค้าให้เห็นเป็น

รูปธรรม โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวม ทัง้ทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือ

สร้างคณุคา่ให้กบัลกูค้า ไม่วา่จะเป็นด้านการแตง่กายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสภุาพ

อ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลกูค้าควรได้รับ 
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2.2 แนวคิดพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นกระบวนการท่ีผู้บริโภคทําการตดัสินใจซือ้และวิธีการ

บริโภคสนิค้าและบริการ เพ่ือท่ีจะได้สามารถจดัสิง่กระตุ้นหรือกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถ

สนองตอ่ความพงึพอใจของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม ซึง่พฤติกรรมผู้บริโภคนัน้มีผู้ให้

ความหมายตา่งๆ กนั ดงันี ้

 Kother and Keller (2012) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศกึษาถึง

พฤติกรรมของบุคคล กลุม่บุคคล หรือองค์กรท่ีบุคคลเหลา่นัน้ใช้ในการเลอืกซือ้สนิค้าและใช้

บริการ รวมถึงประสบการณ์ท่ีเก่ียวข้องเพ่ือตอบสนองความต้องการของบุคคลเหลา่นัน้ 

 Hoyer and MacInnis (2009) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภคสะท้อนให้เห็นถึงการ

ตดัสนิใจโดยรวมของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการซือ้ การบริโภคและการใช้สนิค้า บริการ กิจกรรม 

ประสบการณ์ท่ีเก่ียวข้อง บุคคลและแนวคิดตา่ง ๆ โดยหนว่ยตดัสนิใจทางธุรกิจ  

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2550) ให้ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรม

การซือ้ ของลกูค้าท่ีเป็นผู้บริโภคขัน้สดุท้าย ซึง่ได้แก่ผู้บริโภคท่ีซือ้สนิค้าไปเพ่ือใช้สว่นตวั 

ลกัษณะของผู้บริโภคประเภทนีมี้ความหลากหลายในหลายๆ ด้าน ไม่วา่ อาย ุรายได้ ระดบั

การศกึษา วฒันธรรม รสนิยมและอ่ืนๆ ผลจากความหลากหลายเหลา่นีส้ง่ผลไปยงัพฤติกรรม

การตดัสนิใจซือ้สนิค้าแม้ชนิดเดียวกนัแตอ่าจต้องการรูปแบบท่ีแตกตา่งกนั หรือแม้กระทัง่ด้วย

เหตผุลในการซือ้ท่ีแตกตา่งกนัออกไป  

 ธงชัย สันติวงศ์ (2546) ให้ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การปฏิบติัหรือ

การแสดงออกของมนษุย์ท่ีเก่ียวกบักระบวนการตดัสนิใจวา่ จะซือ้สนิและบริการอะไรหรือไม ่ถ้า

จะซือ้จะซือ้ท่ีไหน เม่ือไหร่ อยา่งไร และซือ้จากใคร 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ระบุวา่ พฤติกรรมผู้บริโภค 

หมายถึง การตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกตา่งๆ ท่ีมีผลกระทบตอ่การตดัสนิใจของผู้บริโภค เพ่ือให้ได้

สนิค้าและบริการ 

 กลา่วโดยสรุป พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการ

ท่ีมีสิง่กระตุ้นตา่งๆ ให้เกิดทางเลอืกท่ีหลากหลายในการท่ีจะเลอืกตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการ
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ให้ได้มาซึง่ตรงตามความพงึพอใจของตนเอง 

 ปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่พฤติกรรมผู้บริโภคนัน้ประกอบไปด้วยปัจจยัทางด้านการตลาด 

และปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีตอบสนองการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค ตามแบบจําลองพฤติกรรมผู้ซือ้ของ 

Kotler and Armstrong (2009) 

 ภาพ 2.1  แบบจําลองพฤติกรรมผู้ซือ้ของ Kotler and Armstrong (2009) 

สิง่กระตุ้นทางการตลาดและ

สิง่กระตุ้นอ่ืนๆ 

 กลอ่งดําของผู้ซือ้  การตอบสนองของผู้

ซือ้ 

การตลาด 

1.ผลติภณัฑ์ 

2.ราคา 

3.การจดั

จําหน่าย 

4.การสง่เสริม

การตลาด 

สิง่กระตุ้น

อ่ืนๆ 

1.เศรษฐกิจ 

2.เทคโนโลยี 

3.การเมือง 

4.วฒันธรรม 

ลกัษณะของผู้ซือ้ 

ขนบธรรมเนียม 

สงัคม 

สว่นบุคคล 

จิตวิทยา 

กระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้

ทัง้ก่อนการ

ซือ้และหลงั

การซือ้ 

1.การเลอืกผลติภณัฑ์ 

2.การเลอืกตราสนิค้า 

3.การเลอืกผู้จดั

จําหนา่ย 

4.เวลาการซือ้ 

5.จํานวนการซือ้ 

ท่ีมา : Kotler and Armstrong (2009) 

 

 

 จากแบบจําลองพฤติกรรมผู้ซือ้จะทราบได้วา่พฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการจะเกิด

การเปลีย่นแปลงไปตามสิง่กระตุ้นท่ีเข้ามาทําให้ผู้ซือ้เกิดทางเลอืกในการตดัสนิใจท่ีจะซือ้สนิค้า

ในทางท่ีเปลีย่นไปได้จากผลกระทบทางด้าน การตลาด และสิง่กระตุ้นอ่ืนๆ 

 วิเชียร วงณิชชากุล (2550)  ได้อธิบายถึงตวักระตุ้นอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้

ของผู้บริโภค โดยแบง่ออกเป็นปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก ดงัตอ่ไปนี ้

2.2.1 ปัจจยัภายในท่ีมีผลกระทบตอ่พฤติกรรมการซือ้ 

  การจูงใจ หมายถึง แรงผลกัดนั หรือความต้องการตา่งๆ ซึง่เป็นจุดเร่ิมต้นของสิง่ท่ี

ตามมา คือ พฤติกรรม 
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  การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลใดบุคคลหนึง่รับตวักระตุ้นตา่งๆ เข้ามาและ

แสดงอาการปฏิบติัตอบ การรับรู้จะเก่ียวข้องกบัประสาทสมัผสัทัง้ 5 ชนิด ได้แก่ การมองเห็น 

การได้ยิน การสดูกลิน่ การรับรสชาติ และการสมัผสั 

  การเรียนรู้ หมายถึง การเปลีย่นแปลงในพฤติกรรมท่ีเป็นการเปลีย่นโดยถาวร อนัสบื

เน่ืองจากผลของการได้เคยทดลองกระทําและการมีประสบการณ์  

  บุคลกิภาพ เป็นโครงสร้างทางจิตวิทยาท่ีมีความซบัซ้อนท่ีเก่ียวข้องกบัความเข้าใจ

ตนเองของบุคคลคณุลกัษณะทา่ทางและบทบาท 

  ทศันคติ หมายถึง ความโน้มเอียงหรือความรู้สกึนกึคิด ท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการ

ตอบสนองตอ่สิง่กระตุ้นใดๆ ไปในทิศทางท่ีสม่ําเสมอ 

 สิง่กระตุ้นท่ีนอกเหนือจากตวับุคคลท่ีไม่สามารถควบคมุการกระทําตา่งๆได้นัน้เป็นสิง่

ท่ีกระทบตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจของผู้บริโภคซึง่ปัจจยัภายนอกดงันี ้

2.2.2 ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบตอ่พฤติกรรมการซือ้ 

  กลุม่อ้างอิง หมายถึง บุคคลหรือก 

ลุม่คนท่ีผู้ อ่ืนใช้เปรียบเทียบหรือใช้เป็นมาตรฐาน ซึง่ทําให้มีอิทธิพลตอ่ทศันคติ และความคิดเห็น

คล้อยตามได้โดยงา่ย  

  ชัน้ทางสงัคม หมายถึง การจดัลาํดบับุคคลในสงัคมออกเป็นกลุม่ๆ ท่ีวางตําแหนง่

สนิค้าให้ตรงกบัลกูค้าเป้าหมาย โดยสว่นมากมกันิยมแบง่ชัน้ทางสงัคมตาม อาชีพ รายได้ 

การศกึษา 

  ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวา่เป็นผู้ มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจคอ่นข้างมาก อีก

ทัง้ยงัสามารถชกัจูงหรือแนะนําให้เกิดทศันคติท่ีดีตอ่สนิค้าได้ด้วย 

  วฒันธรรม วฒันธรรมของกลุม่คน หรือชนชาติใดก็ตาม สว่นใหญ่จะแสดงออกใน

ด้านคา่นิยม ซึง่จะมีลกัษณะเฉพาะของกลุม่นัน้ๆ รวมถึงการแสดงพฤติกรรมตา่งๆ ท่ีแสดง

ออกมาเป็นประจํา นอกจากนีว้ฒันธรรมยงัเก่ียวข้องกบัความเช่ือ ความรู้สกึ และความนึกคิด 

ของคนในสงัคมอีกด้วย  

 สาํหรับกลอ่งดําของผู้บริโภคซึง่เป็นลกัษณะของตวับุคคลในการจะตดัสนิใจซือ้สนิค้า

และบริการมีผู้ให้ความหมายไว้ ดงันี ้



15 

 สุดาพร กุลฑลบุตร (2550) ได้ให้ความหมายของกลอ่งดําไว้ หมายถึง ลกัษณะท่ี

ประกอบกนัแตล่ะบุคคลท่ีประกอบไปด้วยบุคลกิภาพ และกระบวนการตดัสนิใจของแตล่ะบุคคล 

ซึง่สิง่เหลา่นีเ้ป็นสิง่ท่ีผู้บริโภคเรียนรู้ผา่นทางสงัคม และสัง่สมประสบการณ์ตัง้แตว่ยัเด็กจนโตมา

เป็นตวัผู้บริโภคในปัจจุบนั 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมายของกลอ่งดําไว้ 

หมายถึง ระบบของความรู้สกึ ความต้องการ และกระบวนการตดัสนิใจท่ีเกิดขึน้จากความคิด

และจิตใจของผู้ซือ้ 

 กลา่วโดยสรุป กลอ่งดํา คือ ลกัษณะของแตล่ะคนท่ีเกิดจากการเรียนรู้และจาก

ประสบการณ์ของแตล่ะคน ท่ีทําให้เกิดกระบวนการตดัสนิใจท่ีแตกตา่งกนัของแต่ละบุคคล 

 

 

2.3 แนวคิดเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซือ้ 

 จากการท่ีผลกระทบตา่งๆท่ีเข้ามาในการรับรู้ของผู้บริโภคนัน้ทําให้เกิดกระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ซึง่ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ได้อธิบายไว้ดงันี ้

 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ประกอบไปด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ 

 1. การตระหนกัถึงความต้องการ การรับรู้ถึงความต้องการ จะเกิดขึน้เม่ือบุคคลรับรู้ถึง

ความแตกตา่งระหวา่งสิง่ท่ีเขามีอยูแ่ละสิง่ท่ีเขาต้องการ ซึง่เกิดขึน้เองหรือแรงกระตุ้นจากภายใน

และภายนอกรวมทัง้ความต้องการทางด้านร่างกายและจิตวิทยา ซึง่เม่ือเกิดขึน้ถึงระดบัหนึง่จะ

กลายเป็นแรงกระตุ้น ทําให้เขารู้วา่จะตอบสนองกบัแรงกระตุ้นท่ีเกิดขึน้ 

 2. การค้นหาข้อมลู เม่ือบุคคลได้รับปัญหาหรือความต้องการแล้ว เขาจะค้นหาวิธีท่ีจะ

ทําให้ความต้องการดงักลา่วได้รับความพอใจ ซึง่ผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมลูเก่ียวกบั

ผลติภณัฑ์หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการได้ 2 ทาง คือ การค้นหาข้อมลูภายใน

และการค้นหาข้อมลูจากภายนอก 

 3. การประเมินทางเลอืก  เป็นขัน้ตอนในการประเมินการตดัสนิใจซือ้ ซึง่ผู้บริโภค

ประเมินผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากแตล่ะทางเลอืกของผลติภณัฑ์ท่ีกําลงัพิจารณา หลงัจากท่ีได้

ค้นหาข้อมลูแล้ว ผู้บริโภคต้องประเมินผลทางเลือกตา่งๆ ท่ีเป็นไปได้ก่อนการตดัสนิใจ ซึง่เกณฑ์

การพิจารณาเป็นเร่ืองของเหตผุลท่ีมองเห็น 
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 4. การตดัสนิใจซือ้ จากการประเมินพฤติกรรมในขัน้ท่ี 3 จะช่วยให้ผู้บริโภคกําหนด

ความพอใจระหวา่งผลติภณัฑ์ตา่งๆ ท่ีเป็นทางเลือก ผู้บริโภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ท่ีเขาชอบ

มากท่ีสดุ 

 5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ จากการบริโภคหรือใช้ผลภิณัฑ์กบัความคาดหวงั ถ้า

คณุคา่ท่ีได้รับสงูกวา่ความคาดหวงัผู้บริโภคก็จะเกิดความพงึพอใจ แตถ้่าคณุคา่ท่ีได้รับต่ํากวา่

ความคาดหวงัผู้บริโภคก็จะเกิดความไม่พอใจในผลติภณัฑ์ 

 จากแบบจําลองพฤติกรรมผู้ซือ้ของ Kotler and Armstrong (2009) กระบวนการซือ้

เป็นขัน้ตอนตัง้แตก่่อนการซือ้และหลงัการซือ้สนิค้าท่ีแสดงถึงความพงึพอใจและไม่พงึพอใจใน

สนิค้าและบริการท่ีทําการซือ้ 

 

 

2.4 แนวคิดเก่ียวกับการทาํงานของระบบอินเทอร์เน็ต 

 สุดาพร กุลฑลบตุร (2550) ได้ให้ความหมาย ระบบอินเทอร์เน็ต หมายถึง การ

ทํางานของระบบการสือ่สารผา่นเครือขา่ยโทรศพัท์ ซึง่มีการเช่ือมตอ่เข้ากบัผู้ใช้คอมพิวเตอร์ทัว่

โลกท่ีเช่ือมสญัญาณเข้าสูร่ะบบทําให้ผู้ใช้คอมพิวเตอร์ท่ีได้เช่ือมสญัญาณเข้ากบัระบบ

อินเทอร์เน็ตสามารถแลกเปลีย่นข้อมลูของตนกับของผู้ อ่ืนได้  

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมาย ระบบอินเทอร์เน็ตวา่ หมายถึง ระบบ

ท่ีเช่ือมเครือขา่ยคอมพิวเตอร์เข้าหากนั เพ่ือใช้ในการติดตอ่สือ่สารของคอมพิวเตอร์จํานวนมาก

ในระบบเครือขา่ย 

 กลา่วโดยสรุป ระบบอินเทอร์เน็ต คือ ระบบท่ีเช่ือมตอ่คอมพิวเตอร์หลายๆ เคร่ืองเข้า

ด้วยกนัเพ่ือใช้ในการติดตอ่สือ่สารในระบบเครือขา่ยอินเทอร์เน็ต 

 การท่ีจะมีระบบอินเทอร์เน็ตสาํหรับกิจการนัน้ จะต้องมีสว่นประกอบดงัตอ่ไปนี ้

 1. เว็บไซต์ กิจการต้องทําการสร้างเว็บไซต์ขึน้ โดยสร้างจากภาษา HTML หรือ

ซอฟต์แวร์ท่ีช่วยสร้างเว็บไซต์ โดยอาจให้พนกังานท่ีมีความรู้หรือจ้างบริษัทท่ีรับทําจดัการให้ 

เว็บไซต์เป็นเสมือนหน้าจอท่ีแสดงข้อมลูท่ีกิจการต้องการเผยแพร่ทางอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์จึง

เสมือนห้องรับแขกอิเลก็ทรอนิกส์ท่ีจะแสดงให้ผู้บริโภคทัว่โลกรู้จกักิจการ 
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 2. ผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ต ทําหน้าท่ีเป็นผู้ เช่ือมตอ่ฐานข้อมลูเว็บไซต์ของกิจการเข้ากบั

เครือขา่ยอินเทอร์เน็ตทัว่โลก ( World Wide Web หรือ www) ทําให้กิจการตา่งๆสามารถนํา

ข้อมลูของตนเผยแพร่ไปทัว่โลกด้วยต้นทุนท่ีต่ํามาก 

 3. กิจการต้องจดัหาช่ือเวบ็ไซต์ (Domain Name) เพ่ือให้ไม่ซํา้กบัของกิจการอ่ืน

เปรียบเสมือนหมายเลขบ้าน (Address) เช่น  www.sony.com เป็นต้น ทําให้ผู้ ท่ีติดตอ่

แลกเปลีย่นข้อมลูสามารถเข้ามาได้ท่ีช่ือเว็บไซต์ของกิจการ 

 4. ซอฟต์แวร์ท่ีใช้นําเว็บไซต์เสนอสูเ่ครือขา่ยทัว่โลก (Upload) เป็นเคร่ืองมือนําหน้า

เว็บ (Web Page) ท่ีได้จดัทําขึน้เสนอสูเ่ครือขา่ยอินเทอร์เน็ต 

 

 

2.5 แนวคิดเก่ียวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 มีผู้ให้คํานิยามของคําวา่พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ไว้ดงัตอ่ไปนี ้

 ธนาคารแห่งประเทศไทย (2551) ได้ให้ความหมายการพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ 

หมายถึง การทําธุรกรรมทางเศรษฐกิจท่ีผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ ซึง่จุดเดน่ คือ ประหยดัคา่ใช้จ่าย 

และเพ่ิมประสทิธิภาพในการดําเนินธุรกิจ ทัง้ข้อจํากดัทางด้านภมิูศาสตร์ และข้อจํากดัทางด้าน

เวลาในการทําการ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมายการพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ หมายถึง 

การซือ้ขายสนิค้าโดยการใช้สือ่อิเลก็ทรอนิกส์เป็นตวักลางในการสง่ผา่นข้อมลูตา่งๆแทนการใช้

เอกสารแบบกระดาษ ทําให้เกิดความรวดเร็ว และครอบคลมุพืน้ในการทําธุรกิจมากขึน้ โดยจะ

ดําเนินการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 

 โอภาส เอ่ียมสิริวงศ์ (2554) ได้ให้ความหมายหารพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ หมายถึง 

การทําธุรกรรมการค้าผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ ท่ีเก่ียวกบัการซือ้ขายสนิค้า การจดัสง่สนิค้า การ

แลกเปลีย่นสินค้าและบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 

 ทิพวรรณ หล่อสุวรรณรัตน์ (2550) ได้ให้ความหมายการพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ 

หมายถึง การทําธุรกรรมทกุรูปแบบโดยครอบคลมุถึงการซือ้ขายสนิค้าและบริการ การชําระเงิน 

การโฆษณาโดยผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ประเภทต่างๆ 

http://www.sony.com/
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 Laudon and Traver (2011) ได้ให้ความหมายการพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ หมายถึง 

การใช้ระบบอินเตอร์เนตและเครือขา่ยบนเวบเพ่ือใช้ในการติดตอ่ซือ้ขายทางธุรกิจ โดยเฉพาะ

อยา่งยิ่งเป็นการติดตอ่ทางการค้าระหวา่งบุคคลหรือองค์กรธุรกิจ  

 กลา่วโดยสรุป การพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ คือ การซือ้ขายสนิค้าและบริการท่ีดําเนินการ

ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต ซึง่สามรถทําธุรกิจในระบบได้อยา่งสะดวกรวดเร็วมากขึน้และครอบคลมุ

พืน้ตา่งๆ อยา่งไร้พรมแดน 

2.5.1 รูปแบบของพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้จําแนกรูปแบบของพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ สามารถ

จําแนกตามลกัษณะของกิจกรรมท่ีดําเนินงานระหวา่งองค์การและบุคคลได้หลายประเภท      

ในท่ีนีจ้ะจําแนกเป็น 4 ประเภทหลกัๆ ดงันี ้

 1. การทําธุรกิจผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจ (Business to Business)

 เป็นธุรกรรมด้วยอิเลก็ทรอนิกส์ท่ีมุ่งเน้นให้บริการกบัลกูค้าท่ีเป็นองค์การธุรกิจด้วยกนั 

การทําธุรกิจลกัษณะนีเ้ป็นการทําธุรกรรม (การสง่ออกและนําเข้าสนิค้า) จํานวนมากเพ่ือนําไป

จําหนา่ยตอ่ยงัลกูค้าปลกีอีกทอดหนึง่ มีมลูคา่การซือ้-ขายสนิค้าและบริการสงูในแต่ละครัง้  

 2. การทําธุรกิจผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจกบัผู้บริโภค (Business to 

Customer) เป็นการทําธุรกรรมผา่นอิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผู้ขายท่ีเป็นองค์การธุรกิจกบัผู้ซือ้หรือ

ลกูค้าแตล่ะคน ผู้ซือ้และผู้ขายติดตอ่กนัโดยตรง ไม่ผา่นพอ่ค้าคนกลางหรือตวัแทนจําหนา่ย  

อาจเป็นการค้าปลกีแบบลอ็ตใหญ่หรือเหมาโหล หรือแบบขายปลกีท่ีมีมลูคา่การซือ้ขายสนิค้า

เป็นจํานวนไม่สงู 

 3. การทําธุรกิจผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผู้บริโภคกบัผู้บริโภค (Customer to 

Customer) เป็นลกัษณะของการขายสนิค้ารายยอ่ยหรือการค้าปลกีระหวา่งบุคคลทัว่ไปท่ีเปิด

ขายตามเว็บไซต์ตา่งๆ บนอินเทอร์เน็ต ซึง่สนิค้าทีขายอาจจะเป็นซอฟต์แวร์หรือสิง่ของเคร่ืองใช้

สว่นตวั (สนิค้ามือสอง)  

 4. การทําธุรกิจผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผู้บริโภคกบัธุรกิจ (Customer to 

Business)  เป็นการทําธุรกิจการค้าผา่นเครือขา่ยอินเทอร์เน็ตจากผู้บริโภคไปยงัธุรกิจ ผู้บริโภค

สามารถสือ่สารกบับริษัทได้โดยงา่ยและรวดเร็ว โดยผู้บริโภคสามรถสือ่สารไปยงับริษัทได้โดย 
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จดัสง่คําถาม ข้อเสนอแนะ และคําติชมผา่น E-Mail ได้ 

2.5.2 ระบบการชําระเงิน 

 กฤธชัย งดงาม (2545) ได้แบง่ประเภทในการชําระเงินคา่สนิค้าและบริการในระบบ

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ดงันี ้

 1. การชําระเงินท่ีไม่ผา่นระบบอิเลก็ทรอนิกส์ สามารถทําได้ 5 วิธี ดงันี ้

  การโอนเงินเข้าบญัชีธนาคาร การชําระเงินด้วยวิธีนีผู้้ประกอบการจะต้องระบุช่ือ

เจ้าของบญัชี ประเภทบญัชี เลขท่ีบญัชี ช่ือธนาคาร และสาขาธนาคาร ไว้ในเว็บไซต์ ซึง่การชําระ

เงินด้วยวิธีการนีส้ามารถแบง่ได้ 2 รูปแบบตามการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการของผู้บริโภค โดย

รูปแบบแรก คือ ผู้บริโภคสัง่ซือ้สนิค้าก่อนจากนัน้จึงทําการโอนเงิน และรูปแบบท่ีสอง คือ 

ผู้บริโภคทําการโอนเงินก่อนแล้วทําการสัง่ซือ้สนิค้า 

  การสง่ไปรษณีย์ธนาณติั หรือตัว๋แลกเงินไปรษณีย์ วิธีนีผู้้ประกอบการจะระบุ

รายละเอียดเก่ียวกบัไปรษณีย์ธนาณติัหรือตัว๋แลกเงินไปรษณีย์ ซึง่แบง่ออกเป็น 2 รูปแบบ โดย

รูปแบบแรก ผู้บริโภคจะสัง่ซือ้สนิค้าก่อนเม่ือผู้บริโภคได้รับคําตอบรับการสัง่ซือ้สนิค้าแล้วจากนัน้ 

ผู้บริโภคจึงทําการสง่ไปรษณีย์ธนาณติัหรือตัว๋แลกเงินไปรษณีย์ รูปแบบท่ีสอง ผู้บริโภคจะสง่

ไปรษณีย์ธนาณติัหรือตัว๋แลกเงินไปรษณีย์ไปในเวลาเดียวกบัการสง่คําสัง่สนิค้า 

  การสง่เช็คทางไปรษณีย์ วิธีนีผู้้ประกอบการจะระบุรายละเอียดเก่ียวกบัช่ือผู้ ท่ีจะ

รับเช็คทางไปรษณีย์ไว้บนเว็บไซต์ ดงันัน้ ผู้บริโภคท่ีทําการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการจะต้องเขียน

เช็คสัง่จ่ายเงินแก่ผู้ รับเงินตามท่ีกําหนดไว้ และดําเนินการจดัสง่เช็คนัน้ไปทางไปรษณีย์ 

  ไปรษณีย์เรียกเก็บเงินปลายทาง ผู้บริโภคจะต้องสัง่ซือ้สนิค้าก่อนและ ให้

รายละเอียดเก่ียวกบัช่ือผู้สัง่ซือ้สนิค้าและสถานท่ีท่ีจะให้สง่สินค้าพร้อมทัง้ระบุวิธีท่ีจะชําระเงิน

วา่จะชําระเงินด้วยวิธีไปรษณีย์เรียกเก็บปลายทาง หลงัจากนัน้ผู้ประกอบการท่ีขายสนิค้าก็จะ

จดัสง่สนิค้าให้ 

  การหกับญัชีธนาคารโดยตรง ผู้บริโภคจะต้องให้รายละเอียดของบญัชีธนาคาร

ตนเองแก่ผู้ประกอบการท่ีขายสนิค้าหรือบริการ หลงัจากนัน้ ผู้ประกอบการท่ีขายสนิค้าจะ

ดําเนินการหกับญัชีธนาคารดงักลา่วโดยตรง ซึง่วิธีนีย้งัไม่สะดวกนกั เน่ืองจาก ผู้บริโภคจะจดัสง่
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หนงัสอืยินยอมให้มีการหกับญัชีธนาคารให้แก่ผู้ประกอบการท่ีขายสนิค้าและบริการ และ

ผู้ประกอบการจะต้องไปดําเนินการกบัธนาคารอีกตอ่หนึง่ 

 2. วิธีการชําระเงินผา่นระบบอิเลก็ทรอนิกส์ในทางปฏิบติัสามารถทําได้ 7 วิธี ดงันี ้

  การใช้บตัรเครดิต เป็นวิธีท่ีนิยมท่ีสดุในบรรดาวิธีการชําระเงินผา่นระบบ

อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั โดยผู้บริโภคต้องทําการให้ข้อมลูบตัรเครดิตของตนเองแก่

ผู้ประกอบการท่ีขายสนิค้าและบริการทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  

  บตัรเดบิต การชําระเงินด้วยวิธีนีผู้้บริโภคท่ีถือบตัรเดบิตจะต้องให้ข้อมลูเก่ียวกบั

บตัรเดบิตของตนเองแก่ผู้ประกอบการท่ีขายสนิค้าและบริการ ซึง่การชําระเงินด้วยบตัรเดบิตนี ้

จะมีวธีิการเหมือนกบับตัรเครดิต แตจ่ะแตกตา่งกนัตรงท่ี บตัรเดบิตจะเช่ือมตอ่กบับญัชีธนาคาร

โดยตรง เม่ือผู้บริโภคทําการชําระเงินโดยบตัรเดบิต จํานวนเงินท่ีชําระจะถกูหกัออกจากบญัชี

ธนาคารทนัที 

  บตัรเงินสดอิเลก็ทรอนิกส์ เป็นเทคโนโลยีของแถบแม่เหลก็หรือชิพเก็บข้อมลู

เก่ียวกบัเจ้าของบตัรและมลูคา่ของเงินอิเลก็ทรอนิกส์ 

  เช็คอิเลก็ทรอนิกส์ เช็คอิเลก็ทรอนิกส์จะมีรายละเอียดเหมือนเช็คท่ีเป็นกระดาษ

ท่ีใช้กนัอยูท่ัว่ไป แตอ่ยูใ่นรูปของอิเลก็ทรอนิกส์ 

  เงินอิเลก็ทรอนิกส์ เงินท่ีได้รับการคํา้ประกนัจากมลูคา่ของเงินสด เงินในบญัชี

ธนาคาร และเช็คเงินสดธนาคาร ดงันัน้ ในการสง่มอบหรือโอนเงินอิเลก็ทรอนิกส์จะกระทําได้

งา่ยและสะดวกอีกทัง้ สามารถเก็บรักษาเงินอิเลก็ทรอนิกส์ไว้ในรูปของข้อมลูอิเลก็ทรอนิกส์ได้

อีกด้วย 

  การโอนเงินข้ามบญัชีผา่นระบบอิเลก็ทรอนิกส์ การโอนเงินเข้าบญัชี

ผู้ประกอบการท่ีขายสนิค้าและบริการทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต การโอน

เงินข้ามบญัชีผา่นระบบอิเลก็ทรอนิกส์นี ้ผู้บริโภคจะต้องมีบญัชีธนาคารและดําเนินการตกลงกบั

ธนาคาร เพ่ือขอใช้บริการโอนเงินข้ามบญัชีผา่นระบบอินเทอร์เน็ตเสยีก่อน 

  การชําระเงินผา่นโทรศพัท์มือถือ เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีใช้โทรศพัท์มือถือจะต้อง

ชําระเงินคา่โทรศพัท์มือถือให้แก่ผู้ให้บริการโทรศพัท์โดยตรง ดงันัน้ ผู้ให้บริการโทรศพัท์มือถือจึง

เข้ามาช่วยในการทําหน้าท่ีรวบรวมคา่ใช้จา่ยในการซือ้สนิค้าและบริการของผู้บริโภคท่ีซือ้สนิค้า
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และบริการผา่นทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เข้าไปรวมกบัการเรียกเก็บเงินคา่ใช้บริการ

โทรศพัท์มือถือ 

 

 

2.6 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 กาญจนา  กลัดนุ่ม (2553)  ได้ทําการศกึษา เร่ือง การวิเคราะห์ปัจจยัความพงึพอใจ

การตดัสนิใจซือ้สนิค้าในเว็บไซต์ออนไลน์โดยใช้แบบสอบถามจําลองสมการโครงสร้าง  โดยใช้

ตวัแบบในการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง  ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ คือ ปัจจยัการชําระเงิน ท่ีมีความปลอดภยั และปัจจยัด้านสนิค้าท่ีมีความสะดวก

ในการซือ้มากกวา่การซือ้สนิค้าจากร้านค้าตามปกติ 

 จงจนิต  จิตร์แจ้ง (2552)  ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การยอมรับการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ผา่นพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์แบบผู้บริโภคกบัผู้บริโภคบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ กรณีศึกษา : 

ผลติภณัฑ์เพ่ือสขุภาพและความงาม โดยศกึษากลุม่ตวัอยา่งจํานวน 499 ราย  ผลการวิจยั

พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมีผลตอ่การยอมรับและพฤติกรรมการซือ้ผา่นระบบ

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์แบบผู้บริโภคกบัผู้บริโภค 

 จิราภรณ์ เลิศจีระจรัส (2548) ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การซือ้สนิค้าและบริการทาง

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของนกัศกึษาปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยการเก็บรวบรวมข้อมลู

โดยสมัภาษณ์ด้วยแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอยา่ง ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรม

การซือ้สนิค้าและบริการทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของนกัศกึษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดั

เชียงใหม่ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติเพียง 9 ปัจจยั ได้แก่ วตัถปุระสงค์ของการใช้บริการ

อินเทอร์เน็ต บุคคลท่ีมีสว่นเก่ียวข้องในการตดัสินใจซือ้สนิค้าและบริการ ประเภทของสนิค้าและ

บริการท่ีซือ้ขาย ระบบรักษาความปลอดภยัของข้อมลูของเว็บไซต์บนอินเทอร์เน็ต วิธีการชําระ

เงิน หนว่ยงานในการรับสง่สนิค้า และการให้บริการตอบคําถามแก่ลกูค้าของเว็บไซต์สถานท่ีใช้

บริการอินเทอร์เน็ตและช่วงระยะเวลาในการใช้บริการอินเทอร์เน็ต 

 ชวลิต  สัมปทาณรักษ์ (2548) ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้

สนิค้าและบริการของผู้บริโภคผา่นระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  โดยศกึษาผู้บริโภคผา่นระบบ

อินเตอร์เนตจํานวน 1,101 ตวัอยา่ง  ผลการวิจยัพบวา่  ผู้บริโภคสว่นใหญ่ไม่มีประสบการณ์ใน
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การซือ้สนิค้าผา่นระบบพาณชิย์อิเลก็ทรอนิกส์  สาํหรับผู้บริโภคท่ีเคยซือ้สนิค้าหรือบริการ

ออนไลน์พบวา่ สว่นใหญ่มกัจะชําระเงินปลายทาง   สาํหรับปัญหาท่ีพบมากท่ีสดุ คือ ไม่มี

บริการหลงัการขาย สาํหรับปัจจยัทางด้านสว่นประสมทางการตลาด พบวา่ ผู้ ท่ีตดัสนิใจซือ้จะมี

ความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์  ราคา  ช่องทางในการจําหยา่ยและการสง่เสริมการขาย

ท่ีแตกตา่งไปจากผู้บริโภคท่ีไม่ตดัสนิใจซือ้ 

 ณัฐปรียา  ทัพมาลี (2550)  ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ผา่น

ระบบเครือขา่ยอินเทอร์เน็ต โดยศกึษากลุม่ตวัอยา่งจํานวน 200 ราย  ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ี

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากท่ีสดุ 5 ปัจจยั คือ การประหยดัเวลาในการเลอืกซือ้  ความสะดวกใน

การค้นหาผลิตภณัฑ์  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์  ความทนัสมยัของผลติภณัฑ์และ

ผลติภณัฑ์ตรงความต้องการ 

 ดวงใจ  บุญช่วย (2553)  ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ผา่นอินเทอร์เน็ตของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากกลุม่ตวัอยา่งจํานวน 400 คน  พบวา่ ปัจจยัท่ี

สง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ผา่นอินเทอร์เน็ต ได้แก่ ความสะดวกในการชําระเงินและการ

รับประกนัคณุภาพสนิค้า  รวมถึงความสะดวกในการให้บริการและซือ้สนิค้าตลอด 24 ชัว่โมง 

และปัจจยัทางด้านคณุภาพสนิค้าและบริการ 

 ปริย วงศ์วานชาตรี (2544) ได้ศกึษาพฤติกรรมของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตและปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลตอ่ระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ผลการศกึษาพบวา่กลุม่ตวัอยา่งยงัมีการซือ้สนิค้าผา่น

เครือขา่ยอินเทอร์เน็ตยงัน้อยอยูแ่ตมี่มลูคา่ในการซือ้คอ่นข้างมาก  สาํหรับสาเหตท่ีุผู้ใช้

อินเทอร์เน็ตไม่นิยมซือ้สนิค้าและบริการผา่นเครือขา่ยอินเทอร์เน็ต เน่ืองจากไมม่ัน่ใจในระบบ

รักษาความปลอดภยัของเว็บไซต์ในเร่ืองข้อมลูสว่นบุคคลและเร่ืองการเงิน  รวมถึงไม่มัน่ใจใน

ความนา่เช่ือถือของเว็บไซต์วา่มีอยูจ่ริงและไมม่ัน่ใจในเร่ืองความถกูต้องและเวลาของการขนสง่

สนิค้า อีกทัง้การขาดข้อมลูทางด้านภาษีสนิค้าและการท่ีไม่มีกฎหมายเฉพาะปกป้องการซือ้ขาย

ผา่นเครือขา่ยอินเทอร์เน็ตโดยเฉพาะ  สาํหรับรูปแบบการชําระเงินขึน้อยูก่บัความสะดวกของ

กลุม่ตวัอยา่ง 

 พิชญธิดา ลิม้สวัสดิวงศ์ (2551) ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของนกัศกึษามหาวทิยาลยักรุงเทพ ผลการวิจยัพบวา่ นกัศกึษาสว่น

ใหญ่เป็นเพศหญิง สว่นใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 21 ปี ศกึษาอยูค่ณะนิเทศศาสตร์ มีรายได้ตอ่เดือน
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ระหวา่ง 5,001 -10,000 บาท ใช้อินเทอร์เน็ต 2-4 ชัว่โมงตอ่วนั และใช้อินเทอร์เน็ตท่ีบ้าน 

นอกจากนีน้กัศกึษาสว่นใหญ่รู้จกัการซือ้สนิค้าและบริการทางอินเทอร์เน็ตจากเพ่ือน และเคย

สัง่ซือ้สนิค้าและบริการจากเว็บไซต์ของตา่งประเทศ โดยสัง่ซือ้เพลง ภาพยนตร์/วิดีโอ โปรแกรม

คอมพิวเตอร์ ดาวน์โหลดตา่งๆมากท่ีสดุ นอกจากนีน้กัศกึษาสว่นใหญ่ซือ้สนิค้าและบริการครัง้

ละ 200-500 บาท โดยชําระเงินผา่นบญัชีธนาคาร/ATM สาํหรับปัญหาท่ีพบในการสัง่ซือ้คือการ

ได้รับสนิค้าลา่ช้า 

 รังสิมา  เป็ดทอง (2555)  ได้ศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าและ

บริการผา่นพาณิชยกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ของพนกังานบริษัทเอกชนในกรุงเทพมหานคร  ซึง่ได้

ศกึษาพฤติกรรมของพนกังานบริษัทเอกชนในกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน  ผลการวิจยั

พบวา่  ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เลอืกซือ้ตัว๋เคร่ืองบิน โดยเลอืกท่ีจะโอนเงินเข้าบญัชีในการ

ชําระเงินมากท่ีสดุ  สาํหรับวิธีการจดัสง่ท่ีนิยมมากท่ีสดุ คือ ทางไปรษณีย์  สาํหรับปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้ ก็คือ คณุภาพของราคา  ความปลอดภยัในการชําระเงิน ความ

นา่เช่ือถือของร้านและคณุภาพของผลติภณัฑ์ 

 วรท กอวัฒนสกุล (2551) ศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า

และบริการผา่นระบบพณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือ

ศกึษาพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตและปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการผา่น

ระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ 

ปัจจยัทางด้านราคาสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้สนิค้าและบริการมากท่ีสดุ สว่นปัจจยัอ่ืนท่ีมี

อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจรองลงมาคือ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ช่องทางการจดัจําหนา่ย และ การ

สง่เสริมการตลาดตามลาํดบั  

 วิโรจน์  ภู่บึงพร้าว (2555)  ได้ศกึษาเร่ือง การตดัสนิใจซือ้สนิค้าทางอินเทอร์เน็ตของ

นกัศกึษาในกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ของนกัศกึษาใน

กรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน  ผลการวิจยัพบวา่  นกัศกึษาสว่นใหญ่เลอืกท่ีจะซือ้สนิค้าท่ีจบั

ต้องได้ และใช้วิธีการโอนเงินเข้าบญัชีในการชําระเงินเป็นหลกั  อีกทัง้ปัญหาท่ีพบในการสัง่ซือ้ท่ี

พบเจอมากท่ีสดุ คือ โอนเงินไปเป็นระยะเวลานานกวา่จะได้รับสนิค้า 

 อารีย์ มยังพงษ์ (2542) ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่แรงจูงใจในการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

และบริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ต ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตใน
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ประเทศไทย โดยการคดัเลอืกกลุม่ตวัอยา่ง จํานวน 400 คน โดยเก็บรวบรวมข้อมลูจาก

แบบสอบถามผา่นทางอินเทอร์เน็ตผลการวิจยัพบวา่ ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีความคิดเห็นตอ่

ปัจจยัท่ีมีผลตอ่แรงจูงใจในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการผา่นระบบเครือขา่ยอินเทอร์เน็ต ใน

ระดบัมาก 2 ด้าน คือ ปัจจยัจําเป็นของผู้บริโภค และด้านอรรถประโยชน์ของผู้บริโภค สว่นด้าน

ภาพลกัษณ์ของสนิค้าและบริการ พบวา่ กลุม่ท่ีเคยซือ้สนิค้าและบริการมีความคิดเห็นอยูใ่น

ระดบัมาก ในขณะเดียวกนักลุม่ผู้ ท่ีไม่เคยซือ้สนิค้าและบริการมีความคิดเห็นในด้านนีอ้ยูใ่น

ระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีตอ่ปัจจยัทัง้ 3 ด้านของผู้ใช้บริการ

อินเทอร์เน็ตระหวา่งกลุม่ท่ีเคยซือ้สนิค้าและบริการกบักลุม่ท่ีไม่เคยซือ้ พบวา่มีความคิดเห็นไม่

แตกตา่งกนัอยู ่2 ด้าน คือ ด้านปัจจยัจําเป็นของผู้บริโภคและอรรถประโยชน์ของผู้บริโภค และมี

ความคิดเห็นแตกตา่งกนัในด้านภาพลกัษณ์ของสนิค้าและบริการ ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 Pakawadee Kumsaart (2006) ได้ศกึษาเร่ืองตวัแปรท่ีมีอิทธิตอ่การตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภคไทย โดยศกึษาผู้บริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการซือ้สนิค้าออนไลน์  

ผลการวิจยัพบวา่ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลท่ีสดุในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ คือ ตวัแปรเก่ียวกบั

ความสะดวกในการค้นหาสินค้าท่ีต้องการ  สว่นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลน้อยท่ีสดุ คือ การลดราคา

สนิค้า 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

 

 การศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค การ

วิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) ในการศกึษาครัง้นีผู้้วิจยัดําเนินการวิจยั

ตามหวัข้อเรียงลาํดบั ดงันี ้

 3.1  ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

 3.2  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษาและการสร้างเคร่ืองมือ 

 3.3  การเก็บรวบรวมข้อมลู 

 3.4  การวิเคราะห์ข้อมลูและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 3.1.1  ประชากร ประชากรท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ตท่ีเคย

สัง่ซือ้สนิค้าหรือบริการออนไลน์ ซึง่ประชาชนท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ตนัน้ไม่สามารถระบุจํานวน

ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตท่ีแน่นอนได้เน่ืองจากมีจํานวนผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตเพ่ิมขึน้จากการ

พฒันาเทคโนโลยีประเภทอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ เช่น สมาร์ทโฟนหรืออุปกรณ์แท็บเลต็ ทําให้

จํานวนประชากรท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ตได้เพ่ิมขึน้(ทัง้นีรู้ปแบบการใช้บริการอินเทอร์เน็ตอาจเป็น

แบบเสยีคา่บริการรายเดือนหรือใช้บริการเป็นครัง้ตามสถานท่ีให้บริการอินเทอร์เน็ต 

 3.1.2  กลุม่ตวัอยา่ง การศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัจะกําหนดขนาดของกลุม่ตวัอยา่งจากประชากร

ท่ีไม่ทราบจํานวนท่ีแนน่อน (Infinite Population) โดยใช้สตูรของคอแครน (Cochran,1977) ท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคลือ่น ร้อยละ ±5  

สตูรการกําหนดขนาดของกลุม่ตวัอยา่งของคอแครน ดงันี ้
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 เม่ือ n = ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

 P =สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานท่ีคาด= 0.5 

 e =ระดบัความคาดเคลือ่นของกลุม่ตวัอยา่งท่ียอมรับได้ = 0.05 

 Z = ระดบัความเช่ือมัน่ 95% มีคา่เทา่กบั 1.96 

 q = 1 -p 

 

 

 คํานวณวิธี n     =     

       =     384.16 

 

 

 ดงันัน้ ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ 384 คน 

 

 ผู้วิจยัได้ใช้วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบบอกตอ่ปากตอ่ปาก (Snowball Selection) ในการ

ตอบแบบสอบถาม 

 

 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศกึษาและการสร้างเคร่ืองมือ 

 3.2.1 ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ใช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลูเป็นแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค โดยมีโครงสร้าง

แบบสอบถามออกเป็น 3 ตอน ดงันี ้

 ตอนที่ 1 แบบสอบถามปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ สถานภาพ อาย ุระดบั

การศกึษาอาชีพ และรายได้เฉลีย่ตอ่เดือนมีลกัษณะเป็นแบบสาํรวจรายการ (Checklist) 
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 ตอนที่ 2  แบบสอบถามระดบัความสาํคญัของระดบัปัจจยัด้านสว่นประสมทาง

การตลาดของผู้บริโภคจํานวน 32 ข้อ ดงันี ้

 1. ด้านผลติภณัฑ์    มีข้อคําถาม จํานวน 8 ข้อ 

 2. ด้านราคา    มีข้อคําถาม จํานวน 4 ข้อ 

 3. ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย มีข้อคําถาม จํานวน 3 ข้อ 

 4. ด้านการสง่เสริมการขาย  มีข้อคําถาม จํานวน 4 ข้อ 

 5. ด้านพนกังาน   มีข้อคําถาม จํานวน 5 ข้อ 

 6. ด้านกระบวนการ   มีข้อคําถาม จํานวน 4 ข้อ 

 7. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีข้อคําถาม จํานวน 4 ข้อ 

 โดยลกัษณะเป็นแบบสอบถามเป็นมาตราวดัมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale) 

แบง่ออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

ระดบัความสาํคญั 

 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอยูใ่นระดบั

ความสาํคญัมากท่ีสดุ 

 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอยูใ่นระดบั

ความสาํคญัมาก 

 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอยูใ่นระดบั

ความสาํคญัปานกลาง 

 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอยูใ่นระดบั

ความสาํคญัน้อย 

 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอยูใ่นระดบั

ความสาํคญัน้อยท่ีสดุ 
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เกณฑ์การแปลคา่เฉลีย่ของระดบัคะแนนปัจจยัด้านสว่นผสมทางการตลาด 

 

 

 ระดบัคา่เฉลีย่      =     คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ 

                     จํานวนชัน้ (ระดบัการวดั) 

    =    5 - 1 

            5 
                      =    0.8 

 

 

การประมวลผลคะแนน มีเกณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามในความหมายดงันี ้

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่4.21 - 5.00 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัด้านสว่นผสม

ทางการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่3.41 - 4.20 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัด้านสว่นผสม

ทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่2.61 -3.40 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัด้านสว่นผสม

ทางการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่1.81 - 2.60 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัด้านสว่นผสม

ทางการตลาด อยูใ่นระดบัน้อย 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่1.00 - 1.80 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัด้านสว่นผสม

ทางการตลาด อยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 

 ตอนที่ 3 ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการผา่นระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นคําถามแบบเลอืกตอบ แบบหนึง่และหลายคําตอบ 

 3.2.2 การสร้างและตรวจสอบเคร่ืองมือวิจยั ผู้วิจยัใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมข้อมลู เพ่ือนํามาวิเคราะห์  ให้ครอบคลมุตวัแปรท่ีกําหนดไว้ในการวิจยั โดยมี

รายละเอียดของขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ ดงันี ้  
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 1. ศกึษาค้นคว้าทฤษฎีแนวคิด ท่ีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ออนไลน์ และพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของประชาชนไทยจากเอกสาร เว็บไซต์ 

ตํารา งานวิจยัตา่งๆ เพ่ือนําไปพฒันาเคร่ืองมือ 

 2. ดําเนินการสร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม 

 3.  สร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ 

ได้แก่ ปัจจยัทางด้านผลติภณัฑ์และบริการ ปัจจยัทางด้านราคา ปัจจยัทางด้านชอ่งทางการจดั

จําหนา่ย ปัจจยัทางด้านการสง่เสริมการตลาด เป็นรายข้อแบบมาตราวดัมาตราสว่นประมาณคา่ 

5 ระดบั 

 4. ผู้วิจยันําแบบสอบถามเสนออาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือพิจารณาความเหมาะสมและ

ความถกูต้องพร้อมปรับปรุงตามคําแนะนํา 

 5. ผู้วิจยันําแบบสอบถามเสนอผู้ทรงคณุวฒิุ 5 ทา่น เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรง

หรือหาคา่ดชันี ความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence: IOC) ระหวา่งข้อ

คําถามกบัวตัถปุระสงค์ เนือ้หา และปรับแก้ตามคําแนะนําของผู้ทรงคณุวฒิุคํานวณได้จากสตูร

ดงันี ้

 
 

N
R

IOC ∑=  

 
 

 เม่ือ     IOC   คือ  เป็นคา่ดชันีความสอดคล้องระหวา่งข้อคําถามกบัจุดประสงค์ 

  ∑R    คือ  เป็นผลรวมของคะแนนจากการพิจารณาของผู้ เช่ียวชาญ 

 N  คือ  เป็นจํานวนผู้ เช่ียวชาญ  

 โดยกําหนดเกณฑ์การพิจารณาระดบัคา่ดชันีความสอดคล้องของข้อคําถามท่ีได้จาก

การคํานวณจากสตูรท่ีจะมีคา่อยูร่ะหวา่ง 0.00 ถึง 1.00 มีรายละเอียดของเกณฑ์การพิจารณา มี

คา่ IOC ตัง้แต่ 0.50ขึน้ไป คดัเลอืกข้อสอบข้อนัน้ไว้ใช้ได้แตถ้่าได้คา่ IOC ต่ํากวา่ 0.50 ควร

พิจารณาแก้ไขปรับปรุงโดยมีเกณฑ์ในการตรวจพิจารณาข้อคําถาม ดงันี ้
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 ให้คะแนน +1     ถ้าแนใ่จวา่ข้อคําถามวดัได้ตรงตามวตัถปุระสงค์ 

 ให้คะแนน 0      ถ้าไม่แนใ่จวา่ข้อคําถามวดัได้ตรงตามวตัถปุระสงค์ 

 คา่ให้คะแนน -1 ถ้าไม่แนใ่จวา่ข้อคําถามวดัได้ไม่ตรงตามวตัถปุระสงค์ 

 ผลการวิเคราะห์พบวา่แบบสอบถามมีคา่ IOC ระหวา่ง .82 

 6. ผู้วิจยัทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามท่ีปรับแก้ตาม

คําแนะนําของผู้ทรงคณุวฒิุไปทดสอบ (Try Out) โดยใช้คา่สมัประสทิธ์ิแอลฟา (α - coefficient) 

ของครอนบคั (Cronbach) ท่ีระบุไว้ในสรชยั พิศาลบุตรและคณะ (2550) ซึง่คํานวณจาก 
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 สมัประสทิธ์ิแอลฟาท่ีคํานวณได้จะมีคา่อยูร่ะหวา่ง 0 ถึง 1 ในกรณีท่ีคา่

สมัประสทิธ์ิแอลฟามีคา่เข้าใกล้ 1 แสดงวา่แบบสอบถามมีความเช่ือถือได้สงูหรือคอ่นข้างสงู ถ้า

คา่สมัประสทิธ์ิแอลฟามีคา่เข้าใกล้ 0.5 หรือ 0 แสดงวา่แบบสอบถามมีความเช่ือถือได้ปานกลาง

หรือมีความเช่ือถือได้คอ่นข้างน้อยหรือน้อยตามลาํดบั ดงันัน้ผลการวิเคราะห์พบวา่คา่ท่ีได้ คือ 

0.8343 

 7. ผู้วิจยันําแบบสอบถามท่ีมีความเช่ือมัน่ผา่นเกณฑ์ไปดําเนินการจดัทํา

แบบสอบถามผา่นเว็บไซต์เพ่ือใช้ในการเก็บข้อมลู 

 

 

3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของ

ผู้บริโภคผู้วิจยัได้ดําเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้

 3.3.1 ผู้วิจยัดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมลูและกระจายแบบสอบถาม โดยผา่นทางระบบ

เครือขา่ยอินเทอร์เน็ตตามลาํดบั  
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  ทําหนงัสอืแนะนําตนเองตอ่ผู้ตอบแบบสอบถามผา่นระบบเครือขา่ยอินเทอร์เน็ต

โดยแจ้งให้ทราบถึงวตัถปุระสงค์ในการทําวิจยัเพ่ือขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

  จดัทําแบบสอบถามในรูป Web Page เพ่ือนําไปลงบน Web Site ท่ีได้เช่าพืน้ท่ีไว้

เช่ือมโยง (Link) ไปยงัสงัคมออนไลน์ (social network) โดยได้ใช้เครือขา่ยของ FaceBook เป็น

ตวักระจายในการเก็บรวบรวมข้อมลูด้วยวิธีการคดัเลอืกแบบบอกตอ่ปากตอ่ปาก (Snowball 

Selection) เป็นการคดัเลอืกกลุม่ตวัอยา่งท่ีมีคณุสมบติัท่ีต้องการแล้วโดยใช้การแนะนําของกลุม่

ตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะท่ีใกล้เคียงกบัตนเอง สาํหรับการเก็บรวบรวมข้อมลูเม่ือได้ครบถ้วนและ

เพียงพอจึงจะยติุการเก็บรวบรวมข้อมลู 

  รวบรวมแบบสอบถามพร้อมทัง้ตรวจสอบความถกูต้องและความสมบูรณ์ของ

แบบสอบถามแตล่ะฉบบัท่ีได้รับกลบัคืนมาเป็นระยะๆ โดยได้ทําการคดัเลอืกแบบสอบถามฉบบั

สมบูรณ์ไว้จนครบจํานวนตามท่ีกําหนดไว้ 

 3.3.2 นําข้อมลูท่ีได้จากข้างต้น มาทําการวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติตอ่ไป โดยได้รับ

แบบสอบถามกลบัมาจากจํานวนตวัอยา่ง 

 3.3.3 นําแบบสอบถามตรวจหาความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแตล่ะฉบบัแล้วดําเนินการ

ประมวลผลแบบสอบถาม เพ่ือทําการวิเคราะห์ข้อมลูและนําอภิปรายผล    

 

 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิตทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 3.4.1 วิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา และ

รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน อาชีพและสถานภาพสมรส โดยคํานวณหาคา่ร้อยละ (Percentage) และ

คา่ความถ่ี (Frequency) 

 3.4.2 วิเคราะห์ระดบัปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด โดยคํานวณหาคา่เฉลีย่ สว่น

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายคา่เฉลีย่ระดบัปัจจยัด้านสว่นผสมทางการตลาด 

 3.4.3 วิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

จําแนกตามปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์โดยการทดสอบความแตกตา่งระหวา่งตวัแปรสอง

กลุม่ ด้วยการทดสอบคา่สถิติไคสแคว์ (Chi-Square) 
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 3.4.4 การวิเคราะห์คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ไคสแควร์ (Chi-Square Correlation) ใช้

ศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางด้านสว่นผสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้

ของผู้บริโภคโดยกําหนดคา่นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 

 การศกึษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค” ผู้วิจยั

ได้ทําการศกึษาจากกลุม่ตวัอยา่งท่ีได้จากผู้บริโภค จํานวน 384 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือ ในการศกึษา และนําข้อมลูท่ีได้มาวิเคราะห์หาคา่สถิติ โดยใช้โปรแกรมสถิติสาํเร็จรูปทาง

สาํหรับสงัคมศาสตร์ โดยผู้วิจยัได้เสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลู แบง่ออกเป็น 4 ตอน ดงันี ้

 4.1 การวิเคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 

 4.2 การวิเคราะห์ระดบัปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

 4.3 ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการของผู้บริโภค 

 4.4 การทดสอบสมมติฐาน 

 โดยมีสญัลกัษณ์และความหมายท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้

 X   =  คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง 

 S.D.  =  คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 Sig  =    ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีวิเคราะห์ได้ 

 *   =    มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 

4.1 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 

 กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นี ้ได้แก่ผู้บริโภคท่ีซือ้สนิค้าผา่นอินเทอร์เน็ต โดยมี

ข้อมลูท่ีเก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปของกลุม่ประชากร ประกอบด้วย เพศ อาย ุ ระดบัการศกึษา อาชีพ 

รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน และสถานภาพสมรส 
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ตาราง 4.1 จํานวนและร้อยละของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 

(n = 384) 
 

ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ จาํนวน 

(384 คน) 

ร้อยละ 

(100) 

เพศ    

 ชาย 

หญิง 

100 

284 

26.04 

73.96 

 รวม 384 100 

อายุ    

 18-25 ปี 

26-33 ปี 

34-41 ปี 

42-49 ปี 

50 ปีขึน้ไป 

178 

88 

90 

18 

10 

46.35 

22.92 

23.44 

4.69 

2.60 

 รวม 384 100 

ระดับการศึกษา 

 ต่ํากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สงูกวา่ปริญญาตรี 

21 

280 

83 

5.47 

72.92 

21.61 

 รวม 384 100 

อาชีพ    

 นกัเรียน – นกัศกึษา 

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษัท/ลกูจ้างเอกชน 

ค้าขาย/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

105 

99 

139 

41 

27.34 

25.78 

36.20 

10.68 

 รวม 384 100 
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ตาราง 4.1 (ตอ่) 

(n = 384) 

ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ จาํนวน 

(384 คน) 

ร้อยละ 

(100) 

รายได้เฉล่ีย/เดือน 

 น้อยกวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท 

10,001 - 20,000 บาท 

20,001 - 30,000 บาท 

30,001 – 40,000 บาท 

มากกวา่ 40,000 บาท 

95 

145 

58 

31 

55 

24.74 

37.77 

15.10 

8.07 

14.32 

 รวม 384 100 

สถานภาพสมรส    

 โสด 

สมรส 

288 

96 

75.00 

25.00 

 รวม 384 100 

 

 

 จากตาราง 4.1 ผลการศกึษาข้อมลูปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม            

สามารถอธิบายได้ ดงันี ้

 เพศ พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 73.96   

และเพศชาย จํานวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 26.04 

 อายุ พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีอายรุะหวา่ง 18 – 25 ปี จํานวน 178 คน คิดเป็น ร้อย

ละ 46.35 รองลงมา มีอายรุะหวา่ง 34 - 41 ปี จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 23.44  มีอายรุะหวา่ง26 

– 33 ปี จํานวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.92 มีอายรุะหวา่ง 42 49 ปี จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 

4.69 มีอายมุากกวา่ 50 ปี จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.60  



36 

 

 

 ระดับการศึกษา พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีการศกึษาระดบัปริญญาตรี จํานวน  

280 คน คิดเป็นร้อยละ72.92 รองลงมามีการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 

21.61 และมีการศกึษาต่ํากวา่ปริญญาตรี จํานวน 21คน คิดเป็นร้อยละ5.47 

 อาชีพ พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นพนกังานบริษัท/ลกูจ้างเอกชนจํานวน 139 คน 

คิดเป็นร้อยละ 36.2 รองลงมาเป็น นกัเรียน – นกัศกึษาจํานวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 27.34 เป็น

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจจํานวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 25.78 เป็นอาชีพค้าขาย/ประกอบ

ธุรกิจสว่นตวัจํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.68  

 รายได้โดยเฉล่ียต่อเดือน พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีรายได้เฉลีย่ตอ่เดือน10,001 - 

20,000 บาท จํานวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 37.77 รองลงมา มีรายได้เฉลีย่ตอ่เดือนน้อยกวา่หรือ

เทา่กบั10,000 บาท จํานวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 24.74 มีรายได้เฉลีย่ 20,001 - 30,000 บาท 

จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 15.1 มีรายได้เฉลีย่ตอ่เดือน มากกวา่ 40,000 บาท จํานวน 55 คน 

คิดเป็นร้อยละ 14.32 และมีรายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเป็น

ร้อยละ 8.07 

 สถานภาพ พบวา่กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด จํานวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 

75.00 และมีสถานภาพสมรส จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 

 

 

4.2 การวิเคราะห์ระดับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ของ 

 ผู้บริโภค 

 การวิเคราะห์ข้อมลูระดบัความสาํคญั ปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์

ของผู้บริโภคประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย  

ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านพนกังาน ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ โดยการ

หาคา่เฉลีย่ ( X ) และ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้
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ตาราง 4.2 คา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ 

 ของผู้บริโภค 

(n = 384) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 
X  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

อันดับ

ที่ 

ด้านผลิตภณัฑ์ 

ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย 

ด้านสง่เสริมการตลาด 

ด้านพนกังาน 

ด้านกระบวนการ 

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

4.25 

4.13 

4.16 

3.96 

4.23 

4.34 

4.22 

0.58 

0.70 

0.68 

0.70 

0.83 

0.68 

0.68 

มากท่ีสดุ 

มาก 

มาก 

มาก 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

2 

6 

5 

7 

3 

1 

4 

โดยรวม 4.18 0.56 มาก  

 

 

 จากตาราง 4.2 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.18, S.D. = 0.56) และเม่ือพิจารณาผลการ

วิเคราะห์ระดบัปัจจยัมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค รายด้านพบวา่ ปัจจยั

ด้านท่ีมีระดบัความสาํคญัมากท่ีสดุเรียงตามลาํดบั ได้แก่  ด้านกระบวนการ ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน

พนกังานและด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ  สว่นปัจจยัด้านท่ีมีระดบัความสาํคญัมากเรียง

ตามลาํดบั ได้แก่ ด้านช่องทางการจําหนา่ย ด้านราคาและด้านสง่เสริมการตลาด 
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ตาราง 4.3 คา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า 

 ออนไลน์ของผู้บริโภค ด้านผลิตภณัฑ์ 

(n = 384) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 
X  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

อันดับ

ที่ 

ด้านผลิตภณัฑ์ 

1.ความมีช่ือเสยีงและภาพลกัษณ์ของตราสนิค้า 

2.สนิค้าและบริการมีคณุภาพ ตามท่ีทา่นต้องการ 

3.มีการบอกรายละเอียดของสนิค้าและบริการ 

4.การแสดงรูปสนิค้าท่ีชดัเจน 

5.สนิค้าและบริการมีคณุภาพเช่ือถือได้ 

6.สนิค้าและบริการมีความแตกตา่งจากร้านค้าทัว่ไป 

7.สนิค้าและบริการมีรับประกนัเม่ือสนิค้าเกิดการ

ชํารุดเสยีหาย 

8.มีบริการหลงัการขาย 

 

4.10 

4.44 

4.42 

4.36 

4.42 

3.85 

4.29 

 

4.11 

 

0.72 

0.75 

0.71 

0.76 

0.81 

0.89 

0.85 

 

0.94 

 

มาก 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มาก 

มากท่ีสดุ 

 

มาก 

 

6 

1 

2 

3 

2 

7 

4 

 

5 

ด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม 4.25 0.58 มากที่สุด  

 

 

 จากตาราง 4.3 พบวา่ผู้บริโภคมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์

ด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ( X = 4.25, S.D. = 0.58) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ

โดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้สนิค้าและบริการมีคณุภาพ ตามท่ีทา่น

ต้องการ ( X = 4.44, S.D. = 0.75) รองลงมา มีการบอกรายละเอียดของสนิค้าและบริการ ( X = 

4.42, S.D. = 0.71) สนิค้าและบริการมีคณุภาพเช่ือถือได้ ( X = 4.42, S.D. = 0.81) การแสดงรูป

สนิค้าท่ีชดัเจน ( X = 4.36, S.D. =0.76) สนิค้าและบริการมีรับประกนัเม่ือสนิค้าเกิดการชํารุด

เสยีหาย ( X = 4.29, S.D. = 0.85) มีบริการหลงัการขาย ( X = 4.11, S.D. = 0.94) ความมี

ช่ือเสยีงและภาพลกัษณ์ของตราสนิค้า ( X = 4.10, S.D. = 0.72) สินค้าและบริการมีความแตกตา่ง

จากร้านค้าทัว่ไป ( X = 3.85, S.D. = 0.89) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.4 คา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า 

 ออนไลน์ของผู้บริโภคด้านราคา 

(n = 384) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 
X  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

อันดับ

ที่ 

ด้านราคา 

1.สนิค้าและบริการมีราคาถกูกวา่การซือ้รูปแบบอ่ืน 

2.สนิค้าและบริการมีราคาบอกไว้ชดัเจน 

3.ราคาสนิค้าและบริการตรงตามท่ีผู้บริโภคต้องการ 

4.มีสว่นลดแบบพิเศษมากกวา่ร้านค้าทัว่ไป 

 

3.93 

4.36 

4.30 

3.93 

 

0.91 

0.78 

0.82 

0.97 

 

มาก 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มาก 

 

3 

1 

2 

4 

ด้านราคาโดยรวม 4.13 0.70 มาก  

 

 

 จากตาราง 4.4 พบวา่ผู้บริโภคมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์

ด้านราคา โดยรวมอยูร่ะดบัมาก ( X = 4.13, S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบั

ตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย มีดงันี ้สนิค้าและบริการมีราคาบอกไว้ชดัเจน ( X = 4.36, S.D. = 

0.78) ราคาสนิค้าและบริการตรงตามท่ีผู้บริโภคต้องการ ( X = 4.30, S.D. = 0.82) สนิค้าและ

บริการมีราคาถกูกวา่การซือ้รูปแบบอ่ืน ( X = 3.93, S.D. = 0.91) มีสว่นลดแบบพิเศษมากกวา่

ร้านค้าทัว่ไป ( X = 3.93, S.D. = 0.97) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.5 คา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า 

 ออนไลน์ของผู้บริโภค ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย 

(n = 384) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 
X  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

อันดับ

ที่ 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

1.หาซือ้สนิค้าตามต้องการได้สะดวก 

2.ช่ือเวบ็ไซต์จดจําได้งา่ย 

3.มีการจดัหมวดหมู่สนิค้าท่ีชดัเจน 

 

4.35 

3.95 

4.18 

 

0.75 

0.92 

0.80 

 

มากท่ีสดุ 

มาก 

มาก 

 

1 

3 

2 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 4.16 0.68 มาก  

 

 

 จากตาราง 4.5 พบวา่ผู้บริโภคมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์

ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.16, S.D. = 0.68) เม่ือพิจารณาเป็น

รายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย มีดงันี ้หาซือ้สนิค้าตามต้องการได้สะดวก 

( X = 4.35, S.D. = 0.75) มีการจดัหมวดหมู่สนิค้าท่ีชดัเจน ( X = 4.18, S.D. = 0.80) ช่ือเวบ็ไซต์

จดจําได้งา่ย ( X = 3.95, S.D. = 0.92) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.6 คา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า 

 ออนไลน์ของผู้บริโภค ด้านการสง่เสริมการตลาด 

(n = 384) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 
X  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

อันดับ

ที่ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.มีการประชาสมัพนัธ์ผา่นสือ่ตา่งๆ 

2.มีการ ลด แลก แจกแถมตา่งๆเม่ือซือ้สนิค้า 

3.มีสทิธิพิเศษสาํหรับสมาชิก 

4.มีการบอกตอ่จากผู้ใช้บริการ 

 

3.91 

3.98 

3.99 

3.96 

 

0.83 

0.91 

0.89 

0.84 

 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

 

4 

2 

1 

3 

ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 3.96 0.70 มาก  

 

 

 จากตาราง 4.6 พบวา่ผู้บริโภคมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์

ด้านการสง่เสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.96, S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณาเป็น

รายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้มีสทิธิพิเศษสาํหรับสมาชิก ( X = 3.99, 

S.D. = 0.89) มีการ ลด แลก แจกแถมตา่งๆเม่ือซือ้สนิค้า ( X = 3.98, S.D. = 0.91) มีการบอกตอ่

จากผู้ใช้บริการ ( X = 3.96, S.D. = 0.84) มีการประชาสมัพนัธ์ผา่นสือ่ตา่งๆ ( X = 3.91, S.D. = 

0.83) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.7 คา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า 

 ออนไลน์ของผู้บริโภค ด้านพนกังาน 

(n = 384) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 
X  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

อันดับ

ที่ 

ด้านพนักงาน 

1.เว็บไซต์มีพนกังานท่ีสามารถติดตอ่ได้ 

2.ให้บริการด้วยความสภุาพ อ่อนน้อม และเป็นกนัเอง 

3.รับฟังปัญหาหรือข้อซกัถามของผู้ รับบริการอยา่งเต็มใจ 

4.มีความชดัเจนในการให้คําแนะนําท่ีเป็นประโยชน์ 

5.ให้คําอธิบายและตอบข้อสงสยัได้ตรงประเด็น 

 

4.15 

4.19 

4.24 

4.29 

4.25 

 

0.90 

0.93 

0.94 

0.89 

0.92 

 

มาก 

มาก 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

 

5 

4 

3 

1 

2 

ด้านพนักงานโดยรวม 4.23 0.83 มากที่สุด  

 

 

 จากตาราง 4.7 พบวา่ผู้บริโภคมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์

ด้านพนกังานโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ( X = 4.23, S.D. = 0.83) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดย

เรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้มีความชดัเจนในการให้คําแนะนําท่ีเป็นประโยชน์ 

( X = 4.29, S.D. = 0.89) ให้คําอธิบายและตอบข้อสงสยัได้ตรงประเด็น ( X = 4.25, S.D. = 0.92) 

รับฟังปัญหาหรือข้อซกัถามของผู้ รับบริการอยา่งเต็มใจ ( X = 4.24, S.D. = 0.94) ให้บริการด้วย

ความสภุาพ อ่อนน้อม และเป็นกนัเอง ( X = 4.19, S.D. = 0.93) เว็บไซต์มีพนกังานท่ีสามารถ

ติดตอ่ได้ ( X = 4.15, S.D. = 0.90) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.8 คา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า 

 ออนไลน์ของผู้บริโภค ด้านกระบวนการ 

(n = 384) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 
X  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

อันดับ

ที่ 

ด้านกระบวนการ 

1.การใช้งานเว็บไซต์งา่ยไม่ซบัซ้อน 

2.การใช้งานมีความถกูต้องแม่นยํา 

3.การจดัสง่สนิค้ามีความรวดเร็ว 

4.มีระบบชําระเงินท่ีสะดวก 

 

4.27 

4.33 

4.35 

4.42 

 

0.83 

0.80 

0.79 

0.90 

 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

 

4 

3 

2 

1 

ด้านกระบวนการโดยรวม 4.34 0.68 มากที่สุด  

 

 

 จากตาราง 4.8 พบวา่ผู้บริโภคมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์

ด้านกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ( X = 4.34, S.D. = 0.68) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ

โดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้มีระบบชําระเงินท่ีสะดวก ( X = 4.42, S.D. = 

0.90) การจดัสง่สนิค้ามีความรวดเร็ว ( X = 4.35, S.D. = 0.79) การใช้งานมีความถกูต้องแม่นยํา 

( X = 4.33, S.D. = 0.80) การใช้งานเว็บไซต์งา่ยไมซ่บัซ้อน ( X = 4.27, S.D. = 0.83) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.9 คา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า 

 ออนไลน์ของผู้บริโภค ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

(n = 384) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภค 
X  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

อันดับ

ที่ 

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

1.เว็บไซต์มีความสวยงาม 

2.เว็บไซต์มีความปลอดภยั และเช่ือถือได้ 

3.ข้อมลูบนเว็บไซต์มีความทนัสมยั 

4.เว็บไซต์ได้การรับรองจากกระทรวงพาณิชย์ 

 

3.91 

4.42 

4.29 

4.24 

 

0.87 

0.84 

0.79 

0.90 

 

มาก 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

มากท่ีสดุ 

 

4 

1 

2 

3 

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 4.22 0.56 มากที่สุด  

 

 

 จากตาราง 4.9 พบวา่ผู้บริโภคมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ( X = 4.22, S.D. = 0.68) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย มีดงันี ้เว็บไซต์มีความปลอดภยั 

และเช่ือถือ ข้อมลูบนเว็บไซต์มีความทนัสมยั เวบ็ไซต์ได้การรับรองจากกระทรวงพาณิชย์ เวบ็ไซต์มี

ความสวยงาม  

 

 

4.3 ข้อมูลเก่ียวกับพฤตกิรรมการตัดสนิใจซือ้สินค้าและบริการของผู้บริโภค 
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ตาราง 4.10 ตารางแสดงความถ่ีและร้อยละของพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการในอดีต 

(n = 384) 

สินค้าและบริการที่ท่านเคยส่ังซือ้ 
จาํนวน ร้อยละ 

เลือก ไม่เลือก เลือก ไม่เลือก 

อาหาร 53 331 13.80 86.20 

ยารักษาโรค 2 382 0.52 99.48 

หนงัสอื 115 269 29.95 70.05 

เสือ้ผ้าเคร่ืองแตง่กาย 5 379 1.30 98.70 

เคร่ืองประดบัอญัมณี 32 352 8.33 91.67 

เคร่ืองสาํอาง นํา้หอม 10 374 2.60 97.40 

อุปกรณ์กีฬา 45 339 11.72 88.28 

ของใช้ในบ้าน อุปกรณ์ตกแตง่บ้าน 0 384 0.00 100.00 

ของเลน่ 50 334 13.02 86.98 

อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 2 382 0.52 99.48 

อุปกรณ์เกมส์ 28 356 7.29 92.71 

ซอฟต์แวร์เกมส์ 2 382 0.52 99.48 

โปรแกรมตา่งๆ 23 361 5.99 94.01 

เพลง 0 384 0.00 100.00 

ภาพยนตร์ 85 299 22.14 77.86 

ตัว๋เคร่ืองบิน 1 383 0.26 99.74 

บริการด้านการเงินธนาคาร 185 199 48.18 51.82 

จองโรงแรม 2 382 0.52 99.48 

อ่ืนๆ 21 363 5.47 94.53 

 

 

 จากตาราง 4.10  พบวา่ ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกนัไปตามประเภท

ของสนิค้าและบริการ โดยสนิค้าและบริการท่ีผู้บริโภคเคยใช้บริการมากท่ีสดุตามลาํดบั คือ การใช้
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บริการด้านการเงินการธนาคาร (ร้อยละ 48.18) การซือ้หนงัสอื (ร้อยละ 29.95)  และซือ้ตัว๋ชม

ภาพยนตร์ (ร้อยละ 22.14)   สาํหรับสนิค้าหรือบริการท่ีผู้บริโภคไม่เลอืกซือ้สนิค้าหรือใช้บริการมาก

ท่ีสดุตามลาํดบั คือ เพลง (ร้อยละ 100.00) ของใช้ในบ้านและอุปกรณ์ตกแตง่บ้าน (ร้อยละ 

100.00) และการจองตัว๋เคร่ืองบิน (ร้อยละ 99.74) 

 

ตาราง 4.11 ตารางแสดงความถ่ีและร้อยละพฤติกรรมในการจ่ายชําระเงินคา่สนิค้าและบริการ 

(n = 384) 

วิธีการที่ชําระเงินสินค้าและบริการ

ที่เลือกใช้ 

จาํนวน ร้อยละ 

เลือก ไม่เลือก เลือก ไม่เลือก 

การหกับญัชีธนาคารโดยตรง 61 323 15.89 84.11 

การโอนเงินเข้าบญัชีธนาคาร 314 70 81.77 18.23 

การสง่ไปรษณีย์ธนาณติั 10 374 2.60 97.40 

การสง่เช็คทางไปรษณีย์ 0 384 0.00 100.00 

ไปรษณีย์เรียกเก็บเงินปลายทาง 37 347 9.64 90.36 

การใช้บตัรเครดิต 110 274 28.65 71.35 

บตัรเงินสดอิเลก็ทรอนิกส์ 28 356 7.29 92.71 

เช็คอิเลก็ทรอนิกส์ 2 382 0.52 99.48 

การชําระเงินผา่นโทรศพัท์มือถือ 32 352 8.33 91.67 

อ่ืนๆ 6 378 1.56 98.44 

 

 

 จากตาราง 4.11  พบวา่ ผู้บริโภคมีวิธีการชําระเงินท่ีหลากหลายตามความสะดวกของ

ผู้บรโภค โดยวิธีการชําระเงินท่ีผู้บริโภคเคยใช้บริการมากท่ีสดุตามลาํดบั คือ การโอนเงินเข้าบญัชี

ธนาคาร (ร้อยละ 81.77)  การใช้บตัรเครดิต (ร้อยละ 28.65)  และการหกับญัชีธนาคารโดยตรง 

(ร้อยละ 15.89)   สาํหรับวิธีการชําระเงินท่ีผู้บริโภคไม่เลอืกซือ้ใช้บริการมากท่ีสดุตามลาํดบั คือ การ

สง่เช็คทางไปรษณีย์ (ร้อยละ 100.00) เช็คอิเลก็ทรอนิกส์ (ร้อยละ 99.48) และวิธีการชําระเงินด้วย

วิธีอ่ืน ๆ เช่น ชําระผา่นเคาน์เตอร์เซอร์วิส (ร้อยละ 98.44)  
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ตาราง 4.12 ตารางแสดงความถ่ีและร้อยละพฤติกรรมในการเลอืกซือ้สนิค้าและบริการผา่นระบบ 

 ออนไลน์ 

(n = 384) 

เว็บไซต์ที่มีระบบรักษาความปลอดภยัหรือไม่ จาํนวน ร้อยละ 

มีระบบรักษาความปลอดภยั 347 90.36 

ไม่มีระบบรักษาความปลอดภยั 37 9.64 

รวม 384 100.00 

จาํนวนเงินมากที่สุดที่ท่านเคยส่ังซือ้สินค้าในแต่ละครัง้ จาํนวน ร้อยละ 

ต่ํากวา่ 1,000 บาท 118 30.73 

1,000 – 2,000บาท 98 25.52 

2,001 – 3,000บาท 31 8.07 

3,001 – 4,000บาท 49 12.76 

4,001 – 5,000 บาท 25 6.51 

5,001 บาทขึน้ไป 63 16.41 

รวม 384 100.00 

จาํนวนครัง้ที่เคยส่ังซือ้สินค้าในช่วงเวลา 12 เดือน จาํนวน ร้อยละ 

1ครัง้ 62 16.15 

2 – 5 ครัง้ 223 58.07 

6 – 10 ครัง้ 51 13.28 

มากกวา่ 10 ครัง้ 48 12.50 

รวม 384 100.00 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่ท่านซือ้สินค้าและบริการ จาํนวน ร้อยละ 

ราคาถกู 59 15.36 

ความสะดวกในการซือ้สนิค้าตลอด 24 ชัว่โมง 196 51.04 

ความหลากหลายของสนิค้า 101 26.30 

สนิค้าไม่มีจําหนา่ยในประเทศ 22 5.73 
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ตาราง 4.12 (ตอ่) 

(n = 384) 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่ท่านซือ้สินค้าและบริการ (ต่อ)  จาํนวน ร้อยละ 

อ่ืนๆ 6 1.56 

รวม 384 100.00 

การจัดส่งสินค้าแบบใดที่ท่านคิดว่าเหมาะสมที่สุด จาํนวน ร้อยละ 

จดัสง่โดยพนกังานบริษัทของผู้ขายสนิค้า 126 32.81 

จดัสง่โดยไปรษณีย์ 216 56.25 

รับสนิค้าด้วยตนเอง 40 10.42 

อ่ืนๆ 2 0.52 

รวม 384 100.00 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการ จาํนวน ร้อยละ 

คนในครอบครัว 89 23.18 

เพ่ือน 177 46.09 

บุคคลท่ีมีช่ือเสยีงตา่งๆ เช่น นกัร้อง ดารา 65 16.93 

ผู้ เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น หมอ 23 5.99 

อ่ืนๆ 30 7.81 

รวม 384 100.00 

 

 

 จากตาราง 4.12  พบวา่ ผู้บริโภคมีพฤติกรรมในการเข้าใช้บริการของเวปไซต์ท่ีมีระบบ

รักษาความปลอดภยัเป็นจํานวนมากท่ีสดุ รวมถงึมีพฤติกรรมการใช้จ่ายเงินสงูสดุในแตล่ะครัง้ไม่

เกิน 1,000 บาท  และจะสัง่ซือ้ในระยะเวลาไม่เกิน 12 เดือน จํานวนมากท่ีสดุ คือ 2-5 ครัง้ สิง่ท่ี

สาํคญัท่ีสดุในการสัง่ซือ้สนิค้า คือ ความสะดวกในการหาสนิค้าได้ตลอด 24 ชัว่โมง   การจดัสง่ท่ี

ผู้บริโภคต้องการให้จดัสง่มากท่ีสดุ คือ การจดัสง่ทางไปรษณีย์  และบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุใน

การสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ คือ เพ่ือน 
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ตาราง 14.13   ตารางแสดงความถ่ีและร้อยละของปัญหาและอปุสรรคท่ีพบในการสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

ปัญหาและอุปสรรคที่พบในการส่ังซือ้

สินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ต 

จาํนวน ร้อยละ 

เลือก ไม่เลือก เลือก ไม่เลือก 

สนิค้าสญูหายไม่ได้รับสนิค้า 21 363 5.47 94.53 

สนิค้าไม่ได้มาตรฐาน 76 308 19.79 80.21 

สนิค้ามีคณุภาพไม่ตรงกบัท่ีโฆษณา 150 234 39.06 60.94 

ได้รับสนิค้าลา่ช้า 117 267 30.47 69.53 

ไม่มีบริการหลงัการขาย 94 290 24.48 75.52 

ไม่พบปัญหา 131 253 34.11 65.89 

 

 

 จากตาราง 4.13  พบวา่ ผู้บริโภคเคยพบปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดจากการสัง่ซือ้สนิค้า

และบริการแตกตา่งกนัไปโดยปัญหาและอุปสรรคท่ีผู้บริโภคเคยพบมากท่ีสดุตามลาํดบั คือ สนิค้ามี

คณุภาพไม่ตรงกบัท่ีโฆษณา (ร้อยละ 39.06)  ผู้บริโภคไม่พบปัญหาเลย (ร้อยละ 34.11)  และได้รับ

สนิค้าลา่ช้า (ร้อยละ 30.47)   สาํหรับปัญหาจากการสัง่ซือ้สนิค้าหรือบริการท่ีผู้บริโภคไม่พบมาก

ท่ีสดุตามลาํดบั คือ สนิค้าสญูหายหรือไม่ได้รับสินค้า (ร้อยละ 94.53) สนิค้าไม่ได้มาตรฐาน (ร้อย

ละ 80.21) และไม่มีบริการหลงัการขาย (ร้อยละ 75.52)  

 

 

4.4 การทดสอบสมมตฐิาน 

 ทัง้นี ้ผู้วิจยัได้ทําการทดสอบสมมติฐานดงักลา่ว โดยการใช้คา่สถิติการทดสอบไคสแควร์ 

(Chi-Square test)  นอกจากนีย้งัทําการวิเคราะห์คา่สหสมัพนัธ์ไคสแควร์ (Chi-Square 

Correlation)  ซึง่ผลการวิเคราะห์เป็นไปดงัตอ่ไปนี ้

 สมมติฐานที่ 1  ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซือ้สนิค้าออนไลน์แตกตา่งกนั 
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 สมมติฐานที่ 1.1  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

   สมมติฐานท่ี 1.1.1  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

การเลอืกสัง่ซือ้สนิค้าบนเวปไซต์ท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั 

 

 

ตาราง 4.14  ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านเพศท่ีสง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัตอ่ 

 เว็บไซต์ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภยั 

(n = 384) 

เว็บไซต์ที่มีระบบรักษาความปลอดภยั 
เพศ รวม 

ชาย หญิง 

มีระบบรักษาความปลอดภยั 90 257 347 

ไม่มีระบบรักษาความปลอดภยั 10 27 37 

รวม 100 284 384 

คา่ Chi-Square 0.21 

Sig 0.89 

 

 

 จากตาราง 4.14 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่ง

กนัไม่ได้สง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความ

ปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

   สมมติฐานท่ี 1.1.2  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

จํานวนเงินสงูสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.15 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านเพศท่ีสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ี 

 เคยสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

จาํนวนเงินมากที่สุดที่ท่านเคยส่ังซือ้

สินค้าในแต่ละครัง้ 

เพศ รวม 

ชาย หญิง 

ต่ํากวา่ 1,000 บาท 23 95 118 

1,000 – 2,000บาท 25 73 98 

2,001 – 3,000บาท 7 24 31 

3,001 – 4,000บาท 10 39 49 

4,001 – 5,000 บาท 12 13 25 

5,001 บาทขึน้ไป 23 40 63 

รวม 100 284 384 

คา่ Chi-Square 13.49 

Sig 0.19 

 

 

 จากตาราง 4.15 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่ง

กนั ไม่ได้สง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

   สมมติฐานท่ี 1.1.3 ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วง 12 เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.16 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านเพศท่ีสง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ 

 ในช่วงเวลา 12 เดือน 

(n = 384) 

จาํนวนครัง้ที่เคยส่ังซือ้สินค้าในช่วงเวลา  

12 เดือน 

เพศ รวม 

ชาย หญิง 

1ครัง้ 17 45 62 

2 – 5 ครัง้ 56 167 223 

6 – 10 ครัง้ 17 34 51 

มากกวา่ 10 ครัง้ 10 38 48 

คา่ Chi-Square 2.25 

Sig 0.523 

 

 

 จากตาราง 4.16 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่ง

กนัไม่ได้สง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.1.4  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

สิง่สาํคญัท่ีทําให้ผู้บริโภคตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.17 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านเพศท่ีสง่ผลตอ่สิง่สาํคญัท่ีทําให้

ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้สนิค้า 

(n = 384) 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่ท่านซือ้สินค้าและบริการผ่าน

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

เพศ รวม 

ชาย หญิง 

ราคาถกู 25 34 59 

ความสะดวกในการซือ้สนิค้าตลอด 24 ชัว่โมง 48 148 196 

ความหลากหลายของสนิค้า 18 83 101 

สนิค้าไม่มีจําหนา่ยในประเทศ 7 15 22 

อ่ืนๆ 2 4 6 

คา่ Chi-Square 12.51 

Sig 0.14 

 

 

 จากตาราง 4.17 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่ง

กนัไม่ได้สง่ผลตอ่เหตผุลสาํคญัในการตดัสินใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 

0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.1.5  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกัน 
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ตาราง 4.18 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านเพศท่ีสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ี 

 เหมาะสมท่ีสดุ 

(n = 384) 

การจัดส่งสินค้าแบบใดที่ท่านคิดว่า

เหมาะสมที่สุด 

เพศ รวม 

ชาย หญิง 

จดัสง่โดยพนกังานบริษัทของผู้ขายสนิค้า 36 90 126 

จดัสง่โดยไปรษณีย์ 47 169 216 

รับสนิค้าด้วยตนเอง 17 23 40 

อ่ืนๆ 0 2 2 

คา่ Chi-Square 8.81 

Sig 0.32 

 

 

 จากตาราง 4.18 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่ง

กนัไม่สง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.1.6  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจมากท่ีสดุในการสัง่ซือ้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.19 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านเพศท่ีสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การ 

 ตดัสนิใจในการสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการ

ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมากที่สุด 

เพศ รวม 

ชาย หญิง 

คนในครอบครัว 34 55 89 

เพ่ือน 42 135 177 

บุคคลท่ีมีช่ือเสยีงตา่งๆ เช่น นกัร้อง ดารา 10 55 65 

ผู้ เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น หมอ 7 16 23 

อ่ืนๆ 7 23 30 

คา่ Chi-Square 11.51 

Sig 0.02* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.19 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่ง

กนัสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่1.2  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

  สมมติฐานท่ี 1.2.1  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

การเลอืกสัง่ซือ้สนิค้าบนเวปไซต์ท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.20 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านเพศท่ีสง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัตอ่ 

 เว็บไซต์ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภยั 

(n = 384) 

อายุ 

เว็บไซต์ที่มีระบบรักษาความปลอดภยัหรือไม่ รวม 

มีระบบรักษาความ

ปลอดภยั 

ไม่มีระบบรักษา

ความปลอดภยั 

18 – 25 ปี 158 20 178 

26 – 33 ปี 79 9 88 

34 – 41 ปี 88 2 90 

42 – 49 ปี 16 2 18 

50 ปีขึน้ไป 6 4 10 

รวม 347 37 384 

คา่ Chi-Square 20.37 

Sig 0.00* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.20 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่ง

กนัสง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยั

แตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.2.2  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

จํานวนเงินสงูสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.21 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอายท่ีุสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ี 

 เคยสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

จาํนวนเงินมากที่สุดที่

ท่านเคยส่ังซือ้สินค้าใน

แต่ละครัง้ 

อายุ รวม 

18–25 ปี 26–33 ปี 34–41 ปี 42–49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

ต่ํากวา่ 1,000 บาท 75 21 20 1 1 118 

1,000 – 2,000บาท 47 20 21 5 5 98 

2,001 – 3,000บาท 10 11 9 1 0 31 

3,001 – 4,000บาท 8 6 7 3 1 25 

4,001 – 5,000 บาท 8 6 7 3 1 25 

5,001 บาทขึน้ไป 19 16 22 4 2 63 

รวม 178 88 90 18 10 384 

คา่ Chi-Square 20.37 

Sig 0.02* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.21 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่ง

กนัสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.2.3  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วง 12 เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.22 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอายท่ีุสง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ 

 ในช่วงเวลา 12 เดือน 

(n = 384) 

อายุ 

จาํนวนครัง้ที่เคยส่ังซือ้สินค้าในช่วงเวลา 

12 เดือน 

รวม 

1 ครัง้ 2- 5 ครัง้ 6 – 10 ครัง้ มากกว่า 

10 ครัง้ 

18 – 25 ปี 33 100 26 19 178 

26 – 33 ปี 9 53 15 11 88 

34 – 41 ปี 13 55 7 15 90 

42 – 49 ปี 4 11 2 1 18 

50 ปีขึน้ไป 3 4 1 2 10 

รวม 62 223 51 48 384 

คา่ Chi-Square 13.07 

Sig 0.59 

 

 

 จากตาราง 4.22 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่ง

กนัไม่ได้สง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.2.4  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

สิง่สาํคญัท่ีทําให้ผู้บริโภคตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าแตกตา่งกัน 
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ตาราง 4.23 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอายท่ีุสง่ผลตอ่สิง่สาํคญัท่ีทําให้ 

 ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้สนิค้า 

(n = 384) 

อายุ 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่ท่านซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ 

รวม 

ราคาถูก 

ความสะดวกใน

การซือ้สินค้า

ตลอด 24 ช่ัวโมง 

ความ

หลากหลาย

ของสินค้า 

สินค้าไม่มี

จาํหน่าย

ในประเทศ 

อ่ืนๆ 

18 – 25 ปี 27 91 46 13 1 178 

26 – 33 ปี 16 43 22 6 1 88 

34 – 41 ปี 10 49 27 1 3 90 

42 – 49 ปี 5 8 4 1 0 18 

50 ปีขึน้ไป 1 5 2 1 1 10 

รวม 59 196 101 22 6 384 

คา่ Chi-Square 18.21 

Sig 0.57 

 

 

 จากตาราง 4.23 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่ง

กนัไม่สง่ผลตอ่เหตผุลสาํคญัในการตดัสินใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 

0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.2.5  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกัน 
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ตาราง 4.24 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอายท่ีุสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ี 

 เหมาะสมท่ีสดุ 

(n = 384) 

อายุ 

การจัดส่งสินค้าแบบใดที่ท่านคิดว่าเหมาะสมที่สุด 

รวม จัดส่งโดย

พนักงานบริษัท

ของผู้ขายสินค้า 

จัดส่งโดย

ไปรษณีย์ 

รับสินค้า

ด้วยตนเอง 
อ่ืนๆ 

18 – 25 ปี 50 95 32 1 178 

26 – 33 ปี 31 51 5 1 88 

34 – 41 ปี 35 53 2 0 90 

42 – 49 ปี 6 12 0 0 18 

50 ปีขึน้ไป 4 5 1 0 10 

รวม 126 216 40 2 384 

คา่ Chi-Square 24.92 

Sig 0.05* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.24 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่ง

กนัสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.2.6  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้เก่ียวกบั

บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจมากท่ีสดุในการสัง่ซือ้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.25 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอายท่ีุสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่ 

 การตดัสนิใจในการสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

อายุ 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการ 

ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมากที่สุด 

รวม 
คนใน

ครอบครัว 
เพ่ือน 

บุคคลที่มีช่ือเสียงต่างๆ 

เช่น นักร้อง ดารา 

ผู้เช่ียวชาญเฉพาะ

ทาง เช่น หมอ 

อ่ืนๆ 

 

 

18 – 25 ปี 28 82 41 14 13 178 

26 – 33 ปี 21 44 15 1 7 88 

34 – 41 ปี 24 43 8 6 9 90 

42 – 49 ปี 7 8 1 1 1 18 

50 ปีขึน้ไป 9 0 0 1 0 10 

รวม 89 177 65 23 30 384 

คา่ Chi-Square 55.20 

Sig 0.00* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.25 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่ง

กนัสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.3 ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

  สมมติฐานท่ี 1.3.1  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัการเลอืกสัง่ซือ้สนิค้าบนเวปไซต์ท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.26 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านระดบัการศกึษาท่ีสง่ผลตอ่การให้ 

 ความสาํคญัตอ่เว็บไซต์ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภยั 

(n = 384) 

เว็บไซต์ที่มีระบบรักษาความ

ปลอดภยัหรือไม่ 

ระดับการศึกษา 

รวม ตํ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

มีระบบรักษาความปลอดภยั 19 251 77 347 

ไม่มีระบบรักษาความปลอดภยั 2 29 6 37 

รวม 21 280 83 384 

คา่ Chi-Square 0.72 

Sig 0.69 

 

 

 จากตาราง 4.26 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษา

ท่ีแตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมี

ความปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.3.2  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัจํานวนเงินสงูสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.27 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านระดบัการศกึษาท่ีสง่ผลตอ่จํานวนเงิน 

 สงูสดุท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

จาํนวนเงินมากที่สุดที่ท่านเคย

ส่ังซือ้สินค้าในแต่ละครัง้ 

ระดับการศึกษา 

รวม ตํ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

ต่ํากวา่ 1,000 บาท 8 97 13 118 

1,000 – 2,000 บาท 8 69 21 98 

2,001 – 3,000 บาท 1 18 12 31 

3,001 – 4,000 บาท 1 38 10 49 

4,001 – 5,000 บาท 2 17 6 25 

5,001 บาทขึน้ไป 1 41 21 63 

รวม 21 280 83 384 

คา่ Chi-Square 22.64 

Sig 0.01* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.27 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษา

ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.3.3  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัจํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วง 12 เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.28 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านระดบัการศกึษาท่ีสง่ผลตอ่จํานวนครัง้ 

 ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือน 

(n = 384) 

จาํนวนครัง้ที่เคยส่ังซือ้สินค้าใน

ช่วงเวลา 12 เดือน 

ระดับการศึกษา 

รวม ตํ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

1 ครัง้ 7 42 13 62 

2- 5 ครัง้ 11 166 46 223 

6 – 10 ครัง้ 2 36 13 51 

มากกวา่ 10 ครัง้ 1 36 11 48 

รวม 21 280 83 384 

คา่ Chi-Square 6.06 

Sig 0.42 

 

 

 จากตาราง 4.28 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษา

ท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.3.4  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัสิง่สาํคญัท่ีทําให้ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้สนิค้าแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.29 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านระดบัการศกึษาท่ีสง่ผลตอ่สิง่สาํคญัท่ี 

 ทําให้ผู้บริโภคตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้า 

(n = 384) 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่ท่านซือ้สินค้าและ

บริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ 

ระดับการศึกษา 

รวม ตํ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

ราคาถกู 5 43 11 59 

สะดวกในการซือ้สนิค้าตลอด 24 ชม. 6 143 47 196 

ความหลากหลายของสนิค้า 9 76 16 101 

สนิค้าไม่มีจําหนา่ยในประเทศ 1 15 6 22 

อ่ืนๆ 0 3 3 6 

รวม 21 280 83 384 

คา่ Chi-Square 11.05 

Sig 0.20 

 

 

 จากตาราง 4.29 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษา

ท่ีแตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่เหตผุลสาํคญัในการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.3.5  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัวิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.30 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านระดบัการศกึษาท่ีสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่ 

 สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ 

(n = 384) 

การจัดส่งสินค้าแบบใดที่ท่านคิดว่า

เหมาะสมที่สุด 

ระดับการศึกษา 

รวม ตํ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

จดัสง่โดยพนกังานบริษัทของผู้ขายสนิค้า 6 91 29 126 

จดัสง่โดยไปรษณีย์ 10 157 49 216 

รับสนิค้าด้วยตนเอง 5 31 4 40 

อ่ืนๆ 0 1 1 2 

รวม 21 280 83 384 

คา่ Chi-Square 7.86 

Sig 0.25 

 

 

 จากตาราง 4.30 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษา

ท่ีแตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.3.6  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจมากท่ีสดุในการสัง่ซือ้ 
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ตาราง 4.31 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านระดบัการศกึษาท่ีสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมี 

 อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจในการสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้

สินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ของท่านมากที่สุด 

ระดับการศึกษา 

รวม ตํ่ากว่า 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า 

ปริญญาตรี 

คนในครอบครัว 7 59 23 89 

เพ่ือน 10 125 42 177 

บุคคลท่ีมีช่ือเสยีงตา่งๆ เช่น นกัร้อง 

ดารา 

3 56 6 65 

ผู้ เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น หมอ 1 17 5 23 

อ่ืน ๆ 0 23 7 30 

รวม 21 280 83 384 

คา่ Chi-Square 10.77 

Sig 0.22 

 

 

 จากตาราง 4.31 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษา

ท่ีแตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.4  ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

  สมมติฐานท่ี 1.4.1  ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัการเลอืกสัง่ซือ้สนิค้าบนเวปไซต์ท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.32 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอาชีพท่ีสง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัตอ่ 

 เว็บไซต์ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภยั 

(n = 384) 

อาชีพ 

เว็บไซต์ที่มีระบบรักษาความ

ปลอดภยัหรือไม่ 
รวม 

มีระบบรักษา

ความปลอดภยั 

ไม่มีระบบรักษา

ความปลอดภยั 

นกัเรียน- นกัศกึษา 89 16 105 

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 9 9 99 

พนกังานบริษัท – ลกูจ้างเอกชน 131 8 139 

ค้าขาย/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 37 4 41 

รวม 347 37 384 

คา่ Chi-Square 12.21 

Sig 0.02* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.32 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางอาชีพท่ีแตกตา่งกนั

สง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยั

แตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.4.2  ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัจํานวนเงินสงูสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้แตกตา่งกนั 

 

 

 

 

 



69 

 

 

ตาราง 4.33 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอาชีพท่ีสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ี 

 เคยสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

จาํนวนเงนิมากที่สุด

ที่ท่านเคยส่ังซือ้

สินค้าในแต่ละครัง้ 

อาชีพ 

รวม นักเรียน - 

นักศกึษา 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกิจ 

พนักงานบริษัท - 

ลูกจ้างเอกชน 

ค้าขาย/ประกอบ

ธุรกิจส่วนตัว 

ต่ํากวา่ 1,000 บาท 55 27 31 5 118 

1,000 – 2,000บาท 27 30 31 10 98 

2,001 – 3,000บาท 3 5 17 6 31 

3,001 – 4,000บาท 12 15 16 6 49 

4,001 – 5,000 บาท 3 7 10 5 25 

5,001 บาทขึน้ไป 5 15 34 9 63 

รวม 105 99 139 41 384 

คา่ Chi-Square 64.57 

Sig 0.00* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.33 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่ง

กนัสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.4.3  ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัจํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.34 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอาชีพท่ีสง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ 

 ในช่วงเวลา 12 เดือน 

(n = 384) 

อาชีพ 

จาํนวนครัง้ที่เคยส่ังซือ้สินค้าในช่วงเวลา 

12 เดือน 
รวม 

1 ครัง้ 
2- 5 

ครัง้ 

6 – 10 

ครัง้ 

มากกว่า 

10 ครัง้ 

นกัเรียน- นกัศกึษา 23 66 12 4 105 

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 22 44 19 14 99 

พนกังานบริษัท – ลกูจ้างเอกชน 13 88 19 19 139 

ค้าขาย/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 4 25 1 11 41 

รวม 62 223 51 48 384 

คา่ Chi-Square 35.31 

Sig 0.00* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.34 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่ง

กนัสง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.4.4  ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัสิง่สาํคญัท่ีทําให้ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้สนิค้าแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.35 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอาชีพท่ีสง่ผลตอ่สิง่สาํคญัท่ีทําให้ 

 ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้สนิค้า 

(n = 384) 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่ท่านซือ้

สินค้าและบริการผ่านระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

อาชีพ 

รวม นักเรียน- 

นักศกึษา 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกิจ 

พนักงาน

บริษัท – 

ลูกจ้างเอกชน 

ค้าขาย/

ประกอบ

ธุรกิจส่วนตัว 

ราคาถกู 21 18 13 7 59 

ความสะดวกในการซือ้สนิค้า

ตลอด 24 ชัว่โมง 
49 47 80 20 196 

ความหลากหลายของสนิค้า 29 27 37 8 101 

สนิค้าไม่มีจําหน่ายในประเทศ 6 5 5 6 22 

อ่ืน ๆ 0 2 4 0 6 

รวม 105 99 139 41 384 

คา่ Chi-Square 26.15 

Sig 0.06 

 

 

 จากตาราง 4.35 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่ง

กนัไม่สง่ผลตอ่เหตผุลสาํคญัในการตดัสินใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 

0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.4.5  ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัวิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.36 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอาชีพท่ีสง่ผลตอ่สิง่วิธีการจดัสง่ท่ี 

 เหมาะสมท่ีสดุ 

(n = 384) 

การจัดส่งสินค้าแบบใดที่ท่าน

คิดว่าเหมาะสมที่สุด 

อาชีพ 

รวม นักเรียน- 

นักศกึษา 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกิจ 

พนักงานบริษัท 

– ลูกจ้าง

เอกชน 

ค้าขาย/

ประกอบ

ธุรกิจส่วนตัว 

จดัสง่โดยพนกังานบริษัทของผู้ขาย

สนิค้า 
28 40 45 13 126 

จดัสง่โดยไปรษณีย์ 54 54 84 24 216 

รับสนิค้าด้วยตนเอง 23 5 9 3 40 

อ่ืนๆ 0 0 1 1 2 

รวม 105 99 139 41 384 

คา่ Chi-Square 62.70 

Sig 0.00* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.36 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่ง

กนัสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.4.6  ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจมากท่ีสดุในการสัง่ซือ้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.37 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านอาชีพท่ีสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ 

 การตดัสนิใจในการสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการ

ผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ 

อาชีพ 

รวม นักเรียน- 

นักศกึษา 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกิจ 

พนักงาน

บริษัท – 

ลูกจ้างเอกชน 

ค้าขาย/

ประกอบ

ธุรกิจส่วนตัว 

คนในครอบครัว 18 23 34 14 89 

เพ่ือน 47 49 67 14 177 

บคุคลท่ีมีช่ือเสียงต่างๆ เช่น 

นกัร้อง ดารา 
30 12 17 6 65 

ผู้เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น หมอ 6 7 8 2 23 

อ่ืนๆ 4 8 13 5 30 

รวม 105 99 139 41 384 

คา่ Chi-Square 25.17 

Sig 0.67 

 

 

 จากตาราง 4.37 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่ง

กนัไม่สง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.5 ปัจจยัทางด้านรายได้ตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

  สมมติฐานท่ี 1.5.1  ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัการเลอืกสัง่ซือ้สนิค้าบนเวปไซต์ท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.38 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านรายได้ท่ีสง่ผลตอ่การให้ความสาํคญั 

 ตอ่เว็บไซต์ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภยั 

(n = 384) 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

เว็บไซต์ที่มีระบบรักษาความปลอดภยัหรือไม่ 

รวม มีระบบรักษาความ

ปลอดภยั 

ไม่มีระบบรักษา

ความปลอดภยั 

ต่ํากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท 80 15 95 

10,001 – 20,000 บาท 130 15 145 

20,001 – 30,000 บาท 58 0 58 

30,001 – 40,000 บาท 29 2 31 

มากกวา่ 40,000 บาทขึน้ไป 50 5 55 

รวม 347 37 384 

คา่ Chi-Square 10.78 

Sig 0.03* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.38 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางรายได้ท่ีแตกตา่งกนั

สง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยั

แตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.5.2  ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัจํานวนเงินสงูสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.39 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านรายได้ท่ีสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ี 

 เคยสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

จาํนวนเงนิมากที่สุด

ที่ท่านเคยส่ังซือ้

สินค้าในแต่ละครัง้ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

รวม 
ตํ่ากว่า 

10,000

บาท 

10,001 – 

20,000 บาท 

20,001 – 

30,000 บาท 

30,001 – 

40,000 บาท 

มากกว่า 

40,000 

บาทขึน้ไป 

ต่ํากวา่ 1,000 บาท 50 42 12 6 8 118 

1,000 – 2,000บาท 22 42 20 7 7 98 

2,001 – 3,000บาท 4 12 7 3 5 31 

3,001 – 4,000บาท 11 21 9 6 2 49 

4,001 – 5,000 บาท 3 8 4 4 6 25 

5,001 บาทขึน้ไป 5 20 6 5 27 63 

รวม 95 145 58 31 55 384 

คา่ Chi-Square 88.08 

Sig 0.00* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.39 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ี

แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.5.3  ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัจํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.40 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านรายได้ท่ีสง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคย 

 สัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือน 

(n = 384) 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

จาํนวนครัง้ที่เคยส่ังซือ้สินค้าในช่วงเวลา 12 เดือน 

รวม 
1 ครัง้ 2- 5 ครัง้ 

6 – 10 

ครัง้ 

มากกว่า 

10 ครัง้ 

ต่ํากวา่ 10,000บาท 27 57 13 4 95 

10,001 – 20,000 บาท 23 80 24 18 145 

20,001 – 30,000 บาท 5 39 7 7 58 

30,001 – 40,000 บาท 5 18 2 6 31 

มากกวา่ 40,000 บาท 8 29 5 13 55 

รวม 62 223 51 48 384 

คา่ Chi-Square 20.51 

Sig 0.06 

 

 

 จากตาราง 4.40 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ี

แตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.5.4  ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัสิง่สาํคญัท่ีทําให้ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้สนิค้าแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.41 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านรายได้ท่ีสง่ผลตอ่สิง่สาํคญัท่ีทําให้ 

 ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้สนิค้า 

(n = 384) 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่ท่านซือ้

สินค้าและบริการผ่านระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

รวม ตํ่ากว่า 

10,000

บาท 

10,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

40,000 

บาท 

มากกว่า 

40,000 

บาท 

ราคาถกู 20 20 7 5 7 59 

ความสะดวกในการซือ้สนิค้า

ตลอด 24 ชัว่โมง 
43 78 24 18 33 196 

ความหลากหลายของสนิค้า 28 37 20 6 10 101 

สนิค้าไม่มีจําหน่ายในประเทศ 4 6 6 2 4 22 

อ่ืนๆ 0 4 1 0 1 6 

รวม 95 145 58 31 55 384 

คา่ Chi-Square 16.55 

Sig 0.42 

 

 

 จากตาราง 4.41 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ี

แตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่เหตุผลสาํคญัในการตดัสินใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.5.5  ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบัวิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.42 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านรายได้ท่ีสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ี 

 เหมาะสมท่ีสดุ 

(n = 384) 

การจัดส่งสินค้าแบบใดที่

ท่านคิดว่าเหมาะสมที่สุด 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

รวม 
ตํ่ากว่า 

10,000 

บาท 

10,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

40,000 

บาท 

มากกว่า 

40,000 

บาท 

จดัสง่โดยพนกังานบริษัทของ

ผู้ขายสนิค้า 
30 50 16 11 19 126 

จดัสง่โดยไปรษณีย์ 43 82 39 19 33 216 

รับสนิค้าด้วยตนเอง 22 12 2 1 3 40 

อ่ืนๆ 0 1 1 0 0 2 

รวม 95 145 58 31 55 384 

คา่ Chi-Square 27.95 

Sig 0.01* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 

 จากตาราง 4.42 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ี

แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.5.6  ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรมการซือ้

เก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจมากท่ีสดุในการสัง่ซือ้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.43 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านรายได้ท่ีสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ 

 การตดัสนิใจในการสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของท่าน

มากที่สุด 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

รวม ตํ่ากว่า 

10,000

บาท 

10,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

40,000 

บาท 

มากกว่า 

40,000 

บาท 

คนในครอบครัว 19 24 13 12 21 89 

เพ่ือน 44 72 30 10 21 177 

บคุคลท่ีมีช่ือเสียงต่างๆ เช่น นกัร้อง 

ดารา 
23 26 6 7 3 65 

ผู้เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น หมอ 5 8 6 1 3 23 

อ่ืนๆ 4 15 3 1 7 30 

รวม 95 145 58 31 55 384 

คา่ Chi-Square 32.20 

Sig 0.01* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.43 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ี

แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 

0.05 

 สมมติฐานที่ 1.6 ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

  สมมติฐานท่ี 1.6.1  ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัการเลอืกสัง่ซือ้สนิค้าบนเวปไซต์ท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.44 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านสถานภาพสมรสท่ีสง่ผลตอ่การให้ 

 ความสาํคญัตอ่เว็บไซต์ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภยั 

(n = 384) 

เว็บไซต์ที่มีระบบรักษาความ

ปลอดภยัหรือไม่ 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส 

มีระบบรักษาความปลอดภยั 260 87 347 

ไม่มีระบบรักษาความปลอดภยั 28 9 37 

รวม 288 96 384 

คา่ Chi-Square  0.10 

Sig 0.92 

 

 

 จากตาราง 4.44 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางสถานภาพสมรสท่ี

แตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมี

ความปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.6.2  ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัจํานวนเงินสงูสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.45 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านสถานภาพสมรสท่ีสง่ผลตอ่จํานวนเงิน 

 มากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

จาํนวนเงินมากที่สุดที่ท่านเคยส่ังซือ้

สินค้าในแต่ละครัง้ 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส 

ต่ํากวา่ 1,000 บาท 99 19 118 

1,000 – 2,000บาท 76 22 98 

2,001 – 3,000บาท 24 7 31 

3,001 – 4,000บาท 33 16 49 

4,001 – 5,000 บาท 17 8 25 

5,001 บาทขึน้ไป 39 24 63 

รวม 288 96 384 

คา่ Chi-Square 13.37 

Sig 0.02* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.45 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านสถานภาพ

สมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกัน 

ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.6.3  ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัจํานวนเงินครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.46 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านสถานภาพสมรสท่ีสง่ผลตอ่จํานวนครัง้ 

 ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือน 

(n = 384) 

จาํนวนครัง้ที่เคยส่ังซือ้สินค้าในช่วงเวลา 

12 เดือน 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส 

1ครัง้ 48 14 62 

2 – 5 ครัง้ 163 60 223 

6 – 10 ครัง้ 43 8 51 

มากกวา่ 10 ครัง้ 34 14 48 

รวม 288 96 384 

คา่ Chi-Square 3.43 

Sig 0.33 

 

 

 จากตาราง 4.46 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านสถานภาพ

สมรสท่ีแตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.6.4  ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัสิง่สาํคญัท่ีทําให้ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้สนิค้าแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.47 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านสถานภาพสมรสท่ีสง่ผลตอ่สิง่สาํคญัท่ี 

 ทําให้ผู้บริโภคตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้า 

(n = 384) 

ส่ิงสําคัญที่สุดที่ท่านซือ้สินค้าและบริการ

ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

สถานภาพ รวม 

โสด สมรส 

ราคาถกู 46 13 59 

ความสะดวกในการซือ้สนิค้าตลอด 24 ชัว่โมง 142 54 196 

ความหลากหลายของสนิค้า 76 25 101 

สนิค้าไม่มีจําหนา่ยในประเทศ 20 2 22 

อ่ืนๆ 4 2 6 

รวม 288 96 384 

คา่ Chi-Square 4.15 

Sig 0.39 

 

 

 จากตาราง 4.47 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านสถานภาพ

สมรสท่ีแตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่เหตุผลสาํคญัในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.6.5  ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบัวิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั 

 

 

 

 

 

 

 



84 

 

 

ตาราง 4.48 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านสถานภาพสมรสท่ีสง่ผลตอ่วิธีการ 

 จดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ 

(n = 384) 

การจัดส่งสินค้าแบบใดที่คิดว่า 

เหมาะสมที่สุด 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส 

จดัสง่โดยพนกังานบริษัทของผู้ขายสนิค้า 94 32 126 

จดัสง่โดยไปรษณีย์ 158 58 216 

รับสนิค้าด้วยตนเอง 34 6 40 

อ่ืนๆ 2 0 2 

รวม 288 96 384 

คา่ Chi-Square 3.21 

Sig 0.36 

 

 

 จากตาราง 4.48 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านสถานภาพ

สมรสท่ีแตกตา่งกนัไม่สง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 

0.05 

  สมมติฐานท่ี 1.6.6  ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลให้พฤติกรรม

การซือ้เก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจมากท่ีสดุในการสัง่ซือ้แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.49 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งด้านสถานภาพสมรสท่ีสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมี 

 อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจในการสัง่ซือ้ 

(n = 384) 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า

และบริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ของท่านมากที่สุด 

สถานภาพ 

รวม 
โสด สมรส 

คนในครอบครัว 54 35 89 

เพ่ือน 142 35 177 

บุคคลท่ีมีช่ือเสยีงตา่งๆ เช่น นกัร้อง ดารา 50 15 65 

ผู้ เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น หมอ 18 5 23 

อ่ืนๆ 24 6 30 

รวม 288 96 384 

คา่ Chi-Square 12.98 

Sig 0.02* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.49 ด้วยการทดสอบ Chi-Square test พบวา่ปัจจยัทางด้านสถานภาพ

สมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 

 

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

 ในการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค ผู้วิจยัจะใช้คา่ทดสอบสหสมัพนัธ์ไคสแควร์ (Chi-Square Correlation) 

ณ ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05  ซึง่ผลการวิจยั ปรากฎดงัตอ่ไปนี ้
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 สมมติฐานที่ 2.1  ปัจจยัทางด้านผลติภณัฑ์มีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้ 

สนิค้าออนไลน์ 

ตาราง 4.50 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านผลติภณัฑ์และพฤติกรรม 

 การซือ้สนิค้าออนไลน์ 

(n = 384) 

 

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 

พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 

ระบบ

รักษา

ความ

ปลอดภัย 

จาํนวนเงนิ

มากที่สุดที่

เคยส่ังซือ้ 

จาํนวนครัง้ที่

ซือ้สินค้าใน

รอบ 12 

เดือน 

เหตุผล

สําคัญ

ที่ซือ้

สินค้า 

การ

จัดส่ง

สินค้า 

บุคคลที่

มี

อิทธิพล 

Sig Sig Sig Sig Sig Sig 

1.ความมีช่ือเสียงและ

ภาพลกัษณ์ของตราสนิค้า 

0.11 0.74 0.69 0.68 0.73 0.58 

2.สนิค้าและบริการมีคณุภาพ 0.21 0.00* 0.03* 0.02* 0.97 0.61 

3.มีการบอกรายละเอียดของ

สนิค้าและบริการ 

0.25 0.21 0.11 0.66 0.64 0.77 

4.การแสดงรูปสนิค้าท่ีชดัเจน 0.14 0.20 0.53 0.15 0.82 0.96 

5.สนิค้าและบริการมีคณุภาพ

เช่ือถือได้ 

0.07 0.04* 0.80 0.46 0.28 0.68 

6.สนิค้าและบริการมีความ

แตกตา่งจากร้านทั่วไป 

0.02* 

 

0.63 

 

0.52 

 

0.97 

 

0.17 

 

0.99 

 

7.สนิค้าและบริการมีการ

รับประกนั 

0.18 0.71 0.71 0.12 0.08 0.96 

8.มีบริการหลงัการขาย 0.02* 0.30 0.22 0.30 0.05 0.88 

รวม 0.02* 0.27 0.55 0.80 0.18 0.89 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.50  พบวา่ปัจจยัทางด้านผลติภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

สนิค้าออนไลน์ทัง้ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้สนิค้าในแต่

ละครัง้ จํานวนครัง้ท่ีสัง่ซือ้สนิค้าในรอบ 12 เดือน และเหตผุลสาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สนิค้าออนไลน์  

ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ ด้าน สนิค้าและบริการมีคณุภาพ สนิค้าและบริการมีคณุภาพ

เช่ือถือได้ สนิค้าและบริการมีความแตกตา่งจากร้านทัว่ไป และสนิค้าและบริการมีการรับประกนั 

 สมมติฐานที่ 2.2  ปัจจยัทางด้านราคามีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ออนไลน์ 

 

 

ตาราง 4.51 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านราคาและพฤติกรรมการ 

 ซือ้สนิค้าออนไลน์ 

(n = 384) 

 

ปัจจัยทางด้านราคา 

พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 

ระบบรักษา

ความ

ปลอดภัย 

จาํนวนเงนิ

มากที่สุดที่

เคยส่ังซือ้ 

จาํนวนครัง้ที่

ซือ้สินค้าใน

รอบ 12 เดือน 

เหตุผล

สําคัญที่

ซือ้สินค้า 

การ

จัดส่ง

สินค้า 

บุคคลที่

มี

อิทธิพล 

Sig Sig Sig Sig Sig Sig 

1.สนิค้าและบริการมีราคาถกู

กวา่การซือ้แบบอ่ืน 

0.03* 0.87 0.02* 0.02* 0.29 0.03* 

2.สนิค้าและบริการมีราคาบอก

ไว้ชดัเจน 

0.04* 0.69 0.94 0.49 0.08 0.81 

3.ราคาสนิค้าและบริการตรง

ตามท่ีต้องการ 

0.13 0.66 0.67 0.90 0.33 0.58 

4.มีสว่นลดแบบพเิศษมากกวา่

ร้านค้าทัว่ไป 

0.14 0.95 0.63 0.01* 0.14 0.76 

รวม 0.03* 0.95 0.28 0.07 0.11 0.38 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.51  พบวา่ปัจจยัทางด้านราคามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้า

ออนไลน์ทัง้ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั  จํานวนครัง้ท่ีสัง่ซือ้สนิค้าในรอบ 12 เดือน เหตผุล

สาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สนิค้าออนไลน์ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการ ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ปัจจยัด้านราคามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้สนิค้าออนไลน์ ด้านสนิค้าและบริการมีราคาถกูกวา่การซือ้แบบอ่ืน และสนิค้าและบริการมี

ราคาบอกไว้ชดัเจน 

 สมมติฐานที่ 2.3  ปัจจยัทางด้านชอ่งทางการจําหนา่ยมีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ 

 

 

ตาราง 4.52 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านชอ่งทางการจําหนา่ยและ 

 พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ 

(n = 384) 

 

ปัจจัยทางด้านช่องทางการ

จาํหน่าย 

พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 

ระบบรักษา

ความ

ปลอดภัย 

จาํนวนเงนิ

มากที่สุดที่

เคยส่ังซือ้ 

จาํนวนครัง้ที่

ซือ้สินค้าใน

รอบ 12 เดือน 

เหตุผล

สําคัญที่

ซือ้สินค้า 

การ

จัดส่ง

สินค้า 

บุคคลที่

มี

อิทธิพล 

Sig Sig Sig Sig Sig Sig 

1.หาซือ้สนิค้าท่ีต้องการได้สะดวก 0.11 0.39 0.20 0.44 0.44 0.06 

2.ช่ือเวบ็ไซต์จดจําได้ง่าย 0.00* 0.50 0.86 0.06 0.38 0.47 

3.มีการจดัหมวดหมู่สนิค้าท่ีชดัเจน 0.02* 0.68 0.84 0.46 0.22 0.91 

รวม 0.00* 0.43 0.62 0.16 0.23 0.60 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.52  พบวา่ ปัจจยัทางด้านชอ่งทางในการจําหนา่ยมีความสมัพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05  เม่ือ
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พิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ปัจจยัทางด้านช่องทางการจําหนา่ยมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

สนิค้าออนไลน์ ด้านช่ือเว็บไซต์จดจําได้งา่ย และมีการจดัหมวดหมู่สนิค้าท่ีชดัเจน 

 สมมติฐานที่ 2.4  ปัจจยัทางด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ 

 

 

ตาราง 4.53 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด 

 และพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ 

(n = 384) 

 

ปัจจัยทางด้านการส่งเสริม

การตลาด 

พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 

ระบบรักษา

ความ

ปลอดภัย 

จาํนวนเงนิ

มากที่สุดที่

เคยส่ังซือ้ 

จาํนวนครัง้ที่

ซือ้สินค้าใน

รอบ 12 เดือน 

เหตุผล

สําคัญที่

ซือ้สินค้า 

การ

จัดส่ง

สินค้า 

บุคคลที่

มี

อิทธิพล 

Sig Sig Sig Sig Sig Sig 

1.มีการประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือ

ตา่งๆ 

0.01* 0.08 0.05 0.02* 0.33 0.25 

2.มีการ ลด แลก แจกแถมต่างๆ 

เม่ือซือ้สนิค้า 

0.05 0.01* 0.03* 0.02* 0.12 0.62 

3.มีสทิธิพเิศษสําหรับสมาชิก 0.00* 0.44 0.06 0.00* 0.10 0.85 

4.มีการบอกตอ่จากผู้ใช้บริการ 0.03* 0.21 0.05 0.44 0.37 0.17 

รวม 0.00* 0.04* 0.01* 0.01* 0.11 0.86 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.53  พบวา่ปัจจยัทางด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ทัง้ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั จํานวนเงินท่ีมากท่ีสดุท่ีเคย

สัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้ จํานวนครัง้ท่ีสัง่ซือ้สนิค้าในรอบ 12 เดือน และเหตผุลสาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สินค้า
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ออนไลน์ ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ปัจจยัทางด้านการสง่เสริม

การตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ ด้านมีการประชาสมัพนัธ์ผา่นสือ่

ตา่งๆ  มีการ ลด แลก แจกแถมตา่งๆ เม่ือซือ้สนิค้า และมีสทิธิพิเศษสาํหรับสมาชิก 

 สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจยัทางด้านพนกังานมีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ 

 

 

ตาราง 4.54 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านพนกังานและพฤติกรรม 

 การซือ้สนิค้าออนไลน์ 

(n = 384) 

 

ปัจจัยทางด้านพนักงาน 

พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 

ระบบรักษา

ความ

ปลอดภัย 

จาํนวนเงนิ

มากที่สุดที่

เคยส่ังซือ้ 

จาํนวนครัง้ที่

ซือ้สินค้าใน

รอบ 12 เดือน 

เหตุผล

สําคัญที่

ซือ้สินค้า 

การ

จัดส่ง

สินค้า 

บุคคลที่

มี

อิทธิพล 

Sig Sig Sig Sig Sig Sig 

1.เวบ็ไซต์มีพนกังานท่ี

สามารถตดิตอ่ได้ 

0.28 0.93 0.23 0.52 0.02* 0.99 

2.ให้บริการด้วยความสภุาพ 

และเป็นกนัเอง 

0.26 0.97 0.62 0.52 0.07 0.82 

3.รับฟังปัญหาของ

ผู้ รับบริการอย่างเต็มใจ 

0.14 0.97 0.60 0.86 0.10 0.63 

4.มีความชดัเจนในการให้

คําแนะนํา 

0.18 0.74 0.64 0.93 0.04* 0.36 

5.ให้คําอธิบายและตอบข้อ

สงสยัได้ตรงประเดน็ 

0.08 0.17 0.08 0.37 0.04* 0.87 

รวม 0.14 0.69 0.33 0.98 0.03 0.75 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.54  พบวา่ ปัจจยัทางด้านพนกังานมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

สนิค้าออนไลน์ทางด้านการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05  เม่ือพิจารณาเป็น

รายข้อพบวา่ปัจจยัทางด้านพนกังาน ในเร่ืองเว็บไซต์มีพนกังานท่ีสามารถติดตอ่ได้ เร่ืองมีความ

ชดัเจนในการให้คําแนะนํา และการให้คําอธิบายและตอบข้อสงสยัได้ตรงประเด็น มีความสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ ด้านการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ 

 สมมติฐานที่ 2.6  ปัจจยัทางด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ 

 

 

ตาราง 4.55 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านกระบวนการและ 

 พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ 

(n = 384) 

 

ปัจจัยทางด้านกระบวนการ 

พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 

ระบบรักษา

ความ

ปลอดภัย 

จาํนวนเงนิ

มากที่สุดที่

เคยส่ังซือ้ 

จาํนวนครัง้ที่

ซือ้สินค้าใน

รอบ 12 เดือน 

เหตุผล

สําคัญที่

ซือ้สินค้า 

การ

จัดส่ง

สินค้า 

บุคคลที่

มี

อิทธิพล 

Sig Sig Sig Sig Sig Sig 

1.การใช้งานเวบ็ไซต์ง่ายไมซ่บัซ้อน 0.14 0.24 0.23 0.85 0.31 0.26 

2.การใช้งานมีความถกูต้องแมน่ยํา 0.12 0.14 0.55 0.81 0.13 0.94 

3.การจดัสง่สนิค้ามีความรวดเร็ว 0.19 0.29 0.83 0.97 0.03* 0.48 

4.มีระบบชําระเงินท่ีสะดวก 0.54 0.13 0.44 0.70 0.28 0.61 

รวม 0.14 0.13 0.49 0.92 0.09 0.77 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.55  พบวา่ปัจจยัทางด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

สนิค้าออนไลน์ทางด้านการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็น
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รายข้อพบวา่ ปัจจยัทางด้านกระบวนการ เร่ืองการจดัสง่สนิค้ามีความรวดเร็ว มีความสมัพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ด้านการจดัสง่สินค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ 

 สมมติฐานที่ 2.7  ปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมีความสมัพนัธ์พฤติกรรม

การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ 

 

ตาราง 4.56 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมทาง 

 กายภาพและพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ 

(n = 384) 

 

 

ปัจจัยทางด้าน

สภาพแวดล้อมทาง

กายภาพ 

พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 

ระบบรักษา

ความ

ปลอดภัย 

จาํนวนเงนิ

มากที่สุดที่

เคยส่ังซือ้ 

จาํนวนครัง้ที่

ซือ้สินค้าใน

รอบ 12 เดือน 

เหตุผล

สําคัญที่

ซือ้สินค้า 

การ

จัดส่ง

สินค้า 

บุคคลที่มี

อิทธิพล 

Sig Sig Sig Sig Sig Sig 

1.เวบ็ไซต์มีความสวยงาม 0.01* 0.19 0.60 0.44 0.79 0.31 

2.เวบ็ไซต์มีความปลอดภยั 

และเช่ือถือได้ 

0.11 0.06 0.29 0.73 0.56 0.98 

3.ข้อมลูบนเวบ็ไซต์มีความ

ทนัสมยั 

0.00* 0.17 0.47 0.35 0.12 0.25 

4.เวบ็ไซต์ได้การรับรองจาก

กระทรวงพาณิชย์ 

0.00* 0.30 0.73 0.22 0.25 0.01* 

รวม 0.00* 0.37 0.63 0.59 0.35 0.67 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 จากตาราง 4.56  พบวา่ปัจจยัทางด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

สนิค้าออนไลน์ทัง้ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สนิค้า ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมี
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ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ เร่ืองเว็บไซต์มีความสวยงาม ข้อมลูบนเว็บไซต์มี

ความทนัสมยั และเว็บไซต์ได้การรับรองจากกระทรวงพาณิชย์  

 



บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศกึษาเร่ือง“ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค” มี

วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ออนไลน์ ระดบัปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด และ ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านสว่น

ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภคของผู้บริโภค 

 ในการศกึษาครัง้นี ้กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศกึษา คือ ผู้บริโภคท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ต

จํานวน 384 ราย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมข้อมลู โดยมีโครงสร้างแบบสอบถามแบง่ออกเป็น 3 ตอน แบบสอบถามข้อมลูเก่ียวกบั

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามแบบสอบถาม ระดบัความสาํคญัของปัจจยั

ทางด้านสว่นประสมทางการตลาด และข้อมลูทางด้านพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของ

ผู้บริโภค  

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูคือ คา่ร้อยละคา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน คา่ทดสอบ

ไคแสควร์(Chi-Square test) และการวดัความสมัพนัธ์ในการวิเคราะห์ข้อมลูแบบคา่สหสมัพนัธ์แบบ

ไคแสควร์ (Chi-Square Correlation) โดยกําหนดคา่นยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 ซึง่ผลการศกึษาสรุปได้

ดงันี ้

 

 

5.1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมลู ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของ

ผู้บริโภคสรุปผลการวิเคราะห์ ดงันี ้

 5.1.1  การวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา 

 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผู้บริโภค ท่ีเป็นกลุม่ตวัอยา่ง จํานวน 384 คน สว่นใหญ่เป็นเพศ

หญิง จํานวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 73.96   และเพศชาย จํานวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 26.04 

ด้านอาย ุกลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีอายรุะหวา่ง 18 – 25 ปี จํานวน 178 คน คิดเป็น ร้อยละ 46.35 

รองลงมา มีอายรุะหวา่ง 34 - 41 ปี จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 23.44  มีอายรุะหวา่ง 26 – 33 ปี 
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จํานวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.92 มีอายรุะหวา่ง 42 - 49 ปี จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.69 

มีอายมุากกวา่ 50 ปี จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.60 ด้านระดบัการศกึษากลุม่ตวัอย่างสว่น

ใหญ่มีการศกึษาระดบัปริญญาตรี จํานวน  280 คน คิดเป็นร้อยละ 72.92 รองลงมามีการศกึษาสงู

กวา่ปริญญาตรี จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 21.61 และมีการศกึษาต่ํากวา่ปริญญาตรี จํานวน 21

คน คิดเป็นร้อยละ5.47 ด้านอาชีพ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นพนกังานบริษัท/ลกูจ้างเอกชนจํานวน 

139 คน คิดเป็นร้อยละ 36.2 รองลงมาเป็น นกัเรียน – นกัศกึษาจํานวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 

27.34 เป็นข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจจํานวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 25.78 เป็นอาชีพค้าขาย/

ประกอบธุรกิจสว่นตวัจํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.68 ด้านรายได้โดยเฉลีย่ตอ่เดือนกลุม่

ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีรายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 

37.77 รองลงมามีรายได้เฉลีย่ตอ่เดือนน้อยกวา่หรือเทา่กบั10,000 บาท จํานวน 95 คน คิดเป็นร้อย

ละ 24.74 มีรายได้เฉลีย่ 20,001 - 30,000 บาทจํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 15.1 มีรายได้เฉลีย่ตอ่

เดือน มากกวา่ 40,000 บาท จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 14.32 และมีรายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 

30,001 – 40,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 8.07 ด้านสถานภาพกลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มี

สถานภาพโสด จํานวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 75.00 และมีสถานภาพสมรส จํานวน 96 คน คิดเป็น

ร้อยละ 25.00 

 5.1.2  การวิเคราะห์ระดบัปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของ

ผู้บริโภค พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งมีระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.18, S.D. = 0.56) และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ด้าน

กระบวนการมีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ( X = 4.34, S.D. = 0.68) โดยเฉพาะข้อท่ีเก่ียวกบัมี

ระบบชําระเงินท่ีสะดวก ( X = 4.42, S.D. = 0.90) รองลงมา คือ ด้านผลติภณัฑ์มีคา่เฉลีย่อยูใ่น

ระดบัมากท่ีสดุ ( X = 4.25, S.D. = 0.58 ) โดยเฉพาะข้อท่ีเก่ียวกบัสนิค้าและบริการมีคณุภาพ

ตามท่ีต้องการ ( X = 4.44, S.D. = 0.75) ด้านพนกังานมีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ( X = 4.23, 

S.D. = 0.83) โดยเฉพาะข้อท่ีเก่ียวกบัมีความชดัเจนในการให้คําแนะนําท่ีเป็นประโยชน์ ( X = 4.29, 

S.D. = 0.89) ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ( X = 4.22, S.D. = 

0.68) โดยเฉพาะข้อท่ีเก่ียวกบัเว็บไซต์มีความปลอดภยั และเช่ือถือได้ ( X = 4.42, S.D. = 0.84) 

ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ยมีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.16, S.D. = 0.68) โดยเฉพาะข้อท่ี

เก่ียวกบัหาซือ้สนิค้าตามต้องการได้สะดวก ( X = 4.35, S.D. = 0.75) ด้านราคาคา่เฉลีย่อยูใ่น

ระดบัมาก ( X = 4.13, S.D. = 0.70) โดยเฉพาะข้อท่ีเก่ียวกบัสนิค้าและบริการมีราคาบอกไว้ชดัเจน 
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( X = 4.36, S.D. = 0.78) ด้านสง่เสริมการตลาดมีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.96, S.D. = 

0.70) โดยเฉพาะข้อท่ีเก่ียวกบัมีสทิธิพิเศษสาํหรับสมาชิก ( X = 3.99, S.D. = 0.89) 

 5.1.3  การวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการของผู้บริโภค 

 ผลการวิเคราะห์ พบวา่สนิค้าและบริการท่ีผู้บริโภคเคยใช้บริการมากท่ีสดุตามลาํดบั คือ 

การใช้บริการด้านการเงินการธนาคาร (ร้อยละ 48.18)  การซือ้หนงัสอื (ร้อยละ 29.95)  และซือ้ตัว๋

ชมภาพยนตร์ (ร้อยละ 22.14) และสนิค้าหรือบริการท่ีผู้บริโภคไม่เลอืกซือ้สนิค้าหรือใช้บริการมาก

ท่ีสดุตามลาํดบั คือ เพลง (ร้อยละ 100.00) ของใช้ในบ้านและอุปกรณ์ตกแตง่บ้าน (ร้อยละ 100.00) 

และการจองตัว๋เคร่ืองบิน (ร้อยละ 99.74) 

 วิธีการท่ีชําระเงินสนิค้าและบริการท่ีผู้บริโภคเลอืกใช้บริการมากท่ีสดุตามลาํดบั คือ การ

โอนเงินเข้าบญัชีธนาคาร (ร้อยละ 81.77)  การใช้บตัรเครดิต (ร้อยละ 28.65)  และการหกับญัชี

ธนาคารโดยตรง (ร้อยละ 15.89)   และวิธีการชําระเงินท่ีผู้บริโภคไม่เลอืกใช้บริการมากท่ีสดุ

ตามลาํดบั คือ การสง่เช็คทางไปรษณีย์ (ร้อยละ 100.00) เช็คอิเลก็ทรอนิกส์ (ร้อยละ 99.48) และ

วิธีการชําระเงินด้วยวิธีอ่ืน ๆ เช่น ชําระผา่นเคาน์เตอร์เซอร์วิส (ร้อยละ 98.44) 

 ผู้บริโภคมีพฤติกรรมในการเข้าใช้บริการของเว็ปไซต์ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภยัเป็น

จํานวน 347 คน (ร้อยละ 90.36) ใช้เงินซือ้สนิค้าและบริการมากท่ีสดุในแต่ละครัง้ ไม่เกิน 1,000 

บาท จํานวน 118 คน (ร้อยละ 30.73) และจะสัง่ซือ้ในระยะเวลาไม่เกิน 12 เดือน จํานวนมากท่ีสดุ 

คือ 2-5 ครัง้ จํานวน 223 คน (58.07) สิง่ท่ีสาํคญัท่ีสดุในการสัง่ซือ้สนิค้า คือ ความสะดวกในการหา

สนิค้าได้ตลอด 24 ชัว่โมง จํานวน 196 คน (ร้อยละ 51.04) การจดัสง่ท่ีผู้บริโภคต้องการให้จดัสง่

มากท่ีสดุ คือ การจดัสง่ทางไปรษณีย์ จํานวน 216 คน (ร้อยละ 56.25)  และบุคคลท่ีมีอิทธิพลมาก

ท่ีสดุในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ คือ เพ่ือน จํานวน 177 คน (ร้อยละ 46.09) 

 ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการผา่นอินเทอร์เน็ตโดยปัญหาและ

อุปสรรคท่ีผู้บริโภคเคยพบมากท่ีสดุตามลาํดบั คือ สนิค้ามีคณุภาพไม่ตรงกบัท่ีโฆษณา (ร้อยละ 

39.06)  ผู้บริโภคไม่พบปัญหาเลย (ร้อยละ 34.11)  และได้รับสนิค้าลา่ช้า (ร้อยละ 30.47)   และการ

สัง่ซือ้สนิค้าหรือบริการท่ีผู้บริโภคไม่พบมากท่ีสดุตามลาํดบั คือ สนิค้าสญูหายหรือไม่ได้รับสนิค้า 

(ร้อยละ 94.53) สนิค้าไม่ได้มาตรฐาน (ร้อยละ 80.21) และไม่มีบริการหลงัการขาย (ร้อยละ 75.52) 

 5.1.4  การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่1  ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์แตกตา่งกนั 
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 สมมติฐานที่ 1.1 ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

 • สมมติฐานท่ี 1.1.1  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่การให้

ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.1.2  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่จํานวนเงินมาก

ท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.1.3  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ี

เคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.1.4  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่เหตุผลสาํคญัใน

การตดัสนิใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.1.5  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่

สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.1.6  ปัจจยัทางด้านเพศท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่

การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.2  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

 • สมมติฐานท่ี 1.2.1  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การให้ความสาํคญั

ในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 

0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.2.2  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุ

ท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.2.3  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ี

เคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.2.4  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่เหตุผลสาํคญั

ในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 
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 • สมมติฐานท่ี 1.2.5  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ี

เหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.2.6  ปัจจยัทางด้านอายท่ีุแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่

การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.3  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

 • สมมติฐานท่ี 1.3.1 ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่การ

ให้ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.3.2  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวน

เงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.3.3  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่

จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.3.4  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่

เหตผุลสาํคญัในการตดัสินใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.3.5  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่

วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.3.6  ปัจจยัทางด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่

บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่1.4  ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

 • สมมติฐานท่ี 1.4.1 ปัจจยัทางอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัใน

การสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 

0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.4.2 ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวนเงินมากท่ีสดุ

ท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 
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 • สมมติฐานท่ี 1.4.3 ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ีเคย

สัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.4.4 ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่เหตุผลสาํคญั

ในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.4.5 ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ี

เหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.4.6 ปัจจยัทางด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่บุคคลท่ีมี

อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่1.5  ปัจจยัทางด้านรายได้ตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 

 • สมมติฐานท่ี 1.5.1 ปัจจยัทางรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การให้ความสาํคญัใน

การสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 

0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.5.2 ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวนเงินมาก

ท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.5.3 ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่จํานวนครัง้ท่ี

เคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.5.4 ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่เหตุผลสาํคญั

ในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.5.5 ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ี

เหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.5.6 ปัจจยัทางด้านรายได้ท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมีอิทธิพล

ตอ่การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.6  ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 
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 • สมมติฐานท่ี 1.6.1 ปัจจยัทางสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่การให้

ความสาํคญัในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์จากระบบท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.6.2 ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จํานวน

เงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.6.3 ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่

จํานวนครัง้ท่ีเคยสัง่ซือ้ในช่วงเวลา 12 เดือนท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.6.4 ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่

เหตผุลสาํคญัในการตดัสินใจสัง่ซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.6.5 ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัไม่ได้สง่ผลตอ่

วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 • สมมติฐานท่ี 1.6.6 ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัสง่ผลตอ่บุคคลท่ีมี

อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีแตกตา่งกัน ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 สมมติฐานที่ 2  ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค ผลการวิจยัพบวา่ 

 สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัทางด้านผลติภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้า

ออนไลน์ทัง้ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้สนิค้าในแตล่ะครัง้ 

จํานวนครัง้ท่ีสัง่ซือ้สนิค้าในรอบ 12 เดือน และเหตผุลสาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สนิค้าออนไลน์  ณ ระดบั

นยัสาํคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้สนิค้าออนไลน์ ด้าน สนิค้าและบริการมีคณุภาพ สนิค้าและบริการมีคณุภาพเช่ือถือได้ สนิค้า

และบริการมีความแตกตา่งจากร้านทัว่ไป และสนิค้าและบริการมีการรับประกนั 

 สมมติฐานที่ 2.2  ปัจจยัทางด้านราคามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้า

ออนไลน์ทัง้ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยัจํานวนครัง้ท่ีสัง่ซือ้สนิค้าในรอบ 12 เดือน เหตผุล

สาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สนิค้าออนไลน์ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการ ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ปัจจยัด้านราคามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้สนิค้าออนไลน์ ด้านสนิค้าและบริการมีราคาถกูกวา่การซือ้แบบอ่ืน และสนิค้าและบริการมี

ราคาบอกไว้ชดัเจน 
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 สมมติฐานที่ 2.3  ปัจจยัทางด้านชอ่งทางในการจําหนา่ยมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้สนิค้าออนไลน์ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 เม่ือพิจารณา

เป็นรายข้อพบวา่ ปัจจยัทางด้านช่องทางการจําหนา่ยมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้า

ออนไลน์ ด้านช่ือเว็บไซต์จดจําได้งา่ย และมีการจดัหมวดหมู่สนิค้าท่ีชดัเจน 

 สมมติฐานที่ 2.4  ปัจจยัทางด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้สนิค้าออนไลน์ทัง้ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั จํานวนเงินท่ีมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแต่

ละครัง้ จํานวนครัง้ท่ีสัง่ซือ้สนิค้าในรอบ 12 เดือน และเหตผุลสาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สนิค้าออนไลน์ ณ 

ระดบันยัสาํคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ปัจจยัทางด้านการสง่เสริมการตลาดมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ ด้านมีการประชาสมัพนัธ์ผา่นสือ่ตา่งๆ มีการ ลด 

แลก แจกแถมตา่งๆ เม่ือซือ้สนิค้า และมีสทิธิพิเศษสาํหรับสมาชิก 

 สมมติฐานที่ 2.5  ปัจจยัทางด้านพนกังานไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้า

ออนไลน์ ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ปัจจยัทางด้านพนกังาน ในเร่ือง

เว็บไซต์มีพนกังานท่ีสามารถติดตอ่ได้ เร่ืองมีความชดัเจนในการให้คําแนะนํา และการให้คําอธิบาย

และตอบข้อสงสยัได้ตรงประเด็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ ด้านการจดัสง่

สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ 

 สมมติฐานที่ 2.6  ปัจจยัทางด้านกระบวนการไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

สนิค้าออนไลน์ ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ปัจจยัทางด้านกระบวนการ 

เร่ืองการจดัสง่สนิค้ามีความรวดเร็ว มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ด้านการ

จดัสง่สนิค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ 

 สมมติฐานที่ 2.7  ปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ทัง้ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้า ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อม

ทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ เร่ืองเว็บไซต์มีความสวยงาม ข้อมลู

บนเว็บไซต์มีความทนัสมยั และเว็บไซต์ได้การรับรองจากกระทรวงพาณิชย์ 
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5.2 อภปิรายผล 

 จากการศกึษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภคผล

การศกึษาสามารถอภิปรายผลตามผลการวิจยัท่ีพบได้ดงัตอ่ไปนี ้

 5.2.1 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์   

จากผลการวิจยัพบวา่ ผู้บริโภคให้ความสาํคญักับสว่นประสมทางการตลาดในระดบัมาก ซึง่

สอดคล้องกบัแบบจําลองพฤติกรรมผู้ซือ้ของ Kotler and Armstrong (2009) ท่ีระบุวา่สว่นประสม

ทางการตลาดจะเป็นตวักระตุ้นให้ผู้ซือ้เลอืกซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้ ๆ   โดยผู้บริโภคจะให้

ความสาํคญักบัปัจจยัด้านกระบวนการมากท่ีสดุเม่ือทําการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าหรือบริการผา่น

ระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ เน่ืองจากผู้บริโภคจะคํานงึความสะดวกในการสัง่ซือ้จากเวปไซต์  

ความหลากหลายในการชําระเงิน ระบบการจดัสง่สนิค้าท่ีรวดเร็ว  รวมถึงความปลอดภยัในการ

ชําระเงิน ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของพิชญธดา  ลิม้สวสัดิวงศ์ (2005)  ท่ีระบุวา่ผู้บริโภคท่ีเป็น

นกัศกึษามหาวิทยาลยักรุงเทพท่ีทําการสัง่ซือ้สนิค้าออนไลน์ให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางด้านสว่น

ประสมทางการตลาดในระดบัท่ีสงูในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรือบริการออนไลน์ 

 5.2.2 พฤติกรรมการสัง่ซือ้สนิค้าหรือบริการของผู้บริโภค  จากผลการวิจยัพบวา่ ผู้บริโภคสว่น

ใหญ่เลอืกท่ีจะใช้บริการทางการเงินธนาคารจากระบบอินเตอร์เนต อนัเน่ืองมาจากความสะดวกใน

การทําธุรกรรมทางการเงินผา่นระบบออนไลน์ โดยไม่ต้องเสยีเวลาไปธนาคารด้วยตนเอง รวมถึง

ความมัน่ใจในระบบการรักษาความปลอดภยัของระบบ Internet Banking ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยั

ของรัตน์ธิดา พฒุตาล (2553)  สว่นสนิค้าท่ีผู้บริโภคเลอืกน้อยท่ีสดุ คือ ดาวน์โหลดเพลงออนไลน์  

เน่ืองมาจากในปัจจุบนั ผู้บริโภคมกัเลอืกท่ีจะดาวน์โหลดเพลงจากมือถือเป็นสว่นใหญ่ ซึง่จะสะดวก

และสามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้ทนัที  สาํหรับเหตผุลสาํคญัท่ีทําให้ผู้บริโภคตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้า

และบริการออนไลน์ คือ ผู้บริโภคสามารถเลอืกซือ้สนิค้าและบริการได้อยา่งสะดวกตลอด 24 ชัว่โมง  

เน่ืองจากผู้บริโภคไม่ต้องเดินทางไปเลอืกซือ้สนิค้าหรือบริการด้วยตนเองท่ีร้านค้า จึงไม่ต้องรอเวลา

เปิดปิดของร้านค้า ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของดวงใจ  บญุช่วย (2553)     สาํหรับวธีิการชําระเงินท่ี

ผู้บริโภคสว่นใหญ่ใช้ในการชําระคา่สนิค้าและบริการออนไลน์มากท่ีสดุ คือ การโอนเงินเข้าบญัชี

ธนาคาร เน่ืองจากผู้บริโภคจํานวนมากยงัคงเป็นนกัเรียน นกัศกึษาจึงยงัไม่สามารถทําบตัรเครดิต

หรือบตัรเดบิตได้  อีกทัง้การโอนเงินเข้าบญัชีธนาคารมีความปลอดภยัและมีขัน้ตอนท่ีไม่ได้ยุง่ยาก

ซบัซ้อนมากเทา่กบัการจ่ายชําระเงินด้วยวิธีอ่ืน  สาํหรับวิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีผู้บริโภคสว่นใหญ่

ต้องการให้มีการจดัสง่ ก็คือ การจดัสง่ทางไปรษณีย์ เน่ืองจากเป็นวิธีการจดัสง่ท่ีสะดวกและผู้บริโภค

ไม่ต้องมีต้นทนุท่ีเก่ียวข้องกบัการจดัสง่ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของรังสมิา  เป็ดทอง (2555)  
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นอกจากนี ้บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคมากท่ีสดุ ก็คือ เพ่ือน  เน่ืองจากเป็น

บุคคลใกล้ชิดท่ีเก่ียวข้องกบัการบริโภคสนิค้าหรือบริการของผู้บริโภคโดยตรง จึงสง่ผลให้เกิดการ

สง่ผา่นข้อมลูจากเพ่ือนถึงเพ่ือนกนัได้อยา่งสะดวก  ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของจิราภรณ์ เลศิจีระ

จรัส (2548) 

 5.2.3  การทดสอบสมมติฐาน   

 1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีสง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์  

จากผลการวิจยัพบวา่   

  ปัจจยัด้านเพศ  พบวา่  พฤติกรรมการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ของผู้บริโภค

แตกตา่งกนัระหวา่งเพศชายและเพศหญิง  โดยท่ีเพศชายจะเคยสัง่ซือ้สนิค้าและบริการจํานวน

มากกวา่เพศหญิง  โดยเฉพาะอยา่งยิ่งสนิค้าประเภทเกมส์ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์และอปุกรณ์กีฬา ซึง่

สอดคล้องกบังานวิจยัของรัตน์ธิดา พฒุตาล (2553)  ท่ีระบวุา่เพศชายมกัมีการมีความสนใจในการ

ใช้บริการอินเทอร์เนตและกล้าท่ีจะทํากิจกรรมตา่ง ๆ มากกวา่เพศหญิง  แตใ่นทางตรงกนัข้ามเพศ

หญิงกลบัมีพฤติกรรมในการจ่ายเงินซือ้สนิค้าหรือบริการออนไลน์มากกวา่เพศชาย   

  ปัจจยัด้านอาย ุ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัจะมีพฤติกรรมในการให้

ความสาํคญักบัการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการจากระบบท่ีมีความปลอดภยัแตกตา่งกนั  โดยท่ีผู้บริโภค

ท่ีมีช่วงอายนุ้อย คือ 18 – 25 ปี มกัจะให้ความสาํคญักบัการทําธุรกรรมผา่นเวปไซต์ท่ีมีระบบรักษา

ความปลอดภยัคอ่นข้างสงู อนัเน่ืองมาจากการได้รับข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบัการทจุริตในระบบ

อินเตอร์เนต จึงให้ความระมดัระวงัมากขึน้เป็นพิเศษ  นอกจากนี ้บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการสัง่ซือ้

สนิค้าและบริการออนไลน์ก็แตกตา่งกนัไปตามช่วงอายอีุกด้วย  โดยท่ีผู้บริโภคท่ีมีอายรุะหวา่ง 18-

25 ปี มกัได้รับอิทธิพลการสัง่ซือ้จากเพ่ือนเป็นหลกั เน่ืองจากเป็นบุคคลท่ีใกล้ชิดและมีการบอกตอ่

กนัในลกัษณะปากตอ่ปาก 

  ปัจจยัด้านระดบัการศกึษา พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัจะสง่ผล

ตอ่พฤติกรรมในการสัง่ซือ้เก่ียวกบัจํานวนเงินท่ีจ่ายซือ้ในแตล่ะครัง้ท่ีแตกตา่งกนั  อนัเน่ืองมาจาก

ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาระดบัปริญญาตรีหรือสงูกวา่มกัท่ีจะทําการศกึษาข้อมลูก่อนทําการตดัสนิใจ

ในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ท่ีมากกวา่ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาต่ํากวา่ปริญญาตรี  จึง

เกิดความมัน่ใจในการสัง่ซือ้ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของวิโรจน์  ภูบ่งึพร้าว (2555) 

  ปัจจยัทางด้านอาชีพ  พบวา่  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกตา่งกนัจะสง่ผลตอ่

พฤติกรรมการสัง่ซือ้ท่ีแตกตา่งกนั  โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในประเด็นเก่ียวกบัปัญหาท่ีพบจากการสัง่ซือ้  
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ผู้บริโภคท่ียงัเป็นนกัเรียน นกัศกึษาจะพบปัญหาท่ีเกิดจากสัง่ซือ้มากกวา่ผู้บริโภคท่ีประกอบอาชีพ

อ่ืน  เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีเป็นนกัเรียน นกัศกึษามีประสบการณ์ในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์

ไม่มากนกั จึงเกิดความวิตกกงัวลวา่จะเกิดปัญหามากกวา่ผู้บริโภคท่ีเคยสัง่ซือ้สนิค้าและบริการมา

เป็นจํานวนหลายครัง้แล้วนัน่เอง 

  ปัจจยัทางด้านรายได้  พบวา่  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกตา่งกนัจะสง่ผลตอ่พฤติกรรม

การซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั  โดยท่ีผู้บริโภคท่ีมีรายได้มากก็จะสัง่ซือ้สนิค้าและ

บริการออนไลน์มากขึน้ตามระดบัของรายได้ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของปริย วงศ์วานชาตรี 

(2544) 

  ปัจจยัทางด้านสถานภาพสมรส  พบวา่  สถานภาพทางการสมรสท่ีแตกตา่งกนัของ

ผู้บริโภคจะสง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั  โดยท่ีบุคคลท่ีมี

อิทธิพลสาํคญัตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์สาํหรับคนโสด ก็คือ เพ่ือน  แตบุ่คคลท่ีมี

อิทธิพลสาํคญัตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์สาํหรับคนท่ีสมรสแล้ว คือ บุคคลใน

ครอบครัว   

 2. ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดท่ีสง่ผลต่อพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการ

ออนไลน์  จากผลการวิจยัพบวา่   

  ปัจจยัทางด้านผลติภณัฑ์  พบวา่  สว่นประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์มี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยั 

จํานวนเงินท่ีสัง่ซือ้สงูท่ีสดุ  จํานวนครัง้ท่ีสัง่ซือ้และเหตผุลสาํคญัในการสัง่ซือ้ โดยผู้บริโภคให้

ความสาํคญักบัการท่ีสนิค้าท่ีซือ้ผา่นระบบออนไลน์จะต้องมีคณุภาพเช่ือถือได้    เน่ืองจากผู้บริโภค

ยงัคงต้องการได้รับสนิค้าและบริการท่ีมีคณุภาพเฉกเช่นเดียวกบัสนิค้าท่ีหาซือ้ตามร้านทัว่ไป  ซึง่

สอดคล้องกบังานวิจยัของจิราภรณ์  เลศิจีระจรัส (2548) ท่ีระบุวา่ผู้บริโภคเลอืกซือ้สนิค้าออนไลน์

โดยคํานงึถึงคณุภาพสนิค้าเป็นสาํคญั 

  ปัจจยัทางด้านราคา  พบวา่  สว่นประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยัจํานวนครัง้ท่ี

สัง่ซือ้สนิค้าในรอบ 12 เดือน เหตผุลสาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สนิค้าออนไลน์ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการ  เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีสัง่ซือ้สนิค้าออนไลน์ต้องการได้รับสว่นลดจาก

การซือ้สนิค้าหรือบริการเป็นพิเศษ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การใช้บริการทางด้านโรงแรมหรือการจองตัว๋



105 

 

เคร่ืองบิน  ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของวรท กอวฒันสกลุ (2551) ท่ีระบุวา่ปัจจยัทางด้านราคาเป็น

ปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีกระตุ้นให้ผู้บริโภคทําการสัง่ซือ้สนิค้าออนไลน์ 

  ปัจจยัทางด้านช่องทางในการจําหนา่ย  พบวา่  สว่นประสมทางการตลาดด้าน

ช่องทางในการจําหนา่ยมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ทางด้าน

ระบบรักษาความปลอดภยั  โดยท่ีผู้บริโภคมกัท่ีจะคํานงึเก่ียวกบัระบบรักษาความปลอดภยัของเวป

ไซต์ท่ีเข้าไปทําการสัง่ซือ้เป็นหลกั เน่ืองจากระบบการรักษาความปลอดภยัทัง้ทางด้านข้อมลูสว่น

บุคคลและข้อมลูในการชําระเงิน โดยเฉพาะข้อมลูเก่ียวกบับตัรเครดิต เป็นสิง่ท่ีผู้บริโภคตระหนกั

อยา่งยิ่งวา่ข้อมลูจะต้องถกูเก็บไว้เป็นความลบัและจะไม่ถกูนําไปใช้ในทางท่ีไม่เหมาะสม ซึง่

สอดคล้องกบังานวิจยัของปริย วงศ์วานชาตรี (2544) ท่ีระบุวา่ผู้บริโภคท่ีไม่ทําการสัง่ซือ้สนิค้าและ

บริการออนไลน์ เน่ืองจากไม่มัน่ใจเร่ืองระบบรักษาความปลอดภยัของระบบอินเตอร์เนตและเวปไซต์

ท่ีให้บริการ 

  ปัจจยัทางด้านการสง่เสริมการตลาด  พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดด้าน

ช่องทางในการจําหนา่ยสง่ผลกระตุ้นทําให้พฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ทางด้าน

ระบบรักษาความปลอดภยั จํานวนเงินท่ีมากท่ีสดุท่ีเคยสัง่ซือ้ในแตล่ะครัง้ จํานวนครัง้ท่ีสัง่ซือ้สนิค้า

ในรอบ 12 เดือน และเหตผุลสาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สนิค้าออนไลน์ เน่ืองจากผู้บริโภคเลง็เห็น

ความสาํคญัของการทําการสง่เสริมการตลาดเก่ียวกบั การลด แลก แจก แถมสนิค้าหรือบริการจาก

ระบบออนไลน์ รวมถึงการได้รับสทิธิพิเศษเม่ือทําการสัง่ซือ้อีกด้วย   

  ปัจจยัทางด้านพนกังาน  พบวา่  สว่นประสมทางการตลาดด้านพนกังานสง่ผลตอ่

พฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ของผู้บริโภคทางด้านการจดัสง่สินค้าท่ีเหมาะสมท่ีสดุ ซึง่

ผู้บริโภคยงัคงต้องการความช่วยเหลอืจากพนกังานในเร่ืองเก่ียวกบัวิธีการจดัสง่ท่ีเหมาะสม แม้วา่จะ

เป็นการสัง่ซือ้ทางออนไลน์ก็ตาม เน่ืองจากผู้บริโภคสามารถสอบถามข้อมลูท่ีเก่ียวข้องกบั

รายละเอียดของสนิค้า การชําระเงินและวิธีการจดัสง่จากพนกังานเพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีชดัเจนสาํหรับ

การสัง่ซือ้ตอ่ไป 

  ปัจจยัทางด้านกระบวนการ  พบวา่  สว่นประสมทางการตลาดด้านกระบวนสง่ผล

ตอ่พฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ของผู้บริโภคทางด้านวิธีการจดัสง่ท่ีรวดเร็ว  เน่ืองจาก

เป็นการสัง่ซือ้สนิค้าทางออนไลน์  ผู้บริโภคไม่ได้เลอืกซือ้สนิค้าตามร้านค้าทัว่ไป  ดงันัน้ผู้บริโภคจึง

ต้องการท่ีจะได้รับสนิค้าด้วยความรวดเร็ว  ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของพิชญธิดา ลิม้สวสัดิวงศ์ 

(2551) ท่ีระบุวา่ปัญหาท่ีสาํคญัอยา่งยิ่งในการสัง่ซือ้สนิค้าออนไลน์ คือ ผู้บริโภคได้รับสนิค้าลา่ช้า   
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  ปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ  พบวา่  สว่นประสมทางการตลาด

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพสง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ของผู้บริโภค

ทางด้านระบบรักษาความปลอดภยัและบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า  โดยผู้บริโภค

ยงัคงให้ความสาํคญักบัในเร่ืองความเช่ือมัน่ในความปลอดภยัในระบบรักษาความปลอดภยัของเวป

ไซต์หรือระบบเก็บรักษาความลบัของข้อมลูผู้บริโภค  รวมถึงปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกบับุคคลท่ีสง่ผลตอ่

การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิค้าท่ีระบุวา่บุคคลใกล้ชิดกับผู้บริโภคจะเป็นผู้กระตุ้นให้ผู้บริโภคได้รับรู้เก่ียวกบั

ลกัษณะเชิงกายภาพของเวปไซต์ถึงความสะดวกในการใช้งาน  ความทนัสมยัของเวปไซต์และการ

ได้รับการรับรองจากหนว่ยงานท่ีนา่เช่ือถือด้วยการบอกตอ่กนัในลกัษณะปากตอ่ปาก 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะจากงานวิจยัชิน้นี ้สามารถแบง่ออกได้เป็น 2 ด้านด้วยกนั คือ  

5.3.1 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากผลการวิจยั 

   จากปัญหาท่ีผู้บริโภคพบมากท่ีสดุในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ คือ เร่ืองของ

คณุภาพสนิค้าท่ีได้รับไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาประชาสมัพนัธ์เอาไว้  ทําให้ผู้บริโภคเกิดทศันคติท่ีไม่ดีตอ่

การสัง่ซือ้สนิค้าและบริการจากระบบออนไลน์ ซึง่อาจสง่ผลกระทบตอ่การสัง่ซือ้ครัง้ตอ่ไปของ

ผู้บริโภค  ดงันัน้  ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิคส์จึงควรให้ความสาํคญักบัเร่ืองคณุภาพของ

สนิค้าเป็นหลกั  รวมถึงการไม่โฆษณาเก่ียวกบัคณุภาพสนิค้าท่ีเกินกวา่ความเป็นจริง ท่ีอาจทําให้

ผู้บริโภคเกิดความคาดหวงักบัตวัผลิตภณัฑ์สงูกวา่ท่ีควรเป็น และเพ่ือเป็นการหลกีเลีย่งผลกระทบ

เชิงลบท่ีเกิดจากการรับรู้คณุคา่ของผลติภณัฑ์ท่ีต่ํากวา่สิง่ท่ีผู้ประกอบการได้โฆษณาไว้  

  ดงัจะเห็นวา่ แม้วิธีการจดัสง่สนิค้าท่ีผู้บริโภคมีความเห็นวา่เหมาะสมท่ีสดุในการจดัสง่ 

ก็คือ การจดัสง่ทางไปรษณีย์  แตก็่มีผู้บริโภคจํานวนไม่น้อยท่ีมีความต้องการให้บริษัทผู้ขายจดัสง่

สนิค้าด้วยตนเอง เน่ืองมาจากผู้บริโภคเลง็เห็นว่าการขนสง่ลา่ช้ายงัคงเป็นปัญหาหลกัจากการสัง่ซือ้  

ซึง่ผู้ประกอบการควรมีการจดัการเร่ืองการขนสง่ให้ถึงมือผู้บริโภครวดเร็วมากยิ่งขึน้ โดยอาจนํา

แนวคิดของการขนสง่แบบโลจิสติกส์มาใช้ เพ่ือให้สนิค้าถึงมือผู้บริโภครวดเร็วท่ีสดุและเกิดความพงึ

พอใจมากท่ีสดุ ซึง่ถือเป็นประเด็นท่ีสาํคญัสาํหรับการให้บริการหลงัการขาย อนัจะสง่ผลถึงคณุคา่

และพฤติกรรมการซือ้สนิค้าของผู้บริโภคในครัง้ต่อไป 
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  แม้วา่ปัจจยัทางด้านสว่นประสมทางการตลาดโดยสว่นใหญ่จะสง่ผลกระทบตอ่

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ แตย่งัคงมีสว่นประสมทางการตลาดท่ี

สาํคญับางปัจจยัท่ียงัไม่ได้สง่ผลกระทบตอ่พฤติกรรมของผู้บริโภค  เช่น ในเร่ืองของระบบการชําระ

เงิน อนัเน่ืองมาจากผู้ประกอบการอาจไม่ได้มีทางเลอืกในการชําระเงินท่ีหลากหลาย เพ่ือให้ผู้บริโภค

สามารถเลอืกวิธีการชําระเงินท่ีสะดวกท่ีสดุได้  ซึง่ถ้าผู้ประกอบการได้ให้ความสาํคญักบัปัจจยั

ทางด้านสว่นประสมทางการตลาดเก่ียวกบัช่องทางในการชําระเงินมากขึน้  นา่จะสง่ผลให้ผู้บริโภค

เปลีย่นพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการเพ่ิมมากขึน้ 

  สาํหรับปัจจยัสาํคญัอยา่งหนึง่ท่ีทําให้ผู้บริโภคเลอืกซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ ก็คือ 

การท่ีสนิค้าและบริการมีให้เลอืกซือ้ตลอด 24 ชัว่โมง  ทําให้ผู้ประกอบการสามารถนําเสนอสนิค้า

และบริการแก่ผู้บริโภคได้อยา่งสะดวกทัง้ตลาดในประเทศและตา่งประเทศ โดยไม่จําเป็นต้องลงทนุ

เพ่ิมเติมสาํหรับแหลง่กระจายสนิค้า  (เอกปิยะ  อดลุวฒิุกรชยั,  2544)  ดงันัน้ จึงถือเป็นการเปิด

โอกาสในการทําการตลาดในวงกว้าง โดยผู้ประกอบการควรให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางด้านสว่น

ประสมทางการตลาดเพ่ิมขึน้ โดยเฉพาะการทําให้สนิค้าและบริการออนไลน์มีคณุลกัษณะแตกตา่ง

ไปจากสนิค้าท่ีสามารถหาซือ้ได้ตามร้านค้าทัว่ไป เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้

สนิค้าท่ีเพ่ิมมากขึน้ 

 5.3.2. ข้อเสนอแนะสาํหรับการทําวิจยัครัง้ตอ่ไป 

  ในการทําวิจยัครัง้ตอ่ไป อาจศกึษาปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีสง่ผลกระทบตอ่พฤติกรรมการซือ้

สนิค้าและบริการของผู้บริโภค เช่น ปัจจยัทางด้านกลยทุธ์ทางการตลาด  ปัจจยัทางด้านการสือ่สาร

ทางการตลาด  เป็นต้น  เพ่ือให้ได้หลกัฐานเชิงประจกัษ์ท่ีขยายมากขึน้ อนัจะทําให้ผู้ประกอบการ

พาณิชย์อีเลก็ทรอนิกส์มีข้อมลูเพ่ือใช้ในการตดัสนิใจเชิงกลยทุธ์มากขึน้ 

  นอกเหนือจากการศกึษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการของผู้บริโภคแล้ว  

งานวิจยัครัง้ตอ่ไปควรศกึษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การไม่เลอืกซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์  หรือ

ปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การเปลีย่นพฤติกรรมการยกเลิกการซือ้สนิค้าออนไลน์  เพ่ือให้ทราบถึงปัจจยัท่ีทํา

ให้ผู้บริโภคมีทศันคติเชิงลบตอ่การซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์  อนัจะทําให้ผู้ประกอบการสามารถ

นําปัจจยัเหลา่นัน้ไปปรับเปลีย่นกลยทุธ์เพ่ือสร้างลกูค้ารายใหม่ หรือดงึดดูลกูค้ากลุม่เดิม ๆ กลบัมา

ซือ้สนิค้าหรือบริการของผู้ประกอบการตอ่ไป 
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ภาคผนวก 

 



 

แบบสอบถาม 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 

 

 แบบสอบถามฉบบันีมี้จุดมุ่งหมายเพ่ือการศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้

สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค คําตอบท่ีได้จากผู้ตอบแบบสอบถามจะเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งตอ่ 

การนําไปใช้ประกอบการวิจยัของนกัศกึษาปริญญาโท  สาขาการจดัการ คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ของผู้บริโภค ข้อมลูท่ีได้

จากการตอบแบบสอบถามจะนําไปใช้เพ่ือการวจิยัแตเ่พียงเทา่นัน้และจะไม่เผยแพร่ข้อมลูท่ี

กระทบตอ่สทิธิและหน้าท่ีในการทํางานของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึง่ข้อมลูแบบสอบถามนีจ้ะถกู

เก็บเป็นความลบัตอ่ไป  

 

แบบสอบถามฉบับนีแ้บ่งออกเป็น 3 ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามข้อมลูปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบ

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

 

ตอนที่ 1    แบบสอบถามปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 

คาํชีแ้จง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ใน   หน้าข้อความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมาก 

ท่ีสดุ  

1.  เพศ     

     1.1    ชาย             1.2    หญิง 

2.  สถานภาพ    

     2.1    โสด             2.2    สมรส 

3.  อาย ุ

    3.1    ต่ํากวา่หรือเทา่กบั 18 ปี   3.2    19 – 25 ปี             

    3.3    26 – 33 ปี    3.4    34 – 41 ปี 



113 

 

    2.5    42 – 49 ปี    2.6    50 ปีขึน้ไป 

4. ระดบัการศกึษา 

    4.1    ต่ํากวา่ปริญญาตรี   4.2    ปริญญาตรี 

    4.3    สงูกวา่ปริญญาตรี      

5.  อาชีพ 

    5.1    นกัเรียน - นกัศกึษา   5.2    ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ         

    5.3    พนกังานบริษัท/ลกูจ้างเอกชน  5.4    ค้าขาย/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

    5.5    อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ..   

6.  รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 

    6.1    ต่ํากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท  6.2    10,001 – 20,000 บาท 

    6.3    20,001 – 30,000 บาท   6.4    30,001 – 40,000 บาท 

    6.5    มากกวา่ 40,000 บาท ขึน้ไป 

 

ตอนที่ 2    แบบสอบถามข้อมลูปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด 

คาํชีแ้จง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ใน   หน้าข้อความท่ีตรงกบัระดบัความสาํคญัของทา่น

มากท่ีสดุ 

                  5 = มากท่ีสดุ    4 = มาก    3 = ปานกลาง    2 = น้อย     1 = น้อยท่ีสดุ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 

ระดับความสําคัญ 

ม
าก

ท
ี่สุ
ด 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ี่สุ
ด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1. ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์      

1. ความมีช่ือเสยีงและภาพลกัษณ์ของตราสนิค้า      

2. สนิค้าและบริการมีคณุภาพ ตามท่ีทา่นต้องการ      

3. มีการบอกรายละเอียดของสนิค้าและบริการ       

4. การแสดงรูปสนิค้าท่ีชดัเจน      

5. สนิค้าและบริการมีคณุภาพเช่ือถือได้      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 

ระดับความสําคัญ 

ม
าก

ท
ี่สุ

ด 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ี่สุ

ด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

6. สนิค้าและบริการมีความแตกตา่งจากร้านค้าทัว่ไป      

7. สนิค้าและบริการมีรับประกนัเม่ือสนิค้าเกิดการชํารุดเสยีหาย      

8. มีบริการหลงัการขาย      

2. ปัจจัยด้านราคา      

1. สนิค้าและบริการมีราคาถกูกวา่การซือ้รูปแบบอ่ืน      

2. สนิค้าและบริการมีราคาบอกไว้ชดัเจน      

3. ราคาสนิค้าและบริการตรงตามท่ีผู้บริโภคต้องการ      

4. มีสว่นลดแบบพิเศษมากกวา่ร้านค้าทัว่ไป      

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย      

1. หาซือ้สนิค้าตามต้องการได้สะดวก      

2. ช่ือเว็บไซต์จดจําได้งา่ย      

3. มีการจดัหมวดหมู่สนิค้าท่ีชดัเจน      

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย      

1. มีการประชาสมัพนัธ์ผา่นสือ่ตา่งๆ      

2. มีการ ลด แลก แจกแถมตา่งๆ เม่ือซือ้สนิค้า      

3. มีสทิธิพิเศษสาํหรับสมาชิก      

4. มีการบอกตอ่จากผู้ใช้บริการ      

5. ปัจจัยทางด้านพนักงาน      

1. เว็บไซต์มีพนกังานท่ีสามารถติดตอ่ได้      

2. ให้บริการด้วยความสภุาพ ออ่นน้อม และเป็นกนัเอง      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 

ระดับความสําคัญ 

ม
าก

ท
ี่สุ

ด 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ี่สุ

ด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. รับฟังปัญหาหรือข้อซกัถามของผู้ รับบริการอยา่งเต็มใจ      

4. มีความชดัเจนในการให้คําแนะนําท่ีเป็นประโยชน์      

5. ให้คําอธิบายและตอบข้อสงสยัได้ตรงประเด็น      

6. ปัจจัยทางด้านกระบวนการ      

1. การใช้งานเว็บไซต์งา่ยไมซ่บัซ้อน       

2. การใช้งานมีความถกูต้องแม่นยํา      

3. การจดัสง่สนิค้ามีความรวดเร็ว      

4. มีระบบชําระเงินท่ีสะดวก      

7. ปัจจัยทางด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ      

1. เว็บไซต์มีความสวยงาม      

2. เว็บไซต์มีความปลอดภยั และเช่ือถือได้      

3. ข้อมลูบนเว็บไซต์มีความทนัสมยั      

4. เว็บไซต์ได้การรับรองจากกระทรวงพาณิชย์      

 

ตอนที่ 3   แบบสอบถามข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้าและบริการผา่นระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ 

คาํชีแ้จง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ใน   หน้าข้อความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมาก 

ท่ีสดุ  

1. สนิค้าและบริการท่ีทา่นเคยสัง่ซือ้ผา่นอินเทอร์เน็ต (เลอืกได้มากกวา่ 1 ข้อ) 

  อาหาร  ยารักษาโรค ยาบํารุง หรืออาหารเสริมสขุภาพ 

  หนงัสอื  เสือ้ผ้า เคร่ืองแตง่กาย เช่น รองเท้า กระเป๋า เข็มขดั 

  เคร่ืองประดบัอญัมณี  เคร่ืองสาํอาง หรือนํา้หอม 
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  อุปกรณ์กีฬา  ของใช้ในบ้าน อุปกรณ์ตกแตง่บ้าน 

  ของเลน่  อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 

  อุปกรณ์เกมส์  ซอฟต์แวร์เกมส์ 

  โปรแกรมตา่งๆ  เพลง      

  ภาพยนตร์  ตัว๋เคร่ืองบิน     

  บริการด้านการเงินธนาคาร  จองโรงแรม     

  อ่ืนๆ โปรดระบุ... 

2. วิธีการชําระเงินสนิค้าและบริการผา่นอินเทอร์เน็ตท่ีทา่นใช้ (เลอืกได้มากกวา่ 1 ข้อ) 

  การหกับญัชีธนาคารโดยตรง  การโอนเงินเข้าบญัชีธนาคาร 

  การสง่ไปรษณีย์ธนาณติั  การสง่เช็คทางไปรษณีย์ 

  ไปรษณีย์เรียกเก็บเงินปลายทาง  การใช้บตัรเครดิต 

  บตัรเงินสดอิเลก็ทรอนิกส์  เช็คอิเลก็ทรอนิกส์ 

  การชําระเงินผา่นโทรศพัท์มือถือ  อ่ืนๆ โปรดระบุ... 

3. ทา่นซือ้สนิค้าออนไลน์จากการเลอืกเวบ็ไซต์ท่ีมีระบบรักษาความปลอดภยัหรือไม ่เช่น สงัเกต 

ด้านหน้าของ URL มี http หรือ https (รูปแม่กญุแจ) 

  มีระบบรักษาความปลอดภยั  ไม่มีระบบรักษาความปลอดภยั 

4. จํานวนเงินมากท่ีสดุท่ีทา่นเคยสัง่ซือ้สนิค้าในแตล่ะครัง้ (เลอืกได้ 1 ข้อ) 

  ต่ํากวา่ 1,000 บาท  1,000 – 2,000 บาท  2,001 – 3,000 บาท  

  3,001 – 4,000 บาท  4,001 – 5,000 บาท  5,001 บาทขึน้ไป 

5. จํานวนครัง้ท่ีทา่นเคยสัง่ซือ้สนิค้าและบริการผา่นอินเทอร์เน็ตในช่วงเวลา 12 เดือน  

(เลอืกได้ 1 ข้อ) 

  1 ครัง้  2 – 5 ครัง้ 

  6 – 10 ครัง้  มากกวา่ 10 ครัง้ 

6. ปัญหาและอุปสรรคท่ีทา่นพบในการสัง่ซือ้สนิค้าและบริการผา่นอินเทอร์เน็ต  

(เลอืกได้มากกวา่ 1 ข้อ) 

  สนิค้าสญูหายไม่ได้รับสนิค้า  สนิค้าไม่ได้มาตรฐาน 

  สนิค้ามีคณุภาพไม่ตรงกบัท่ีโฆษณา  ได้รับสนิค้าลา่ช้า 
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  ไม่มีบริการหลงัการขาย  ไม่พบปัญหา 

7. สิง่สาํคญัท่ีสดุท่ีทา่นซือ้สนิค้าและบริการผา่นระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

  ราคาถกู  ความสะดวกในการซือ้สนิค้าตลอด 24 ชัว่โมง 

  ความหลากหลายของสนิค้า   สนิค้าไม่มีจําหนา่ยในประเทศ 

  อ่ืนๆ โปรดระบุ… 

8. การจดัสง่สนิค้าแบบใดท่ีทา่นคิดวา่เหมาะสมท่ีสดุ 

  จดัสง่โดยพนกังานบริษัทของผู้ขายสินค้า  จดัสง่โดยไปรษณีย์ 

  รับสนิค้าด้วยตนเอง  อ่ืนๆ โปรดระบุ… 

9. ทา่นคิดวา่บุคคลใดมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการผา่นระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ของทา่นมากท่ีสดุ 

  คนในครอบครัว  เพ่ือน 

  บุคคลท่ีมีช่ือเสยีงตา่งๆ เช่น นกัร้อง ดารา  ผู้ เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น หมอ 

  อ่ืนๆ โปรดระบุ… 

 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือ 
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