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การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s  เพื่อวิเคราะห์

แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละเพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (E-marketing) 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เก็บขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัเลือกตวัอยา่งดว้ย ขั้นท่ี 1 วธีิการคดัเลือกแบบมีจุดประสงค/์
เฉพาะเจาะจง (Purposive selection)  ขั้นท่ี 2 ใชว้ธีิการคดัเลือกแบบก าหนดโควตา (Quota selection) 
และขั้นท่ี 3 การสุ่มแบบพิจารณา (Judgment sampling) จากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการ
อินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น1ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ 
www.lazada.com, www.weloveshopping.com และ www.tarad.com เท่านั้น จ านวน 400 ตวัอยา่ง 
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณา ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Average) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การ
วเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis -MRA)  
 ผลการวจิยั องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยตวัแปรท่ีมีอิทธิพลไดแ้ก่ 
การเช่ือมโยง รูปแบบและชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสารมีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 33.50  
แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยตวัแปรท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ี
ไดรั้บและทศันคติท่ีมีต่อการใชง้านมีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 35.60  และการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยตวัแปรท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ การบริการ ประหยดั และ
พูดคุย มีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 42.70 และองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการ
ยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยตวัแปรท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่
องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ มีอ านาจ
ในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 46.60 
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The purpose of this research was to study components of 7C’s in the model of 
technology as well as explore E-Marketing factors affecting customer’s decision making of 
buying product through website. The data were collected by questionnaire in Purposive Selection 
as stage 1, Quota Selection as stage 2, Judgment sampling as stage 3 in selecting 400 consumers 
in Chonburi province who experienced in buying online products from three of the following 
websites: www.lazada.com, www.weloveshopping.com, and www.tarad.com. The data were 
analyzed by descriptive statistics including Frequency, Percentage, Mean, Standard Deviation, 
and Inferential Statistics including Multiple Regression Analysis-MRA.  

The result found that 7C’s model had an influence on customer’s decision making of 
E-market at statistical significance 0.05 as the factors affecting included communication model 
link prediction in 33.50 percent. The technology model had influence on customer’s decision 
making of E-market at statistical significance 0.05 as the factors affecting included product 
recognition and attitude in 35.60 percent. E-Marketing had an influence on customer’s decision 
making of buying online products at statistical significance 0.05 as the factors affecting included 
service, talks, and saving more money in 42.70 percent. The 7C’s component had an influence on 
customer’s decision making of E-market at statistical significance 0.05 as the factors affecting 
included website component of 7C’s, Technology Model, and E-Marketing in 46.60 percent. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

 กล่าวกนัวา่ โลกาภิวตัน์ นั้นคือ ความเป็นโลกเดียวกนั (เป็นการยอ่โลกใหเ้ล็กลงโดยการ
ส่งผา่นขอ้มูลข่าวสารอยา่งรวดเร็ว) มีความทนัสมยัทางดา้นเทคโนโลยโีดยเฉพาะในปัจจุบนัความ
เป็นโลกเดียวกนัของเศรษฐกิจ การคา้ การลงทุน การเงินเสรี ท าใหท้ั้งโลกเช่ือมโยงเป็นระบบ
เดียวกนั ดว้ยเทคโนโลยกีารส่ือสารเพื่อการคา้เสรีและการเงินเสรีส่งผลใหป้ระชากรในโลกพฒันา
ไปสู่การมีอารยธรรมเดียวกนัทั้งโลก คือ อารยธรรมวตัถุนิยม บริโภคนิยม ท่ีขบัเคล่ือนดว้ยความ
โลภนิยมและมองวา่อารยธรรมดงักล่าวคือ ความส าเร็จของการพฒันานอกจากนั้นกระแส 
โลกาภิวตัน์ยงัเก่ียวขอ้งกบักระบวนการท าใหต้ลาดโลกเสรี ดว้ยการลดหรือยกเลิกกฎเกณฑท่ี์เป็น
อุปสรรคต่อการคา้ และการด าเนินธุรกิจเพื่อท าใหก้ารเคล่ือนยา้ยขา้มประเทศในดา้นต่าง ๆ เช่น 
สินคา้ ทุนบริการ แรงงาน และขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ เป็นไปไดโ้ดยเสรี จากท่ีกล่าวมาอาจจะสามารถ
สรุปไดส้ั้น ๆ วา่โลกาภิวตัน์หมายถึง “โลกไร้พรมแดน” หรือท าโลกเล็กลงภายใตก้ารพฒันาของ
เทคโนโลยสีารสนเทศ ซ่ึงปัจจุบนัเป็นสังคม “โลกาภิวตัน์” หรือภาษาองักฤษเรียกกนัวา่ 
Globalization ซ่ึงมีฐานเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารเป็นพลงัขบัเคล่ือนสังคม ท าใหเ้กิด
การไหลของขอ้มูลข่าวสารจากพื้นท่ีหน่ึงไปยงัพื้นท่ีหน่ึงไดด้ว้ยความรวดเร็ว จากบทเรียนของ
ประเทศไทยการส่ือสารในอดีตท่ีเราทราบกนัวา่รวดเร็วท่ีสุดนัน่ก็คือโทรเลข แต่ต่อมายคุของการ
พฒันามาเป็นรูปแบบโทรศพัทก์็เขา้มามีบทบาทส าคญั การรับส่งจดหมายทางอิเล็กทรอนิกส์  
(E-mail) การส่ือสารผา่นสังคมออนไลน์จากปี พ.ศ. 2541 เราใชโ้ปรแกรมแชท (Chat) คือการพูดคุย
ออนไลน์ผา่นอินเทอร์เน็ตเป็นโปรแกรมเพริสตแ์ลว้ก็พฒันาข้ึนเร่ือยมา จนปัจจุบนัการใชก้าร
ส่ือสารบนจอโทรศพัทมื์อถือ (ภาวธุ พงษวทิยภานุ และสุธน โรจน์อนุสรณ์, 2551) 

ในปัจจุบนัอินเตอร์เน็ตเขา้มามีส่วนร่วมกบัชีวติประจ าวนัของเรามากข้ึน โดยคนส่วน
ใหญ่จะใชอิ้นเตอร์เน็ตในการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารและการติดต่อส่ือสารผา่นอุปกรณ์ต่าง ๆ ไม่
วา่จะเป็นคอมพิวเตอร์ โนต้บุ๊กและสมาร์ตโฟนท่ีถูกพฒันามารองรับกบัการใชอิ้นเตอร์เน็ตอยา่ง
หลากหลายซ่ึงเทคโนโลยกีบัอินเตอร์เน็ตถูกผสมผสานกนัมากข้ึน ท าใหก้ารซ้ือสินคา้ออนไลน์
ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากโดยจะมีการน าเสนอขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการผา่นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายบนอินเตอร์เน็ตออกมาก็จะสามารถส่งขอ้มูลไปสู่คนทัว่โลกภายในระยะเวลาอนั
สั้น ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นส่ือกลางท่ีสามารถใชป้ระโยชน์ในการเพิ่มความสะดวก
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ในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ เลือกซ้ือสินคา้ในเวบ็ไซต ์ท าการเปรียบเทียบราคาสินคา้จาก
แหล่งขอ้มูลหลาย ๆ แห่งก่อนตดัสินใจซ้ือ (Belch & Belch, 1998.) 

ทุกวนัน้ีมีการใชร้ะบบอินเตอร์เน็ตในหลาย ๆ รูปแบบ ไม่วา่จะเป็นการส่ือสารผา่น
ช่องทางต่าง ๆ และการท าการคา้ระหวา่งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคเกิดข้ึนมาก จึงสามารถท าให้
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดท้ัว่โลก โดยไม่มีค่าใชจ่้ายในการลงทุนหรือขยายสาขาเพิ่มและยงัสามารถท า
การคา้ขายผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ตหลากหลายรูปแบบ เช่น การสั่งซ้ือและช าระเงิน ส่งตวัอยา่ง
สินคา้หรือลายละเอียดต่าง ๆ ของสินคา้ ซ่ึงเรียกกนัวา่ การท าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic 
commerce หรือ E-commerce) 

 

 

 

 

 

 

 

                                    

 

 

 
ภาพท่ี 1-1  กราฟแสดงเวบ็ไซด ์E-commerce ท่ีมีผูเ้ขา้ชมสูงสุดในปี พ.ศ. 2558 
  (Jared Polites, 2015)  
 

จากภาพท่ี 1-1  แสดงใหเ้ห็นวา่ Lazada เป็นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อนัดบัท่ี 1 ท่ี
ไดรั้บการเขา้ชมและเป็นท่ีสนใจมากท่ีสุด มีผูเ้ขา้ชมจ านวนมาก ล าดบัท่ี 2 คือ Weloveshopping   
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ล าดบัท่ี 3 คือ Tarad ซ่ึงทั้ง 2 เวบ็ไซดเ์ป็นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีมายาวนานท่ีสุดของ
ประเทศไทย ล าดบัท่ี 4 คือ Itruemart ล าดบัท่ี 5 คือ Zalora ล าดบัท่ี 6 Ensogo คือ  ล าดบัท่ี 7 คือ Jib 
ล าดบัท่ี 8 คือ Cdiscount ล าดบัท่ี 9 คือ Central และล าดบัท่ี 10 คือ Munkonggadget 

 

 

 

 

 

 
 
ภาพท่ี 1-2  ภาพแสดงการเปรียบเทียบจ านวนผูเ้ขา้ชมในไตรมาสท่ี 1 กบัไตรมาสท่ี 3 
  (Weeraphol Pholmitr, 2015) 
 
 จากภาพท่ี 1-2  จะแสดงใหเ้ห็นวา่ จ  านวนผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมี
การลดลงของผูท่ี้เขา้ชมเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในเดือนสิงหาคมในทุก ๆ ล าดบั ซ่ึง Lazada 
ก็ยงัเป็นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อนัดบัท่ี 1 ท่ีไดรั้บการเขา้ชมและเป็นท่ีสนใจมากท่ีสุด มีผู ้
เขา้ชมจ านวนมาก ล าดบัท่ี 2 คือ Weloveshopping   ล าดบัท่ี 3 คือ Tarad แต่จะมีล าดบัท่ี 4 ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงคือ Itruemart ซ่ึงมีจ านวนผูเ้ขา้ชมเพิ่มมากข้ึน จนขยบัอนัดบัข้ึนไปอยูล่  าดบัท่ี 4 จาก
เดิมท่ีอยูล่  าดบัท่ี 9 ส่วนล าดบัท่ี 5 คือ Zalora ล าดบัท่ี 6 คือ  Ensogo ล าดบัท่ี 7 คือ Jib ล าดบัท่ี 8 คือ 
Cdiscount ล าดบัท่ี 9 คือ Central และล าดบัท่ี 10 คือ Munkonggadget แต่ทั้งน้ีเวบ็ไซตท่ี์มีจ านวนผู ้
เขา้ชมมากก็มีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้มากข้ึน ข้ึนอยูก่บัวา่สินคา้ตรงตามความตอ้งการหรือไม่ 
มีความน่าเช่ือมัน่หรือความน่าไวว้างใจ หรือแมแ้ต่รีววิก็จะเป็นส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจเช่นกนั 
ซ่ึงจากขอ้มูลดงักล่าว เห็นไดว้า่การซ้ือ-ขายสินคา้ออนไลน์ยงัคงมีอตัราท่ีสูงอยู ่ท  าให้สามารถเห็น
ไดว้า่ภาพรวมของคนไทยมีการซ้ือ-ขายกนัผา่นออนไลน์มากข้ึน และแน่นอนวา่ยอ่มมีการแข่งขนั
กนัมาก จึงท าใหห้นีไม่พน้กบัการเปรียบเทียบ ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของราคาสินคา้คุณภาพของตวั
สินคา้หรือแมก้ระทั้งการรีววิสินคา้ใหดู้ก่อนเพื่อเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ ดงันั้นการสร้างความ
พึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้จึงเป็นเร่ืองส าคญั เพื่อใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าและบอกต่อจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้  
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ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” เน่ืองจากเล็งเห็นถึงความส าคญัในการศึกษาปัจจยั
ต่างๆท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพื่อใหผู้ป้ระกอบธุรกิจขายสินคา้ออนไลน์ ไดข้อ้มูลไปปรับปรุง
คุณภาพและวางแผนกลยทุธ์ในการท าธุรกิจไดอ้ยา่งเหมาะสมต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 1.  เพื่อศึกษาองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

2.  เพื่อวเิคราะห์แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

3.  เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (E-marketing) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
สินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 

สมมติฐำนกำรวจิัย 
1.  องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่น

เวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  
2.  แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค

ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  
3.  การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็

ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
4.  องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาด

อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 
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กรอบแนวคดิ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1-3  กรอบแนวคิด  

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด ์

พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

(Schiffman & Kanuk, 2010) 

องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 
         - รูปแบบ (Context) 
         - ส่วนประกอบเน้ือหา (Content) 
         - ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (Community) 
         - การท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้  
           (Customization) 
         - การติดต่อส่ือสาร (Communication) 
         - การเช่ือมโยง (Connection) 
         - การติดต่อคา้ขาย (Commerce) 
(Raypor & Jaworski, 2004) 

แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี(TAM) 
         - การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 
         - การรับรู้ถึงความง่ายต่อการใชง้าน 
         - ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน 
(Davis, 1989) 

การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์(E-marketing) 

         - การขาย (Sell) 
         - การบริการ (Serve) 
         - การพูดคุย (Speak) 
         - ประหยดั (Save) 
         - ประกาศ (Sizzle) 
(Smith, & Chaffey, 2012)  
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ประโยชน์ทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี คือ 
 1.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ด าเนินธุรกิจการขายสินคา้ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์และผูท่ี้สนใจในธุรกิจประเภทน้ีไดใ้ชเ้ป็นแนวทางในวางกลยทุธ์เพื่อท่ีจะสามารถ
แข่งขนัและพฒันาธุรกิจต่อไป 

2.  เพื่อใหท้ราบถึงองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และผูท้  าธุรกิจสามารถน าขอ้มูลทางดา้นน้ีมาปรับใชเ้พื่อ
ก่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อธุรกิจของตนเอง 

3.  เพื่อน าขอ้มูลของแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และผูท้  าธุรกิจหรือผูส้นใจสามารถน าขอ้มูลน้ีไป
วางแผนในการด าเนินธุรกิจต่อไปเพื่อเพิ่มยอดขายและสร้างผลก าไรใหเ้พิ่มมากข้ึน 

4.  เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัทางดา้นการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มาใชเ้พื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท้  าธุรกิจดา้นน้ี
หรือสนใจท่ีจะท าธุรกิจทางดา้นน้ี 

 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
ขอบเขตดา้นเน้ือหา ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาวจิยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยใชแ้นวคิดและทฤษฎีปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ีการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ 

ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้
บริการอินเตอร์เน็ตท่ีพบเจอในจงัหวดัชลบุรี 

ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลา ใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีด าเนินการในช่วงระหวา่งเดือน
กุมภาพนัธ์-มิถุนายน พ.ศ. 2559 

ขอบเขตดา้นสถานท่ี การศึกษาวจิยัคร้ังน้ี เก็บขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใช้
บริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ใน อ. เมือง 
บางแสนและเมืองพทัยา 
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นิยำมศัพท์ 
1.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง เวบ็ไซตท่ี์มีการซ้ือขายผา่นทางอินเตอร์เน็ต 

และเป็นเวบ็ไซดท่ี์มีขอ้มูลดา้นการคา้ในตลาดพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมี Market shared คิดเป็น 
70% ของตลาด ไดแ้ก่ www.lazada.com, www.weloveshopping.com และ www.tarad.com 

2.  องคป์ระกอบเวบ็ไซด ์7C’s หมายถึง 
  2.1  รูปแบบ (Context) หมายถึง สี การจดัรูปแบบและการออกแบบเวบ็ไซตท่ี์มีความ
เหมาะสมกบัสินคา้แต่ละประเภทท่ีจดัจ าหน่าย และท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจไดง่้ายเม่ือเขา้ใชบ้ริการ
เวบ็ไซตน์ั้น ๆ   

2.2  ส่วนประกอบเน้ือหา (Content) หมายถึง ตวัอกัษรและรูปภาพท่ีอภิบายถึง
คุณลกัษณะรายละเอียดสินคา้และวธีิการสั่งซ้ือ รวมถึงเง่ือนไขของการบริการหลงัการขาย 

2.3  ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (Community) หมายถึง กลุ่มสังคมบนเวบ็ไซตท่ี์
ผูบ้ริโภคสามารถติดต่อ พูดคุยกบัคนอ่ืนๆในเวบ็ไซตน์ั้นได ้และยงัสามารถติดต่อกบัผูท่ี้จ  าหน่าย
สินคา้ผา่นช่องทางอ่ืนๆ ทาง Social network เช่น Facebook หรือ Line ของผูใ้หบ้ริการ 

2.4   การท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ (Customization) หมายถึง ลกัษณะการ 
ใหบ้ริการของเวบ็ไซตท่ี์สามารถปรับแต่งการใชง้านใหมี้ความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค เช่นการน า 
เสนอสินคา้แต่ล่ะแบบท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะของผูบ้ริโภค ซ่ึงอา้งอิงจากขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคกรอกใน
ขั้นตอนการสมคัร 

2.5  การติดต่อส่ือสาร (Communication) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคสามารถติดต่อ 
ส่ือสารกบัทางเจา้ของเวบ็ไซด ์เช่น ทางโทรศพัท ์โทรสาร อีเมล ์เป็นตน้  

2.6  การเช่ือมโยง (Connection) หมายถึง ความสามารถของเวบ็ไซดใ์นการเช่ือมโยง
ทั้งภายในเวบ็ไซตแ์ละเช่ือมโยงไปเวบ็ไซตอ่ื์นๆ และความสามารถในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้ทั้งภายในและภายนอกเวบ็ไซต ์

2.7  การติดต่อคา้ขาย (Commerce) หมายถึง เวบ็ไซตมี์ขั้นตอนและระบบการสั่งซ้ือท่ี
ไม่ยุง่ยาก และเวบ็ไซตมี์ระบบการช าระสินคา้ท่ีสะดวก ท าใหผู้บ้ริโภคสั่งซ้ือไดง่้าย 

3.  แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี(TAM) หมายถึง 
3.1  การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ คือ ปัจจยัท่ีก าหนดการรับรู้ในแต่ละบุคคลวา่ 

เทคโนโลยสีารสนเทศมีส่วนช่วยพฒันาประสิทธิภาพ การปฏิบติังานไดอ้ยา่งไรและเป็นปัจจยัท่ี
ส่งผลโดยตรงต่อ ความตั้งใจแสดงพฤติกรรมการใชง้านดว้ย 

3.2  การรับรู้ถึงความง่ายต่อการใชง้าน คือ ปัจจยัท่ีก าหนดในแง่ความส าเร็จท่ีไดรั้บวา่
ตรงกบัความตอ้งการหรือท่ีคาดหวงัไวห้รือไม่ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

http://www.tarad.com/
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จากเทคโนโลยี สารสนเทศดว้ย 
3.3  ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน คือ การไดรั้บอิทธิพลจากการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ

จากเทคโนโลยสีารสนเทศ และการรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน ในขณะท่ีความตั้งใจ แสดง
พฤติกรรมการใชง้านไดรั้บอิทธิพลจากทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน และการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ
จาก เทคโนโลยสีารสนเทศ และส่งผลใหเ้กิดการยอมรับการใช ้งานจริงในท่ีสุด 

4.  ปัจจยัของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง 
4.1  การขาย หมายถึง การช่วยท าใหช่้องทางการท าการตลาดออนไลน์เพิ่มข้ึน

เพื่อท่ีจะรองรับกบัลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ท่ีเกิดข้ึน 
4.2  การบริการ หมายถึง การช่วยใหลู้กคา้สามารถใชบ้ริการไดต้ลอดเวลา รวมถึงการ

จดัส่งสินคา้ดว้ย 
4.3  การพูดคุย หมายถึง การช่วยใหส้ามารถพูดคุยผา่นทางส่ือต่างๆ กบัลูกคา้ได ้ท า

ใหลู้กคา้สามารถเขา้มาสอบถามไดต้ลอดเวลา 
4.4  ประหยดั หมายถึง การช่วยลดค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงานต่างๆ ยกตวัอยา่งเช่น 

การส่ง อีเมลแ์ทนการส่งจดหมายแบบเก่า 
4.5  ประกาศ หมายถึง ช่วยสร้างตราสินคา้ใหลู้กคา้รู้จกัมีความคุน้เคยมากยิง่ข้ึน 

ประกาศสัญลกัษณ์ตราสินคา้ผา่นออนไลน์ 
5.  ผูบ้ริโภค หมายถึง บุคคลท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3 

เวบ็ไซตไ์ดแ้ก่ www.lazada.com, www.weloveshopping.com และ www.tarad.com 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงำนวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
บทน้ีเป็นการน าเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรของการศึกษาซ่ึง

ผูว้จิยัไดท้าการสืบคน้ จากเอกสารทางวชิาการและงานวจิยัจากแหล่งต่าง ๆ โดยแบ่งเน้ือหาของบท
น้ีเป็น 5 ส่วนคือ 

1.  แนวคิดและทฤษฎีการยอมรับการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ (TAM) 
  1.1  ทฤษฎีการกระท าตามหลกัเหตุและผล (The theory of reasoned action) 
  1.2  ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of planned behavior) 

2.  รูปแบบธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-business model)  
3.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 
4.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ทฤษฎกีำรยอมรับกำรใช้เทคโนโลยสีำรสนเทศ 
Foster (1973) ไดใ้หค้วามหมายของ การยอมรับเทคโนโลย ีหมายถึง การท่ีบุคคลได้

ศึกษาเรียนรู้โดยผา่นกระบวนการการรับรู้การยอมรับส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนได ้หากมีการเรียนรู้ดว้ยตนเอง
แลว้การเรียนรู้เหล่านั้นจะไดผ้ลก็ต่อเม่ือบุคคลนั้นไดท้  าการทดลองปฏิบติัจนแน่ใจแลว้วา่
เทคโนโลยนีั้นสร้างประโยชน์ไดอ้ยา่งแน่นอนจึงกลา้ลงทุนซ้ือเทคโนโลยนีั้นมา 

Rogers (2003) ไดใ้หค้  านิยามของ การยอมรับเทคโนโลย ีหมายถึง การตดัสินใจโดยจะ
น าเทคโนโลยนีั้นไปใชอ้ยา่งเตม็ท่ี โดยการยอมรับของบุคคลเกิดข้ึนเป็นขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่บุคคลได้
สัมผสักบัเทคโนโลยถูีกชกัจูงใหย้อมรับ ตดัสินใจวา่จะยอมรับหรือปฏิเสธ ปฏิบติัตามการตดัสินใจ 
และยนืยนัการปฏิบติันั้น ขั้นตอนน้ีจะใชเ้วลาชา้หรือเร็วข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีส าคญั คือ ตวับุคคลและ
ลกัษณะทางเทคโนโลยี 

เอกลกัษณ์ ธนเจริญพิศาล (2554) กล่าววา่ การยอมรับเทคโนโลย ีคือ การน าเทคโนโลยี 
มาใชซ่ึ้งเม่ือมัน่ใจในเทคโนโลยท่ีีน ามาใชแ้ลว้นั้นเป็นไปไดใ้นส่ิงท่ีตามมา คือ ก่อใหเ้กิดการลงทุน
กบัการยอมรับ 

จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้า่ การยอมรับเทคโนโลย ีหมายถึง การตดัสินใจ
เลือกท่ีจะน าเทคโนโลยทีั้งท่ีเป็นรูปธรรมและนามธรรมไปใช ้จนเม่ือแน่ใจวา่เทคโนโลยนีั้น
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สามารถใหป้ระโยชน์อยา่งแน่นอนจึงเกิดการลงทุนและการยอมรับตามมา โดยระยะเวลาในการ
ตดัสินใจยอมรับนั้นไม่มีก าหนดแน่นอนตายตวั ข้ึนอยูก่บัตวับุคคลและลกัษณะของเทคโนโลย ี

วธีิการและเหตุผลการยอมรับการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศใหม่ของแต่ละบุคคลหรือแต่
ละองคก์าร ซ่ึงเป็นหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพไดรั้บการยอมรับอยา่งกวา้งขวาง น าเสนอทฤษฎี 
Unified theory of acceptance and use of technology: UTAUT และ UTAUT2 รวมถึงทฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้งและถูกน าไปใชศึ้กษาความตั้งใจ (Intention) และ/ หรือพฤติกรรม (Behavior) การยอมรับ
การใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศของแต่ละบุคคลหรือแต่ละองคก์าร ซ่ึงเป็นแนวทางท่ีช่วยใหผู้ศึ้กษา
และวเิคราะห์ดา้นพฤติกรรมมนุษยไ์ดใ้ชเ้ป็นทางเลือกส าหรับอธิบายความตั้งใจและพยากรณ์
พฤติกรรมมนุษยใ์นการยอมรับการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน (สิงหะ 
ฉวสุีข และสุนนัทา วงศจ์ตุรภทัร, 2555) 
 ทฤษฎีพื้นฐาน (A theoretical basis) ทฤษฎีพื้นฐานท่ีน ามาใชศึ้กษาพฤติกรรมมนุษยใ์น
การยอมรับการใชเ้ทคโนโลย ีไดแ้ก่ 

1.  ทฤษฎีการกระท าตามหลกัเหตุและผล (The theory of reasoned action หรือ TRA)  
Fishbein and Ajzen (1975) และ Ajzen and Fishbein (1980) เป็นหน่ึงในทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคม 
(Social psychology) ไดถู้กน ามาศึกษาไวใ้ชส้ าหรับพฤติกรรมของมนุษยใ์หม้ากท่ีสุด จากท่ีทฤษฎี
ไดอ้ธิบายถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรมและความเช่ือวา่ การเปล่ียนแปลงของ
พฤติกรรมมนุษยเ์กิดข้ึนจากการเปล่ียนแปลงความเช่ือของบุคคล และบุคคลก็จะแสดงพฤติกรรม
เน่ืองจากไดคิ้ดวา่เป็นส่ิงสมควรท า เน่ืองจากบุคคลจะพิจารณาเหตุผลของการกระท าก่อนเสมอ 
Davis, Bagozzi & Warshaw (1989) จึงสามารถน าไปปรับใชห้ลกัการจากทฤษฎี TRA เพื่อศึกษา
การยอมรับการใชเ้ทคโนโลยขีองแต่ละบุคคล จากหลกัการ TRA ถึงแมว้า่การแสดงพฤติกรรมของ
แต่ละบุคคล (Individual behavior) เกิดข้ึนจากการตดัสินใจของแต่ละบุคคล แต่ในปัจจยัท่ีเป็น
ตวัก าหนดของการแสดงพฤติกรรมโดยตรงนั้นคือ ความตั้งใจแสดงพฤติกรรม (Behavioral 
intention) ซ่ึงความตั้งใจแสดงพฤติกรรมจะไดรั้บแรงขบัเคล่ือนจากปัจจยัหลกั ๆ อยู ่2 ประการ 
ไดแ้ก่ ทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรม (Attitudes towards the behavior) และบรรทดัฐานของบุคคลท่ีอยู่
โดยรอบการแสดงพฤติกรรม (Subjective norm) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัตามทฤษฎี TRA 
ขา้งตน้ แสดงไดใ้นรูปของแบบจ าลอง ดงัภาพท่ี 2-1   
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ภาพท่ี 2-1  แบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัใน TRA (Fishbein, Ajzen & Belie, 1975) 
 
 จากภาพท่ี 2-1  แสดงถึงทศันคติท่ีต่อพฤติกรรม คือปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากภายในตวับุคคล 
บุคคลจะท าการประเมินภาพรวมของพฤติกรรมจากความเช่ือถึงผลท่ีน่าจะตามมา ไม่วา่จะเป็น
ความรู้สึกในเชิงบวกหรือเชิงลบเก่ียวกบัการแสดงพฤติกรรม บุคคลท่ีจะประเมินพฤติกรรมและเช่ือ
วา่ใหผ้ลเชิงบวกนั้น บุคคลจะตอ้งมีทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรม แต่ในทางตรงขา้มถา้ผลการประเมิน
เป็นเชิงลบบุคคลจะมีทศันคติท่ีไม่มีต่อพฤติกรรมดงักล่าว บรรทดัฐานของบุคคลท่ีอยูโ่ดยรอบของ
การแสดงพฤติกรรม คือ การรับรู้ของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวกบัความคาดหวงัหรือความตอ้งการของ
กลุ่มบุคคลในสังคมท่ีมีความส าคญัต่อบุคคล ในการแสดงหรือไม่แสดงพฤติกรรมใด ๆ จึงถือเป็น
แรงจูงใจให้แต่ละบุคคลปฏิบติัตามความตอ้งการของกลุ่มบุคคลในสังคม โดยเฉพาะอยา่งยิง่กลุ่ม
บุคคลใกลชิ้ด อาทิ บุคคลภายในครอบครัว เพื่อนร่วมงานท่ีตอ้งการใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมอยา่ง
ใดอยา่งหน่ึง แต่อยา่งไรก็ตาม TRA ยงัคงมีขอ้จ ากดั เน่ืองจากการแสดงพฤติกรรมของแต่ละบุคคล
อาจจะไม่สามารถเกิดข้ึนไดจ้ริง ถา้หากพฤติกรรมแสดงถึงการมีความสับสนมากกวา่คนอ่ืนจะเขา้
มาดูแลควบคุมได ้ซ่ึงทฤษฏี TRA จึงไดรั้บการพฒันาและกลายเป็นทฤษฎี Theory of planned 
behavior หรือ TPB  

2.  ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of planned behavior หรือ TPB) เป็นทฤษฎีทาง
จิตวทิยาสังคม (Social psychology) ซ่ึงไดถู้กพฒันามาจากทฤษฎี TRA โดยไดมี้การเพิ่มปัจจยัการ
รับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรมของตนเองในการแสดงพฤติกรรมใด ๆ เพื่อใหส้ามารถลดขอ้จ ากดั
ต่าง ๆ ของทฤษฎี TRA และสามารถน ามาปรับใชก้บัการศึกษาพฤติกรรมความตั้งใจในสถานการณ์
ต่าง ๆ ท่ีหลากหลาย รวมไปถึงช่วยใหส้ามารถสร้างความเขา้ใจในการยอมรับการใชเ้ทคโนโลยขีอง
แต่ละบุคคลเพิ่มข้ึน โดยอาศยัหลกัการของ TPB กล่าววา่ จะท าการศึกษาพฤติกรรมของแต่ละบุคคล
ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจแสดงพฤติกรรมนั้น ประกอบไปดว้ยปัจจยัหลกัอยู ่3 ประการ ไดแ้ก่ 
ทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรม บรรทดัฐานของแต่ละบุคคลท่ีอยูโ่ดยรอบการแสดงพฤติกรรม และการ

Attitude 

Subjective 
Norm 

Behavioral 
Intention 

Behavioral 
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รับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรมของตนเองในการแสดงพฤติกรรมใดๆ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
ตามทฤษฎี TPB ขา้งตน้ แสดงในรูปของแบบจ าลอง ดงัภาพท่ี 2-2 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2-2  แบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัใน TPB 
 
 จากภาพท่ี 2-2  แสดงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งความตั้งใจ และ/ หรือพฤติกรรม ไดรั้บ
อิทธิพลจากทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรม ในบรรทดัฐานของบุคคลท่ีอยูโ่ดยรอบการแสดงพฤติกรรม 
และการรับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรมของตนเองในการแสดงพฤติกรรมใด ๆ ท่ีมีอิทธิพลโดยตรง
ต่อพฤติกรรมดว้ย ซ่ึงการรับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรมของตนเองในการแสดงพฤติกรรมใด ๆนั้น 
คือ การรับรู้ถึงความยากหรือความง่ายในการแสดงพฤติกรรม เช่น ถา้บุคคลรับรู้วา่มีความสามารถท่ี
จะแสดงพฤติกรรมในสภาพการณ์เหล่านั้นได ้และสามารถควบคุมใหเ้กิดผลลพัธ์ตามท่ีตอ้งการได ้
บุคคลจะมีแนวโนม้ท่ีจะแสดงพฤติกรรมนั้นออกมา นอกจากน้ียงัเช่ือวา่บุคคลท่ีมีความพยายามท่ีจะ
ควบคุมปัจจยัต่าง ๆ ทั้งปัจจยัภายใน เช่น ความรู้ความสามารถในแต่ละบุคคล เป็นตน้ และปัจจยั
ภายนอก เช่น สภาพส่ิงอ านวยความสะดวกในการใชง้าน เป็นตน้ ซ่ึงปัจจยัการรับรู้ถึงการควบคุม
พฤติกรรมของตนเองในการแสดงพฤติกรรมใด ๆ น้ีจะถูกใหก้ าหนดดว้ยความเช่ือของบุคคลท่ีมีต่อ
ปัจจยั เช่น การใชง้านอยา่งต่อเน่ืองท่ีอาจส่งเสริมหรือขดัขวาง การแสดงพฤติกรรมนั้น และการรับรู้
ถึงก าลงัของปัจจยัดงักล่าวท่ีมีผลต่อความเช่ือมนัท่ีท าให้บุคคลสามารถแสดงพฤติกรรมไดห้รือไม่ 
อยา่งไรก็ตาม TPB ยงัมีขอ้จ ากดับางประการท่ีท าใหก้ารน าทฤษฎี TPB มาอธิบายเก่ียวกบัทศันคติ
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และพฤติกรรม อาจเกิดความคลาดเคล่ือนได ้เช่น ขอ้จ ากดับางอยา่งท่ีเกิดจากความไม่สอดคลอ้งกนั
ในระหวา่งความตั้งใจท่ีจะแสดงพฤติกรรมของแต่ละบุคคล และพฤติกรรมท่ีจะเกิดข้ึนจริงเม่ือเวลา
ผา่นไป จึงไดน้ าไปสู่การพฒันาทฤษฎี Technology acceptance model หรือ TAM นั้นเอง 

3.  แบบจ าลองการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลย ี(Technology acceptance model
หรือ TAM) ซ่ึงเป็นทฤษฎีท่ีไดมี้การยอมรับและมีช่ือเสียงในการเป็นตวัช้ีวดัความส าเร็จของการใช้
เทคโนโลยเีป็นอยา่งสูง ซ่ึงเป็นการพฒันาเพิ่มเติมต่อจากทฤษฎี TRA เพื่อใชพ้ฒันาเป็นแบบจ าลอง 
TAM และใชศึ้กษาในบริบทการยอมรับการใชร้ะบบสารสนเทศมากข้ึน โดยไม่ตอ้งน าบรรทดัฐาน
ของบุคคลท่ีอยูโ่ดยรอบของการแสดงพฤติกรรม เขา้มาใชเ้พื่อเป็นปัจจยัในการพยากรณ์พฤติกรรม
การใชท่ี้เกิดข้ึนจริง ๆ (Davis and Newstrom, 1985) 

ทั้งน้ี ถึงแมว้า่ TAM สามารถใชพ้ยากรณ์การยอมรับการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ แต่ Taylor and Todde (1995) กล่าววา่ TAM ไดมี้ขอ้จ ากดับางประการ จึงท า
ใหข้าดความสมบูรณ์ส าหรับความตอ้งการใหม่ท่ีเกิดข้ึน จึงน าไปสู่การพฒันาขยายเพิ่มเติม
แบบจ าลอง TAM โดยไดเ้พิ่มปัจจยัต่าง ๆ เพื่อน ามาศึกษาในบริบทการยอมรับการใชร้ะบบ
สารสนเทศใหมี้ความครอบคลุมมากยิง่ข้ึน ซ่ึงโดยหลกัการของ TAM จะศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจแสดงพฤติกรรมการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัหลกั 4 ประการ 
ไดแ้ก่ ตวัแปรภายนอก (External variables) การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ 
(Perceived usefulness หรือ PU) การรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน (Perceived ease of Use 
หรือ PEOU) และทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน (Attitude toward using) 

 
 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2-3  แบบจ าลองตน้ฉบบัของ TAM (Davis and Newstrom, 1985) 
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ภาพท่ี 2-4  แบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั TAM 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพท่ี 2-5  แบบจ าลองขยายเพิ่มเติมความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั TAM 
 

 External variables หมายถึง อิทธิพลของตวัแปรภายนอกท่ีเขา้มาสร้างความรับรู้ใหแ้ก่แต่
ละคนแตกต่างกนัไปซ่ึงไดแ้ก่ความเช่ือประสบการณ์ความรู้ความเขา้ใจพฤติกรรมทางสังคมเป็นตน้
ซ่ึงองคป์ระกอบของแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ีประกอบดว้ย 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

1.  Perceived usefulness (PU) หมายถึง ความมีประโยชน์จะเป็นตวัก าหนดการรับรู้ใน
ระดบับุคคลกล่าวคือ แต่ละคนก็จะรับรู้ไดว้า่เทคโนโลยสีารสนเทศจะมีส่วนช่วยในการพฒันาการ
ปฏิบติังานของเขาไดอ้ยา่งไรบา้ง การรับรู้ถึงการน าเทคโนโลยมีาใช ้แลว้เกิดประโยชน์ไม่วา่จะเป็น 
การไดรั้บผลประโยชน์จากเทคโนโลย ีเช่น การลดขั้นตอนการท างาน ประหยดัเวลาในการท างาน 
การท างานมีสิทธิภาพรวดเร็ว นิยามของความเขา้ใจถึงประโยชน์ (PU) วา่เป็น “ระดบัท่ีคนเช่ือวา่ 
การใชร้ะบบพิเศษน้ีจะช่วยเพิ่มสมรรถนะในการท างาน” 
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2.  Perceived Ease of Use (PEOU) หมายถึง การทราบถึงการใชเ้ทคโนโลยแีลว้ท าให ้
การท างานมีความง่ายข้ึน เป็นส่ิงอ านวยความสะดวก จากเดิมท่ีมีการท างานแบบใชมื้ออาจจะท าให ้
ชา้หรือติดขดั หลงัจากมีน าเทคโนโลยเีขา้มาใช ้สามารถท าใหง้านเสร็จรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
มากยิง่ข้ึน ความง่ายในการใชจ้ะเป็นตวัก าหนดการรับรู้ในแง่ของปริมาณหรือความส าเร็จท่ีจะไดรั้บ
วา่ตรงกบัท่ีตอ้งการหรือไม่งานจะส าเร็จตรงตามท่ีคาดไวห้รือไม่ นิยามของการรับรู้ถึง ความ
สะดวก (PEOU) วา่เป็น “ระดบัท่ีคนเช่ือวา่การใชร้ะบบพิเศษน้ีจะช่วยใหก้ารท างานง่ายข้ึน” 

3.  Attitude toward using หมายถึง ความคิดเห็นของผูใ้ชง้านท่ีมีต่อเทคโนโลยนีั้น ๆ ซ่ึง
เกิดจากการรับรู้ประโยชน์ในการใชง้านและการรับรู้ความง่ายในการใชง้าน ซ่ึงจะส่งผลโดยตรงต่อ
ความตั้งใจในการใชง้าน 

4.  Behavior intention to use หมายถึง พฤติกรรมความตั้งใจ ท่ีจะใชง้านเทคโนโลยนีั้น 
โดยไดรั้บอิทธิพลจากการับรู้ประโยชน์ในการใชง้านและทศันคติท่ีมีต่อ การใชง้านเทคโนโลยนีั้น 

5.  Actual system use หมายถึง การยอมรับเทคโนโลยโีดยการน ามาใชจ้ริง โดยมีทศันคติ
ต่อการใชง้านเป็นตวัแปรท่ีมีผลต่อการใชง้านจริงของผูใ้ช ้

ความรับรู้ถึงความสะดวกเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ เน่ืองจากระบบท่ี
ใชไ้ดง่้ายเท่าไหร่ก็ยิง่จะมีประโยชน์มากเท่านั้น ความเขา้ใจน้ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึงทศันคติในการ 
ประเมินของผูใ้ชต่้อระบบ ซ่ึงอาจจะแสดงหรือไม่แสดงวตัถุประสงคท่ี์แทจ้ริง การยอมรับระบบนั้น 
จะลม้เหลวหากผูใ้ชไ้ม่รับรู้ถึงประโยชน์ของระบบและความสะดวกในการใช ้ซ่ึงจากรูปท่ี 2-5 ตวั
แปรภายนอก เช่น ขอ้มูลประชากรศาสตร์ (Demographic) ประสบการณ์ (Previous Experience) 
เป็นตน้ มีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ และการรับรู้วา่เป็น
ระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ คือ ปัจจยัท่ี
ก าหนดการรับรู้ในแต่ละบุคคลวา่เทคโนโลยสีารสนเทศมีส่วนช่วยพฒันาประสิทธิภาพการ
ปฏิบติังานไดอ้ยา่งไร และเป็นปัจจยัท่ีส่งผลโดยตรงต่อความตั้งใจ แสดงพฤติกรรมการใชด้ว้ย การ
รับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน คือ ปัจจยัท่ีก าหนดในแง่ปริมาณหรือความส าเร็จท่ีไดรั้บวา่ตรง
กบัความตอ้งการหรือท่ีคาดหวงัไวห้รือไม่ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
เทคโนโลยสีารสนเทศดว้ย ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้านไดรั้บอิทธิพลจากการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ
จากเทคโนโลยสีารสนเทศ และการรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน ในขณะท่ีความตั้งใจแสดง
พฤติกรรมการใชง้านไดรั้บอิทธิพลจากทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน และการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ
จากเทคโนโลยสีารสนเทศและส่งผลใหเ้กิดการยอมรับการใชง้านจริงในท่ีสุด 
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ธุรกจิอเิลก็ทรอนิกส์ (E-business)  
รวพิร คูเจริญไพศาล (2552, หนา้ 207) ไดก้ล่าวถึง พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง 

การคา้ทุกประเภทท่ีกระท าผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ การคา้ขายโดยผา่นเคร่ืองแฟ็กซ์เป็นการส่ง
เอกสารขายตรงโดยการใชเ้คร่ืองแฟ็กซ์และลูกคา้ส่งเอกสารสั่งซ้ือเขา้มาทางเคร่ืองแฟ็กซ์ การขาย
ตรงทางโทรทศัน์แลว้ใหลู้กคา้โทรเขา้ไปสั่งซ้ือก็จดัเป็นการคา้ขายผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ การขาย
ผา่นรายการเคเบิ้ลทีวต่ีาง ๆ และการคา้บนเวบ็ไซตซ่ึ์งมกัจะเป็นความหมายของพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีหลายคนรู้จกักนัดี 

ความหมายของธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ คือ กระบวนการด าเนินธุรกิจโดยอาศยัเทคโนโลยี
เครือข่ายท่ีเรียกวา่องคก์ารเครือข่ายร่วม (Internetworked network) ไม่วา่จะเป็นการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic commerce) การติดต่อส่ือสารธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์เป็นการด าเนิน
ธุรกรรมหรือกระบวนการธุรกิจ (Business process) ในรูปแบบดิจิตลัเพื่อท าใหก้ระบวนการทาง
ธุรกิจมีประสิทธิภาพ ตอบสนองความตอ้งการของคู่คา้และลูกคา้ใหต้รงใจอยา่งรวดเร็ว ช่วยลด
ตน้ทุน ตลอดจนขยายโอกาสทางการคา้และการบริการ จากความหมายดงักล่าวท าใหท้ราบวา่ธุรกิจ
ไดน้ าเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารซ่ึงครอบคลุมถึงเทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ตและเทคโนโลย ี
เวบ็ไซตม์าสนบัสนุนการด าเนินงานของกระบวนการธุรกิจหลกัใหมี้ประสิทธิภาพ และเป็นการ
สนบัสนุนต่อการด าเนินธุรกิจระหวา่งธุรกิจ 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic commerce) หมายถึง การท าธุรกรรมผา่นส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ ในทุกช่องทางท่ีเป็นอิเล็กทรอนิกส์ เช่น การซ้ือขายสินคา้และบริการ การโฆษณา
ผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ไม่วา่จะเป็นโทรศพัท ์โทรทศัน์โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อลดค่าใชจ่้าย และเพิ่ม
ประสิทธิภาพขององคก์รลดบทบาทองคป์ระกอบทางธุรกิจลง เช่น ท าเลท่ีตั้งขาย พนกังานแนะน า
สินคา้ พนกังานตอ้นรับลูกคา้ เป็นตน้ จึงลดขอ้จ ากดัของระยะทาง และเวลาลงได ้

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์น ามาใชป้ระโยชน์มากมายไดแ้ก่การซ้ือขายสินคา้และบริการ การ
พฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ ์การวจิยั การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร การตั้งชุมชนการคา้ การให้
การศึกษา การใหค้วามบนัเทิง การท าการตลาด การร่วมมือกนัระหวา่งธุรกิจต่าง ๆ เป็นตน้ พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในลกัษณะการคา้บนเวบ็ไซตน์ั้นตอ้งอาศยัเครือข่ายคอมพิวเตอร์และการติดต่อ 
ส่ือสารผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตซ่ึงเป็นเทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาการของการเติบโตรวดเร็วและ
ขยายตวัไดอ้ยา่งไร้ขีดจ ากดั ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของไทยมีกิจการหลายรูปแบบ เช่น การ
สร้างเวบ็ไซตเ์พื่อโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการ อุปสรรคในการพฒันาพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของไทย ไดแ้ก่ ปัญหาความพร้อมของผูป้ระกอบการท่ียงัขาดความรู้ความเขา้ใจใน
ระบบและไม่มีความคิดท่ีจะท าธุรกิจในรูปแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ปัญหาความพร้อมของ
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บุคลากร ปัญหาเร่ืองการตลาดเน่ืองจากส่ือไม่สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคโดยตรงได ้ปัญหาดา้นความ
เช่ือมัน่ของผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ ปัญหาความเช่ือมัน่ในระบบรักษาความปลอดภยั ปัญหาความ
เช่ือถือของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผูป้ระกอบการวา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตามตอ้งการ ปัญหาค่าใช้
บริการอินเทอร์เน็ตและค่าบริการส่ือสารยงัมีราคาแพงทั้งในส่วนของผูใ้หบ้ริการ ผูป้ระกอบการ
และผูใ้ช ้ปัญหากลุ่มเป้าหมายยงัขาดทกัษะในการใชค้อมพิวเตอร์และความกงัวลเก่ียวกบักฎหมายท่ี
รองรับการประกอบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 แบบจ าลองทางธุรกิจ (E-commerce business model) หมายถึง วธีิการด าเนินการทาง
ธุรกิจท่ีช่วยสร้างรายได ้อนัจะท าใหบ้ริษทัอยูต่่อไปได ้รวมถึงกิจกรรมท่ีช่วยสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value 
Add) ใหก้บัสินคา้และบริการ 
 ธุรกิจท่ีหารายไดจ้ากค่าสมาชิกโดยปัจจยัในความส าเร็จของธุรกิจท่ีจะสามารถหารายได้
จากค่าสมาชิกไดก้็คือ การมีสารสนเทศหรือบริการท่ีมีคุณภาพท่ีดี พอท่ีจะท าใหลู้กคา้ยอมจ่ายค่า
สมาชิกดงักล่าว เช่น ตอ้งมีสารสนเทศท่ีแตกต่างจากผูป้ระกอบการรายอ่ืน (Wall street journal หรือ 
Business online) หรือใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดในการรักษาฐานลูกคา้ไว ้

การซ้ือขายสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตเป็นระบบการซ้ือขายสินคา้หรือบริการผา่น
เครือข่ายอินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มีขั้นตอนการด าเนินการเร่ิมจากเจา้ของธุรกิจจดัท าเวบ็ไซตแ์ลว้ผูซ้ื้อ
เปิดเวบ็ไซตเ์พื่อดูรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้แลว้ท าการติดต่อสอบถามรายละเอียดจากผูข้ายจนเกิด
การตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ 

อินเทอร์เน็ตท าใหเ้กิดการแลกเปล่ียนขอ้มูลการคา้ไดง่้าย ท าใหร้ะบบการคา้ขายสินคา้
บนอินเทอร์เน็ตขยายขอบเขตถึงลูกคา้ไดม้ากและทัว่ถึง จึงเกิดธุรกรรมระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายโดย
ใชเ้ครือข่ายคอมพิวเตอร์เป็นส่ือกลาง ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท าใหบ้ทบาทของผูป้ระกอบการ
และลูกคา้เปล่ียนไป ผูซ้ื้อไม่ใช่ผูบ้ริโภคตามรูปแบบท่ีผูผ้ลิตก าหนดอีกต่อไป ผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะ
ก าหนดหรือเลือกคุณสมบติัของสินคา้หรือราคา ตลอดจนรูปแบบการจดัส่งท่ีตอ้งการจากเวบ็ไซต์
ของผูผ้ลิตหรือคนกลางได ้ท าใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนบทบาทเป็นผูก้  าหนดสินคา้และผูก้  าหนดราคา การ
ซ้ือขายผา่นอินเทอร์เน็ตนั้นเจา้ของเวบ็ไซตถื์อเป็นคนกลางคนหน่ึง ท่ีน าสินคา้มารวบรวมและจดั
หมวดหมู่ในการน าเสนอแบบครบวงจร ผูป้ระกอบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จ าเป็นตอ้งมีท่ีวาง
เวบ็ไซตโ์ดยเสียค่าใชจ่้ายใหแ้ก่ผูใ้หบ้ริการเวบ็ (Web hosting) หรือผูใ้หบ้ริการอินเทอร์เน็ต 
(Internet service provider) เพื่อเช่ือมต่อเวบ็ของตนผา่นทางเวบ็ไซตอ่ื์นโดยผูป้ระกอบการจะตอ้ง
เสียค่าบริการใหก้บัเวบ็ไซตท่ี์เช่ือมต่อเขา้มาดว้ย อาจเป็นเปอร์เซ็นตข์องราคาขายหรืออตัรา
ค่าบริการท่ีคงท่ีต่อคร้ังแลว้แต่จะตกลงกนั 
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ธุรกิจโครงสร้างพื้นฐานเป็นธุรกิจ E-commerce ท่ีใหบ้ริการแก่ธุรกิจ E-commerce อ่ืน 
ปัจจยัในความส าเร็จของธุรกิจในกลุ่มน้ีจะข้ึนอยูก่บัการขยายตวัของตลาด E-commerce โดยรวม 
กล่าวคือ หากเศรษฐกิจอยูใ่นช่วงขยายตวัและมีผูป้ระกอบการ E-commerce มากรายไดข้องธุรกิจ
เหล่าน้ีก็จะเพิ่มข้ึน ธุรกิจโครงสร้างพื้นฐานท่ีสามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งได ้ก็จะมี
แนวโนม้ท่ีจะเติบโต และน่าจะท าก าไรไดใ้นระยะยาว 
 ธุรกิจคา้ปลีกอิเล็กทรอนิกส์ปัจจยัในความส าเร็จของโมเดลทางธุรกิจดงักล่าวมกัจะ
ข้ึนอยูก่บัความสามารถในการจดัการส่งสินคา้และใหบ้ริการหลงัการขายใหแ้ก่ลูกคา้  ธุรกิจคา้ปลีก
อิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงไม่มีร้านคา้ทางกายภาพมีแนวโนม้ท่ีจะตอ้งสร้าง ร้านคา้หรือคลงัสินคา้ข้ึนดว้ย
จนกลายเป็นธุรกิจท่ีเรียกวา่ Click-and-mortar หรืออาจใชว้ธีิการสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจกบัร้านคา้
ปลีกแบบเดิม 
 ธุรกิจท่ีหารายไดจ้ากโฆษณาเป็นการจดัท าเวบ็ไซตท่ี์มีเน้ือหาดึงดูดใหผู้ใ้ชเ้ขา้มาใชต้อ้ง
อาศยัการลงทุนสูง และจ าเป็นตอ้งท าการตลาดและการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ มาก ปัจจยัใน
ความส าเร็จของธุรกิจในกลุ่มน้ีจึงไดแ้ก่การสร้างจุดเด่นท่ีแตกต่างจากธุรกิจในแนวเดียวกนั 
 บริการจากภาครัฐมกัมีจุดประสงคเ์พื่ออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ประชาชนและธุรกิจใน
การติดต่อกบัภาครัฐ (Ecitizen) เพิ่มความโปร่งใสในการด าเนินงาน  เพิ่มประสิทธิภาพและลด
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการของภาครัฐ  
 ธุรกิจตลาดประมูลออนไลน์ ธุรกิจในกลุ่มน้ีมีรูปแบบการหารายไดท้ั้งในแบบ B2C ซ่ึง
หารายไดจ้ากการจ าหน่ายสินคา้ส่วนเกินของบริษทัโดยไม่เกิดความขดัแยง้กบัช่องทางเดิม ตลาด
ประมูลออนไลน์ยงัช่วยใหธุ้รกิจสามารถหาราคาท่ีเหมาะสมของสินคา้ปัจจยัในความส าเร็จของ
ธุรกิจประมูลแบบ B2C คือความสามารถในการหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีแต่มีตน้ทุนต ่ามาประมูลขาย
ซ่ึงจ าเป็น ตอ้งอาศยัการมีพนัธมิตรรายใหญ่ท่ีมีสินคา้เหลือจ านวนมาก 
 ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ ธุรกิจในกลุ่มน้ีจะหารายไดจ้ากค่านายหนา้ในการให้ 
บริการตลาดกลางซ่ึงช่วยจบัคู่ผูซ้ื้อและผูข้ายเขา้ดว้ยกนั ในช่วงแรกธุรกิจตลาดกลางมกัด าเนินการ
โดยผูบ้ริหารตลาดท่ีเป็นอิสระจากผูซ้ื้อหรือผูข้ายผูบ้ริหารตลาดอิสระมกัไม่สามารถชกัชวนผูซ้ื้อ
หรือผูข้ายใหเ้ขา้ร่วมในตลาดจนมีจ านวนท่ีมากพอได ้ตลาดปัจจยัในความส าเร็จของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส์คือ ความสามารถในการดึงดูดผูซ้ื้อและผูข้ายจ านวนมากใหม้าเขา้ร่วมในตลาดท าให้
ตลาดมีสภาพคล่อง (Liquidity) มากพอ ซ่ึงจ าเป็นตอ้งอาศยัการมีความสัมพนัธ์กบักลุ่มผูซ้ื้อ 
ธุรกิจท่ีใช ้E-commerce ในการเพิ่ม Productivity 
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รูปแบบในการใช ้E-commerce ในการเพิ่ม Productivity ท่ีมีประสิทธิผลมากท่ีสุดมกั
ไดแ้ก่ การบริหารซพัพลายเชน (Supply chain management) และการใหบ้ริหารลูกคา้สัมพนัธ์ 
(Customer relationship management) เน่ืองจากการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งผูผ้ลิตและ 
ซพัพลายเออร์จะช่วยใหส้ามารถคาดการยอดขายไดดี้ข้ึน ตลอดจนลดเวลาในการส่งมอบสินคา้ให้
ลูกคา้ 
 เหตุผลในกำรเลือกท ำกำรตลำดอเิลก็ทรอนิกส์ 

นกัการตลาดช่ือ Smith และ Chaffey ไดก้ล่าวถึง เวบ็ไซตท่ี์ท าการตลาดอิเล็กทรอนิกส์วา่
ช่วยก่อใหเ้กิดผลประโยชน์แก่องคก์ร เน่ืองจากสามารถจ าแนกแยกแยะ (Identify) ความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดว้า่ลูกคา้เป็นใคร มีความตอ้งการอะไรผา่นทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ หอ้งสนทนา
หรือใชเ้คร่ืองมือช่วยในการเก็บขอ้มูลของลูกคา้ เพื่อเขา้ถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ และ
สามารถท านายความตอ้งการของลูกคา้ (Anticipating) เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้
(Satisfy) เพื่อใหเ้ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ (Efficiently) 

นอกจากน้ี Smith and Chaffey (2012) ไดก้ล่าวถึงประโยชน์ดา้นต่าง ๆ จากการท า
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 5Ss ไวด้งัน้ี 

 1.  การขาย (Sell) ช่วยท าใหช่้องทางการท าการตลาดออนไลน์เพิ่มข้ึนเพื่อท่ีจะรองรับกบั
ลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม ่ท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึน ท าใหลู้กคา้รู้จกัและเกิดความทรงจ า (Acquisition 
and retention tools) ในสินคา้บริการเราเพิ่มมากข้ึน 

 2.  การบริการ (Serve) ช่วยใหลู้กคา้สามารถใชบ้ริการไดต้ลอดเวลา สร้างประโยชน์ท่ี
เพิ่มข้ึนใหแ้ก่ลูกคา้ จากการใชบ้ริการผา่นออนไลน์ไม่วา่จะเป็นการใหสิ้ทธิพิเศษต่าง ๆ 

 3.  การพูดคุย (Speak) ช่วยใหส้ามารถพูดคุยผา่นส่ือต่าง ๆ กบัลูกคา้ได ้ท าใหลู้กคา้
สามารถเขา้มาสอบถาม สร้างความใกลชิ้ดกบัลูกคา้มากยิง่ข้ึน โดยสามารถสร้างแบบสนทนาการ
โตต้อบระหวา่งกนัได ้(Dialogue) 

4.  ประหยดั (Save) ช่วยใหล้ดค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงานต่าง ๆ ยกตวัอยา่งเช่น การส่ง
จดหมายอิเล็กทรอนิกส์แทนการส่งจดหมายแบบเก่าหรือจากงบประมาณการพิมพก์ระดาษ ใช้
วธีิการส่งจดหมายข่าว E-newsletter ไปยงัลูกคา้แทนการส่งจดหมายนัน่เอง 

5.  ประกาศ (Sizzle) ช่วยสร้างตราสินคา้ใหลู้กคา้รู้จกัมีความคุน้เคยมากยิง่ข้ึน ประกาศ
สัญลกัษณ์ตราสินคา้ผา่นออนไลน์  

โดยสรุปแนวความคิดเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ทางผูว้จิยัมีความเห็นวา่ในปัจจุบนั
น้ีธุรกิจต่าง ๆ มีการน าเอาระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มาใชเ้ป็นจ านวนมากซ่ึงไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้
และบริการ การพฒันาและออกแบบสินคา้ การวิจยั การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร การสร้างชุมชนเพื่อ
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การติดต่อส่ือสาร การใหบ้ริการทางดา้นการศึกษา การให้บริการทางดา้นความบนัเทิง การท า
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์และการร่วมมือกนัทางธุรกิจ เป็นตน้ ซ่ึงการซ้ือขายสินคา้และบริการผา่น
ช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จะเร่ิมจากธุรกิจจดัท าเวบ็ไซตแ์ลว้ลูกคา้เปิดเวบ็ไซตเ์พื่อดูขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้แลว้ท าการติดต่อสอบถามรายละเอียดจนเกิดการตดัสินใจซ้ือ ในการด าเนินธุรกิจ
เพื่อใหก้า้วสู่ความส าเร็จบนโลกเครือข่ายอินเทอร์เน็ตโดยเวบ็ไซตจ์ะตอ้งไดรั้บการออกแบบหนา้
เวบ็ใหมี้ความประทบัใจและสะดุดตาผูช้มในคร้ังแรก รวมถึงเม่ือมีผูเ้ขา้มาชมในเวบ็ไซตแ์ลว้ขอ้มูล
ภายในเวบ็ไซตต์อ้งสามารถสนบัสนุนการท างานของผูใ้ชไ้ดเ้ป็นอยา่งดีนอกจากน้ีแลว้ระบบ
ประกนัความเส่ียงตอ้งเป็นระบบท่ีสามารถสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูรั้บบริการไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัองค์ประกอบเว็บไซต์ 7C’s 
ตามหลกัการ “เซเวน็ซี (7C’s)” ไดแ้ก่ รูปแบบ (Context) ส่วนประกอบเน้ือหา (Content) 

ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (Community) การท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
(Customization) การติดต่อส่ือสาร (Communication) การเช่ือมโยง (Connection) และการติดต่อ
คา้ขาย (Commerce) (ทวศีกัด์ิ กาญจนสุวรรณ, 2552) 

การออกแบบรูปแบบ (Context) จะเป็นการวางโครงร่างของการจดัองคป์ระกอบบนหนา้
เวบ็ไซตท่ี์ช่วยส่ือความหมายใหง่้ายต่อการรับรู้และการใชง้านเคร่ืองมือบนหนา้เวบ็ไซตเ์พื่อท่องไป
ในเวบ็ไซต ์ซ่ึงโดยทัว่ไปการออกแบบรูปลกัษณ์ไม่มีเทคนิคท่ีตายตวั ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์
เคร่ืองมือท่ีนกัพฒันาเวบ็ไซตเ์ลือกใชด้ว้ย รายละเอียดขอ้มูลในการออกแบบรูปแบบ (Context) 
เวบ็ไซตต์ามหลกัการ “เซเวน็ซี (7C’s)” ไดแ้ก่ ช่ือหรือตราสัญลกัษณ์ของเวบ็ไซต ์เมนูรายการ
เช่ือมโยง (Navigation bar) แบนเนอร์โฆษณา (Banner) ขอ้มูลครอบคลุม เทคนิคน าเสนอท่ี
สอดคลอ้งกบัขอ้มูล การจดัหมวดหมู่ใหก้บัรายการในคอลมัน์เช่ือมโยง ทุกจุดเช่ือมโยงสามารถใช้
งานไดจ้ริง มีการบอกรายละเอียดเก่ียวกบัเวบ็ไซต ์เช่น ลิขสิทธ์ิ ผูจ้ดัท า สถานท่ีติดต่อ รวมทั้ง
รายการเช่ือมโยงอ่ืน ๆ เป็นตน้ การแสดงขอ้มูลโดยสร้างเพจยอ่ย (Page variants) เรียกวา่ “เทมเพลต 
(Template)” การแสดงขอ้มูลโดยแยกส่วนของหนา้เวบ็ (Fragment variants) การแสดงขอ้มูลโดยใช้
เฟรม ไดแ้ก่ แผนผงัเวบ็ไซต ์(Site map) และเคร่ืองมือแนะน าวธีิใชง้าน (Guide tour) 

การออกแบบส่วนประกอบเน้ือหา (Content) เป็นการน าเสนอขอ้มูลบนเวบ็ไซต ์โดยอาจ
อยูใ่นรูปของขอ้ความ (Text) รูปภาพ (Picture) หรือมลัติมีเดีย (Multimedia) ท่ีเป็นส่ือผสมทั้งภาพ
และเสียงก็ได ้เพื่อใหเ้กิดความน่าสนใจ อนัจะท าใหผู้ช้มไม่รู้สึกเบ่ือหน่ายในการรับชมขอ้มูล
รายละเอียดขอ้มูลในการออกแบบส่วนประสมเน้ือหา (Content) เวบ็ไซตต์ามหลกัการ “เซเวน็ซี 
(7C’s)” ไดแ้ก่ การจดัวางขอ้มูลท่ีดี อ่านง่าย ชดัเจน มีรายละเอียดของสินคา้และบริการครบถว้น 
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ขอ้มูลถูกปรับปรุงใหเ้ป็นปัจจุบนัเสมอ การเลือกใชส่ื้อในการน าเสนอใหเ้หมาะสม ความรวดเร็วใน
การแสดงผล ความง่ายต่อการใชง้าน การใชม้ลัติมีเดีย การแสดงขอ้มูลแบบมีเง่ือนไข (Conditional 
text) การแสดงขอ้มูลโดยใชค้  าอธิบายเพิ่มเติม (Stretch text) “ป๊อพอพัเมนู (Pop-up menu)” วธีิน า
ทางดว้ยค าอธิบาย (Annotation) วธีิน าทางดว้ยการเรียงล าดบัลิงค ์(Ordering or link sorting) วธีิน า
ทางดว้ยการซ่อนรายละเอียด (Hiding) รูปแบบขอ้มูลตวัอกัษรท่ีใชง้านบนเวบ็ไดแ้ก่ (.txt) (.pdf) 
รูปแบบของไฟลภ์าพท่ีใชง้านบนเวบ็ ไดแ้ก่ .gif .jpeg .jpg และ .jpe .bmp .png รูปแบบของไฟล์
ภาพเคล่ือนไหวท่ีใชง้านบนเวบ็ ไดแ้ก่ .swf .gif (Animation) .dir .dcr รูปแบบของไฟลว์ดีิโอท่ีใช้
งานบนเวบ็ ไดแ้ก่ .rm /.ra /.ram .mpeg / .mpeg4 .asf /.wmv .mov .avi รูปแบบของไฟลเ์สียงท่ีใช้
งานบนเวบ็ ไดแ้ก่ .au .mp3 .wma .wav .mid 

การออกแบบชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (Community) เป็นการออกแบบเวบ็ไซต์
เพื่อใหมี้แหล่งหรือสถานท่ีนดัพบส าหรับผูท่ี้สนใจในเร่ืองเดียวกนั เพื่อแลกเปล่ียนทศันคติ 
ขอ้คิดเห็น และขอ้มูลข่าวสารระหวา่งกนั รายละเอียดขอ้มูลในการออกแบบชุมชนเพื่อการ
ติดต่อส่ือสาร (Community) เวบ็ไซตต์ามหลกัการ “เซเวน็ซี (7C’s)” ไดแ้ก่ กระดานข่าว (Web 
board) หอ้งสนทนา (Chat  room) จดัวางต าแหน่งของเคร่ืองมือใหส้ังเกตเห็นไดช้ดัเจน จดักลุ่ม
หวัขอ้สนทนา แสดงรายละเอียดของหวัขอ้กระทู ้เช่น ช่ือกระทู ้วนัท่ีสร้าง จ านวนคร้ังท่ีตอบ และ
ช่ือผูต้ ั้งกระทู ้เป็นตน้ การก าหนดเคร่ืองมือท่ีช่วยเพิ่มสีสันการสนทนามากข้ึน เช่น เคร่ืองมือวดั
ความนิยม (Rating) 

การออกแบบท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ (Customization) เป็นเทคนิคท่ีช่วย
ผูใ้ชใ้หส้ามารถปรับแต่งการใชง้านเวบ็ไซตไ์ดต้ามท่ีตอ้งการ ซ่ึงการปรับแต่งอาจท าไดห้ลาย
ลกัษณะ ไดแ้ก่ การปรับแต่งรูปแบบการน าเสนอเวบ็ไซต ์เช่น ขนาดตวัอกัษร สีพื้นหลงั สีตวัอกัษร 
และภาษา การปรับแต่งขอ้มูลบริการ เช่น เลือกเฉพาะบริการข่าวกีฬา ราคาหุน้ หรือความงาม และ
การปรับแต่งคุณลกัษณะของสินคา้ เช่น ลูกคา้สามารถปรับเปล่ียนรูปทรง สีสัน หรือส่วนประกอบ
ของสินคา้ได ้รายละเอียดขอ้มูลในการออกแบบท าให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
(Customization) เวบ็ไซตต์ามหลกัการ “เซเวน็ซี (7C’s)” ไดแ้ก่ การสร้างเคร่ืองมือเพื่อเป็นทางเลือก
ใหลู้กคา้สามารถรับชมสินคา้ขององคก์ร หรือเลือกออกแบบสินคา้เองก็ได ้การออกแบบเคร่ืองมือ
ใหใ้ชง้านง่าย ไม่ยุง่ยาก การพฒันาเคร่ืองมือและบริการใหม่ ๆ ท่ีน่าสนใจมาน าเสนอต่อลูกคา้เสมอ 
ตรวจสอบการแสดงผลของเคร่ืองมือปรับแต่ง เพื่อใหม้ัน่ใจวา่สามารถใชง้านไดจ้ริง และใหผ้ลลพัธ์
ท่ีถูกตอ้ง 

การออกแบบการติดต่อส่ือสาร (Communication) เป็นลกัษณะการออกแบบในการสร้าง
ช่องทางในการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูใ้ชบ้ริการในเวบ็ไซตก์บัผูป้ระกอบการหรือองคก์ร ซ่ึง
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ช่องทางในการติดต่อส่ือสารระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) อาจท าผา่นอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์พกพา เช่น โทรศพัทมื์อถือพีดีเอ ( PDA) หรือ พอ็คเก็ตพีชี (Pocket PC) เป็นตน้ 
รายละเอียดขอ้มูลในการออกแบบการติดต่อส่ือสาร (Communication) เวบ็ไซตต์ามหลกัการ       
“เซเวน็ซี (7C’s)” ไดแ้ก่ อีเมล ์(E-mail) ระบบแจง้ข่าวสาร (E-news) ระบบถามตอบ (FAQ’s) หอ้ง
สนทนา (Chat room) WAP (Wireless application protocol) ไปยงัอุปกรณ์เคล่ือนท่ี เช่น โทรศพัท ์
มือถือ บนัทึกช่วยจ า (Memo) ระบบติดต่อ (Contact) แสดงความคิดเห็น (Comment) การโหวต 
(Vote) สมุดเยีย่ม (Guest book) การประชุมทางไกลผา่นวิดีโอ (Video conference) 

การออกแบบการเช่ือมโยง (Connection) เป็นการออกแบบเวบ็ไซตใ์นการติดต่อส่ือสาร
ไปยงัเวบ็ไซตป์ลายทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจ ทั้งน้ี เพื่อเป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร
ระหวา่งผูป้ระกอบการท่ีเป็นคู่คา้ดว้ยกนั ตลอดจนเป็นการอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้หรือผู ้
เยีย่มชมในการเขา้ถึงขอ้มูลปลายทางท่ีสนใจไดโ้ดยตรงอีกดว้ย รายละเอียดขอ้มูลในการออกแบบ
การเช่ือมโยง (Connection) ตามหลกัการ “เซเวน็ซี (7C’s)” ไดแ้ก่ ไม่ควรใชสี้ขอ้ความเช่ือมโยงท่ี
หลากหลาย เพราะอาจท าให้ผูช้มเกิดความสับสนวา่เวบ็ไซตใ์ดไดเ้ปิดรับชมไปแลว้ อาจออกแบบ
โดยใหแ้สดงเป็นหนา้ต่างเวบ็บราวเซอร์ข้ึนใหม่ เพื่อไม่ให้ลูกคา้ละทิ้งเวบ็ไซตข์ององคก์ร กล่อง
ค าอธิบายขอ้ความเช่ือมโยง (Link title) ตรวจสอบการระบุต าแหน่งของไฟลท่ี์เขา้ถึงไดบ้น
อินเทอร์เน็ต (Uniform resource locator or URL) ของเวบ็ไซตป์ลายทางท่ีเช่ือมโยงไปถึงวา่ยงั
สามารถใชง้านจริงอยูห่รือไม่ 

การออกแบบการติดต่อคา้ขาย (Commerce) เป็นการออกแบบขั้นตอนการท ารายการ
สั่งซ้ือสินคา้ ส าหรับเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) การท าธุรกรรมนบัเป็นหวัใจ
ส าคญัของระบบ ซ่ึงตอ้งประกอบดว้ยการอธิบายรายละเอียดของวธีิการสั่งซ้ือสินคา้ เง่ือนไข และ
กฎเกณฑต่์าง ๆ ทั้งน้ี เพื่อป้องกนัการเกิดขอ้ผดิพลาด อนัเน่ืองมาจากลูกคา้ไม่เขา้ใจวธีิการสั่งซ้ือ
สินคา้ และเง่ือนไขท่ีบริษทัก าหนดไว ้นอกจากน้ีในขั้นตอนการท าธุรกรรม ควรประกอบดว้ย
ฟังกช์นัอ่ืน ๆ เช่น การลงทะเบียนเพื่อเขา้สู่ระบบของสมาชิก ระบบรักษาความปลอดภยัส าหรับ
ขอ้มูลส าคญัส่วนบุคคล และระบบช าระเงิน เป็นตน้ รายละเอียดขอ้มูลในการออกแบบการติดต่อ
คา้ขาย (Commerce) เวบ็ไซตต์ามหลกัการ “เซเวน็ซี (7C’s)” ไดแ้ก่ การลงทะเบียนเพื่อเขา้สู่ระบบ
ของสมาชิก ระบบรักษาความปลอดภยัส าหรับขอ้มูลส าคญัส่วนบุคคล ระบบช าระเงิน การจ าลอง
ขั้นตอนการสั่งซ้ือตามความเป็นจริงแลว้น ามาประยกุตใ์ชก้บัการออกแบบเวบ็ การสร้างจุดขายหรือ
สัญลกัษณ์ท่ีแสดงวา่ เวบ็ไซตน้ี์บริการขายสินคา้ออนไลน์ดว้ย เช่น สร้างการเช่ือมโยงท่ีขอ้ความ 
“สั่งซ้ือ” หรือ “Buy now” “ไปยงัหนา้สั่งซ้ือสินคา้” หรือใชไ้อคอนรูปตะกร้าหรือรถเข็นสินคา้ การ
แจง้รายการค่าธรรมเนียมการซ้ือขายใหผู้ช้มทราบทุกคร้ังก่อนการช าระเงิน ควรแจง้สถานท่ี วนัและ
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เวลาท าการ หมายเลขโทรศพัทห์รือเคร่ืองมือติดต่อส่ือสารทางอ่ืน เพื่อใหลู้กคา้สามารถติดต่อ
สอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมไดทุ้กเม่ือ 

 

แนวคดิเกีย่วกบักำรตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นมีความสลบัซบัซอ้น  เกิดข้ึนจากผลกระทบของปัจจยั

ตวัแปรต่าง ๆ หลายประการ  มีนกัวชิาการหลายท่านไดอ้ธิบายกระบวนการโดยการสร้างเป็น
แบบจ าลองข้ึน เพื่อใหเ้ขา้ใจง่าย   
 1.  แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค   

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเร่ิมตน้จากไดรั้บแรงกระตุน้จากขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บรู้มา  
เม่ือรับรู้แลว้เกิดความสนใจจึงเขา้สู่กระบวนการคน้หาขอ้มูลซ่ึงจะไดม้าจากโฆษณาประชาสัมพนัธ์  
เพื่อนผูท่ี้เคยมีประสบการณ์มาก่อน และน ามาวเิคราะห์ตีความหมาย ผา่นเขา้สู่กระบวนการความคิด
ของผูบ้ริโภคซ่ึงเกิดจากตวัแปรต่าง ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ และผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ  
ร่วมดว้ยกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา การด าเนินชีวติ และ 
บุคลิกภาพ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคก็จะท าการตดัสินใจท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงเร้าวา่จะท าอยา่งไร เช่น 
จะเลือกซ้ือสินคา้ตราไหน ซ้ือท่ีไหน จ านวนเท่าไร เม่ือไดต้ดัสินใจซ้ือมาใชแ้ลว้ก็จะเกิดผลตอบรับ
วา่สินคา้นั้นดีหรือไม่ดี ตรงตามท่ีไดค้าดหวงัหรือไม่ ซ่ึงผลตอบรับน้ีจะเป็นปฏิกิริยาตอบกลบัมายงั
ผูบ้ริโภคท าใหเ้กิดเป็นทศันคติหลงัการซ้ือใช ้(Assael & Henry, 1998) 
 2.  แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค   

การตดัสินใจอยา่งง่าย (Nominal decision making) เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีไม่ตอ้ง
ใชค้วามคิดมากนกั เป็นสินคา้ท่ีไม่ตอ้งหาขอ้มูลมากมาย อาจหาจากความทรงจ าท่ีมีอยูใ่นสมอง  
เป็นสินคา้ท่ีราคาไม่สูงมากนกั และก็อาจไม่ส่งผลกระทบอะไรในดา้นภาพพจน์ เช่น ขนมขบเค้ียว 
แปรงสีฟัน ดินสอ การซ้ือเกิดจากความภกัดีในตราสินคา้ หรือเป็นการซ้ือซ ้ าก็ได ้(Hawkins, Best & 
Coney, 2003) 

การตดัสินใจแบบจ ากดัขอบเขต (Limited decision making)  เก่ียวพนักบัขอ้มูลภายในท่ี
มีอยูใ่นสมองของผูบ้ริโภค และหาขอ้มูลภายนอกเพิ่มเติมบา้ง หาทางเลือกไว ้2-3 ทางเลือกเพื่อ
น ามาใชใ้นการตดัสินใจ ไม่ตอ้งใชค้วามสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจพิจารณาคุณสมบติัสัก 2-3 
ประการก็เพียงพอ และมีการประเมินผลหลงัการซ้ือใชบ้า้งเล็กนอ้ยเท่านั้น การตดัสินใจแบบน้ีอยู่
ระหวา่งกลางระหวา่งการตดัสินใจอยา่งง่ายกบัการตดัสินใจอยา่งมาก เช่น ถา้เราเขา้ไปในร้านคา้
แลว้หยบิกาแฟข้ึนมา 2 กล่อง เปรียบเทียบกนัโดยดูจากปริมาณและราคา ถา้ปริมาณเท่ากนัเรา
ตดัสินใจเลือกราคาท่ีถูกกวา่ 
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การตดัสินใจอยา่งเตม็รูปแบบ (Extended decision making) เก่ียวพนักบัการหาขอ้มูลจาก
ภายในและขอ้มูลจากภายนอกอยา่งกวา้งขวาง จะมีการประเมินทางเลือกจากหลาย ๆ ทางและจะมี
การประเมินผลหลงัการซ้ือใชอ้ยา่งมีนยัส าคญั การตดัสินใจท่ีตอ้งใชค้วามคิดและขอ้มูลท่ีมากจะ
เกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพงหรือมีความเส่ียงสูง หรือสินคา้ท่ีไม่คุน้เคยมาก่อน ดงันั้นในแต่ละ
ขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือตอ้งท าอยา่งเขม้งวด 

รูปแบบของกระบวนการตดัสินใจทั้งสามแบบ มีลกัษณะขั้นตอนท่ีใกลเ้คียงหรือ
เหมือนกนัแตกต่างกนัตรงท่ี การตดัสินใจอยา่งง่ายไม่ตอ้งมีการประเมินทางเลือก สามารถตดัสินใจ
ซ้ือไดท้นัทีเลย ส่วนอ่ืน ๆ ของกระบวนการนั้นจะแตกต่างกนัท่ีความพยายามในการซ้ือมีระดบั
ต่างกนั ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยา่งเตม็รูปแบบมี 5 ขั้นตอนดงัน้ี 

 1.  การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) ผูบ้ริโภคจะรับรู้ปัญหาไดเ้กิดจากการเห็น
สภาพความแตกต่างระหวา่งสภาพในปัจจุบนักบัสภาพในความปรารถนา หากมีแรงกระตุน้มากพอ
ใหผู้บ้ริโภคพยายามท่ีจะไปอยูใ่นสภาพแห่งความปรารถนาแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะด้ินรนหาทางแกไ้ข   

2.  การคน้หาขอ้มูล (Information search) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดแ้รงกระตุน้ท าให้รับรู้ถึง
ปัญหาแลว้ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็จะแสวงหาขอ้มูลเพื่อน าไปใชใ้นการตดัสินใจโดยจะคน้หาขอ้มูลจาก
แหล่งภายในก่อน (Internal search) และหากขอ้มูลมีไม่เพียงพอก็จะหาจากแหล่งขอ้มูลภายนอก 
(External search) 

ขอ้มูลภายนอก (External search) เป็นขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคคน้ควา้หาจากแหล่งอ่ืน ๆ 
ภายนอกท่ีไม่ไดม้าจากความทรงจ า  เช่น 

 2.1  จากตวับุคคล เช่น เพื่อน สมาชิกในครอบครัวท่ีอาจเคยใชสิ้นคา้หรือไดข้อ้มูล
ข่าวสารมาบา้งหรืออาจสอบถามจากพนกังานขาย ซ่ึงมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขายโดยผา่นการ
ฝึกอบรมมา 
  2.2  จากโฆษณา เช่น ในช่วงหนา้ร้อน ตอ้งการซ้ือแอร์ติดบา้นสักตวั ก็ดูโฆษณาจาก
ส่ือต่าง ๆ ท่ีเจา้ของผลิตภณัฑ์ไดล้งไว ้

 2.3  จากแหล่งขอ้มูลทัว่ไป เช่นจากในหนงัสือ นิตยสาร อินเตอร์เน็ต 
 2.4  การหาขอ้มูล ณ จุดขาย หรือสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ เช่น ในหา้งสรรพสินคา้  หาก

มีความตอ้งการซ้ือโทรทศัน์สักเคร่ือง ก็แวะไปท่ีแผนกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า พิจารณาดูวา่แต่ละยีห่อ้มี
ความแตกต่างกนัอยา่งไร สีสัน ขนาด ราคา รูปลกัษณะ เป็นตน้ 

3.  การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่าง ๆ 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์สนใจแลว้ก็จะท าการประเมินวา่ สินคา้ยีห่อ้ใดดีกวา่กนั โดยจะค านึงถึง
ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บและตอบสนองความพึงพอใจได ้ดงันั้น ผลิตภณัฑต์อ้งสามารถช้ีใหเ้ห็น
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จุดเด่นท่ีชดัเจน ตรงใจ เพื่อผูบ้ริโภคจะไดน้ าไปใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคในยคุเศรษฐกิจ
บีบรัดตวั ตอ้งการจะใชเ้งินแบบประหยดัท่ีสุด แต่ก็ยงัคงอยากไดรั้บความสะดวกสบายเหมือนเดิม  
ก๊าช NGV จึงออกโฆษณาเพื่อช้ีใหผู้บ้ริโภคเห็นวา่ หากเปล่ียนมาใชจ้ะตอ้งจ่ายเงินเติมก๊าชแค่  
100-200 บาทต่อคร้ังเท่านั้น ประหยดักวา่ใชน้ ้ามนัและยงัไดรั้บความสะดวกสบาย คือ สามารถขบั
รถไปท างานไดเ้หมือนเดิมไม่ตอ้งไปพึ่งรถบริการสาธารณะ 

4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคไดล้งความเห็นวา่จะจ่ายเงินเพื่อใหไ้ด้
ผลิตภณัฑท่ี์คิดวา่ดีท่ีสุดส าหรับเขา บางคร้ังแมว้า่ผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซ้ือแลว้ก็ตาม แต่อาจมีปัจจยั
บางอยา่งเขา้มากระทบท าใหเ้กิดการล่าชา้ ลงัเล เช่น กลวัวา่จ่ายเงินไปแลว้ จะมีเงินเหลือใชไ้ม่พอถึง
ส้ินเดือน ไม่แน่ใจวา่ผลิตภณัฑจ์ะดีจริงเหมือนท่ีไดโ้ฆษณาไวห้รือไม่ เพื่อนหรือคนใกลชิ้ดแนะน า
ใหล้องทบทวนอีกที ดงันั้นโฆษณาควรหาวธีิในการโฆษณาเพื่อเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน 

วธีิการเร่งรัดการตดัสินใจ   
  4.1  สร้างความแตกต่าง (Differentiation)   

4.1.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  นกัการตลาดจะตอ้งพยายามสร้างความเด่น ความ
แปลก ใหก้บัผลิตภณัฑ ์เพื่อจะเร่งการตดัสินใจ เช่น ออกแบบเฟอร์นิเจอร์เป็นท่ีนัง่ส าหรับเด็ก ๆ  
ทัว่ ๆ ไปอาจเป็นเกา้อ้ีนัง่ธรรมดา มีลวดลายการ์ตูน แต่เราฉีกแนวออกแบบเป็นรูปสัตว ์หรือ ผลไม ้ 
ซ่ึงช่วยเพิ่มความน่าสนใจน่าลองนัง่ส าหรับเด็ก ๆ ในขณะท่ีนกัโฆษณาตอ้งพยายามช้ีหรือดึงใหเ้ห็น
จุดเด่นท่ีแตกต่างของผลิตภณัฑท่ี์ชดัเจน เช่นจากตวัอยา่งท่ีกล่าวมา ในการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ์
ควรใหเ้ห็นผลิตภณัฑท่ี์ชดัเจน ใส่ขอ้ความใหเ้ห็นวา่ถา้ซ้ือไปแลว้จะจูงใจใหเ้ด็กอยากนัง่ เวลาใหน้ัง่
รับประทานอาหารหรือนัง่ท าการบา้นเด็กก็จะไม่ซุกซนวิง่ไปมา เพราะอยากจะนัง่อยูบ่นเกา้อ้ีสวย ๆ 
ท่ีชอบ 
   4.1.2  ดา้นราคา (Pricing) โดยปกติผูบ้ริโภคมีแนวโนม้จะประเมินผลิตภณัฑร์าคา
ต ่าในเร่ืองความคุม้ค่า ดงันั้นหากมีการเสนอราคาท่ีไม่แพงจะท าใหก้ารตดัสินใจท าไดง่้ายข้ึน 
(อดุลย ์ จาตุรงคกุล และดลยา  จาตุรงคกุล, 2549 หนา้ 17)   
   ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคากลายเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผลิตภณัฑ ์บางคร้ัง
ราคาสูงก็อาจเป็นตวัเร่งการตดัสินใจซ้ือได ้เช่น เพชรบลูไดมอนด ์หากตั้งราคาไวแ้พงต่างจากราคา
เพชรธรรมดามาก จะท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วเพราะวา่ ดูเป็นสินคา้ท่ีมีคุณค่า หายากตอ้งรีบ
ซ้ือเพราะของมีจ านวนนอ้ยมากในโลก   
   ส าหรับนกัโฆษณา  สามารถดึงเอาจุดเด่นทางดา้นราคามาเป็นจุดเร้าใจได ้ หาก
เห็นวา่ราคาเป็นจุดสนใจท่ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาเป็นอนัดบัตน้ ๆ  



26 

   4.1.3  สถานท่ีจ าหน่าย (Place) หากสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีทัว่ถึง ท าใหก้ารไปหาซ้ือ
ไดง่้ายก็จะเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน หรือสถานท่ีจดัจ าหน่ายส่งเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้  
เช่นกระเป๋าแบรนดเ์นม หากวางขายในตลาดนดัเปิดทา้ย อาจไม่ไดรั้บความสนใจหรือผูบ้ริโภคไม่
ตดัสินใจซ้ือเพราะลงัเลวา่จะเป็นของแทห้รือไม่ ในการโฆษณาหากไดใ้ส่สถานท่ีจดัจ าหน่ายไว้
ชดัเจน ท าให้ผูบ้ริโภคไม่เสียเวลาในการไปตระเวนหา ก็ช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้าย 
   4.1.4  การส่งเสริมการขาย (Promotion) เช่น การลด แลก แจก แถม ซ่ึงสามารถ
กระตุน้การตดัสินใจซ้ือได ้โดยเฉพาะของท่ีมีจ านวนจ ากดัหรือช่วงเวลาในการแถมจ ากดั หากไม่
รีบซ้ือจะไม่ไดรั้บของแถม   
  4.2  ลดความเส่ียง  (Reduced perceived risk) ผูบ้ริโภคมกัตอ้งการความเช่ือมัน่ในการ
ซ้ือสินคา้ เพราะบ่อยคร้ังท่ีการซ้ือสินคา้ตั้งอยูบ่นความเส่ียง เช่น เส่ียงวา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มี
คุณภาพ เส่ียงวา่จะเสียเงินแพง นกัโฆษณาตอ้งพยายามสร้างโฆษณาท่ีช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์    
เพิ่มความมัน่ใจวา่สินคา้ดี มีคุณภาพเพื่อท่ีผูบ้ริโภคจะไดล้ดความลงัเลใจ เร่งการตดัสินใจใหเ้ร็วข้ึน   
  วธีิการลดความเส่ียง  

4.2.1  การรับประกนั สินคา้ท่ีมีการรับประกนั จะช่วยสร้างความอุ่นใจใหก้บั
ผูบ้ริโภค วา่หากซ้ือไปแลว้สินคา้เสียหรือไม่ไดคุ้ณภาพก็สามารถเปล่ียนคืนได ้
   4.2.2  ภาพลกัษณ์ของบริษทั บริษทัท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดีเป็นท่ียอมรับในสังคม ท าให้
เกิดความเช่ือมัน่ไดว้า่จะขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีดว้ยเพราะจะไม่กลา้เส่ียงต่อการขายสินคา้คุณภาพ
ต ่า เน่ืองจากภาพลกัษณ์หากเสียไปจะสร้างกลบัมาใหม่ตอ้งใชเ้วลานาน 
   4.2.3  ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ถา้สินคา้ไดมี้การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีมาอยา่ง
ต่อเน่ืองและมีการส่ือสารให้ผูบ้ริโภคไดรู้้ เช่น การโฆษณา จะช่วยท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสบายใจ  
กลา้ตดัสินใจมากข้ึน 

   4.2.4  ภาพลกัษณ์ของตวับุคคล ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์หากมีภาพลกัษณ์ท่ีดีแลว้ 
ก็จะช่วยเสริมความมัน่ใจ ลดความรู้สึกเส่ียงท่ีจะตดัสินใจ เช่น ภาพลกัษณ์ของพนกังานขาย  การ
แต่งตวัสะอาด กริยาเรียบร้อย พูดแนะน าสินคา้ดว้ยความมัน่ใจ ไม่ลงัเลดูมีความจริงใจหรือ 
ภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ท่ีเคยซ้ือสินคา้ไปก่อนหนา้นั้น ถา้เป็นคนมีช่ือเสียง มีความ
น่าเช่ือถือ แลว้ไดเ้คยใชสิ้นคา้มาก่อนจะช่วยเพิ่มความสบายใจมากข้ึน 

5.  การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post purchase)  เป็นขั้นตอนสุดทา้ยหลงัจากท่ีผูบ้ริโภค
ไดซ้ื้อสินคา้แลว้น ามาใช ้หากผลท่ีไดรั้บเป็นไปตามความคาดหวงั จะท าใหเ้กิดความพึงพอใจ และ
มีทศันคติท่ีดีมีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก แต่หากผลท่ีไดรั้บไม่เป็นไปตามความคาดหวงัก็จะ
เกิดความไม่พอใจและเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ตามมาหลายประการ เช่น ผูบ้ริโภคหยดุการใชสิ้นคา้
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หลงัจากการใชค้ร้ังแรก ถา้ความตอ้งการหยดุลงหรืออาจเก็บความไม่พอใจไว ้จนกระทัง่เกิดการซ้ือ
คร้ังต่อไป อนัเน่ืองมาจากสินคา้มีเง่ือนไขพิเศษท่ีดึงดูดใจ เช่น ราคาถูก ผูบ้ริโภคจะสอบถามวธีิการ
แกไ้ขจากพนกังานขายหรือปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญเพิ่มเพราะอาจใชไ้ม่ถูกวธีิท าใหไ้ดผ้ลไมน่่าพอใจ 

แมว้า่ผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซ้ือแลว้ก็ตาม แต่ก็ยงัคงพกพาเอาความกงัวลหรือความไม่
สบายใจต่าง ๆ ไวด้ว้ยเสมอเพราะไม่มัน่ใจวา่การตดัสินใจซ้ือของตนจะถูกตอ้งหรือไม่และสภาพ
จิตใจลกัษณะน้ีมกัเกิดภายหลงัการตดัสินใจซ้ือท่ียากและส าคญั ซ่ึงจะหาวธีิคลายกงัวล เช่น หา
ขอ้มูลข่าวสารจากโฆษณาเพื่อมาสนบัสนุนการตดัสินใจหรือไดรั้บการยนืยนัวา่ตดัสินใจไดถู้กตอ้ง 
จากคนรู้จกัและพยายามหลีกเล่ียงขอ้มูลข่าวสารท่ีขดัแยง้กบัความคิดของตนเอง 
จากแนวคิดของนกัวชิาการท่ีไดก้ล่าวถึงขา้งตน้ไดมี้การพฒันาทฤษฎีเก่ียวกบั 

การตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision making theory) หมายถึง ตวัแบบการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค (Model of consumer decision making) ตวัแบบน้ีจะรวมความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Schiffman & Kanuk, 2010) ซ่ึงมีส่วนส าคญั 3 ส่วน คือ 

1.  การน าเขา้ขอ้มูล (Input) เป็นอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลต่อค่านิยม ทศันคติและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพ ซ่ึงแยกเป็น 

1.1  กิจกรรมทางการตลาดท่ีพยายามเขา้ถึงก าหนดและจูงใจผูบ้ริโภคใหซ้ื้อหรือใช ้
ผลิตภณัฑ ์โดยใชก้ลยทุธ์ต่าง ๆ เช่น ใชหี้บห่อ ขนาด การรับประกนัและนโยบายดา้นราคา เป็นตน้ 

1.2  ปัจจยัน าเขา้ดา้นสังคมวฒันธรรม เป็นปัจจยัท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัการคา้ เช่น ความ
คิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนงัสือพิมพ ์วฒันธรรม ชั้นทางสังคม ซ่ึงเป็นอิทธิพลภายในของ
บุคคล ท่ีมีผลต่อการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภณัฑ ์

ซ่ึงในการน าเขา้ขอ้มูล (Input) เป็นกิจกรรมทางการตลาดและปัจจยัทางดา้นสังคม
วฒันธรรม มีลกัษณะท่ีสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์ท่ีสรุปวา่การขาย
สินคา้ตอ้งอาศยัการจดัรูปแบบท่ีโดนเด่น เพื่อใหลู้กคา้สนใจ การจดัวางขอ้มูลท่ีดีสะดวกต่อการ
เลือกชม มีรายละเอียดครบถว้น แต่การใส่รายละเอียดไวบ้นหนา้เวบ็ปริมาณมาก ๆ จะท าให้
ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ชมไม่สบายตา ดงันั้นในการออกแบบหนา้เวบ็เพื่อเสนอขายสินคา้ตอ้งพยายามสร้าง
จุดขายหรือสัญลกัษณ์แสดงวา่ เวบ็น้ีบริการขายสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นการจูงใจ
ผูบ้ริโภคเขา้ใชง้านท่ีสอดคลอ้งของกบักระบวนการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

2.  กระบวนการ (Process) เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงกระบวนการน้ี เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ
ปัจจยัทางจิตวทิยาซ่ึงจะเป็นอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ หรือทศันคติ) ท่ีมีผลต่อ
กระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัอีก 2 ประการ คือ 
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2.1  การรับรู้ถึงความเส่ียง (Perceived risk) คือ ความไม่แน่นอนท่ีผูบ้ริโภคเผชิญ เขา
ไม่สามารถคาดเดาผลลพัธ์ท่ีเกิดจากการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้หรือบริการในท่ี
เดิม ๆ เพื่อหลีกเล่ียงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีขอ้มูลผลิตภณัฑ ์เขาจะเช่ือถือใน
ช่ือเสียงของร้านคา้นั้น ถา้เกิดความสงสัยผูบ้ริโภคจะซ้ือของแพงไวก่้อน เพื่อลดความเส่ียงเพราะเขา
คิดวา่ของแพงตอ้งเป็นของดี 

2.2  กลุ่มท่ียอมรับได ้(Evoked set) หมายถึง ตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือซ่ึง
ประกอบดว้ยสินคา้จ านวนนอ้ยท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคย จ าไดแ้ละยอมรับการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ 

2.2.1.  ขั้นความรับรู้ความตอ้งการ (Need recognition) ขั้นรับรู้ความตอ้งการจะ
เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเผชิญกบัปัญหา เช่น การซ้ือของจากเคร่ืองขายอตัโนมติักบัปัญหาซบัซอ้น คือ 
ปัญหาท่ีมีการพฒันาใหซ้บัซอ้นข้ึน เช่น เม่ือใชร้ถไปนาน ๆ ก็มีความคิดท่ีจะเปล่ียนรถใหม่เพื่อ
หลีกเล่ียงค่าซ่อมรถเก่า เป็นตน้ 

2.2.2.  การคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ (Repurchase search) ขั้นตอนน้ีจะเร่ิมตน้เม่ือ
ผูบ้ริโภครู้วา่จะไดรั้บความพอใจจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะตอ้งการขอ้มูลเพื่อใช้
เป็นพื้นฐานในการเลือก (ถา้มีประสบการณ์มาก่อนก็ใชไ้ดเ้ลย แต่ถา้ไม่มีก็ตอ้งคน้หา) 

2.2.3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เป็นขั้นตอนในกระบวน 
การตดัสินใจซ้ือซ่ึงผูบ้ริโภคประเมินผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากแต่ละทางเลือกของผลิตภณัฑท่ี์
ก าลงัพิจารณาจะใช ้2 รูปแบบ คือ 1. ใชร้ายช่ือตราท่ีเลือกไวแ้ลว้ 2. เลือกเอาจากทั้งหมดท่ีมีในตลาด
กฎการตดัสินใจ (Affect referral decision rules) หมายถึง กฎการตดัสินใจท่ีง่ายท่ีสุดซ่ึงผูบ้ริโภค
เลือกผลิตภณัฑใ์หค้ะแนนตราสินคา้จากประสบการณ์ท่ีผา่นมามากกวา่คุณสมบติัดา้นอ่ืน 
 ซ่ึงภายในกระบวนการ (Process) ท่ีจะพิจารณาถึงอิทธิพลของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีเป็น
อิทธิพลภายในนั้น มีลกัษณะท่ีสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยท่ีีน ามาใชจ้ริง ท่ี
สรุปไดว้า่ ความรับรู้ถึงยอมรับเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ ความเขา้ใจน้ีสะทอ้นให้
เห็นถึงทศันคติในการประเมินของผูใ้ชต่้อระบบ การยอมรับระบบนั้นมีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ และการรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน ซ่ึง
การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์
ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศดว้ยทศันคติท่ีมีต่อการใชง้านท่ีไดรั้บอิทธิพลจากการรับรู้ถึง
ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ และการรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน จะส่งผล
ใหเ้กิดการยอมรับการใชง้านจริงในท่ีสุด เป็นกระบวนการยอมรับท่ีสอดคลอ้งของกบักระบวนการ
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 



29 

3.  การแสดงผลหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซ้ือและการ
ประเมินหลงัการซ้ือวตัถุประสงคท์ั้งสองกิจกรรมน้ีเพื่อท่ีจะเพิ่มความพอใจของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือของพวกเขา ดงัน้ี 

3.1  พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase behavior) ผูบ้ริโภคมีประเภทการซ้ืออยู ่2 ประเภท
คือทดลองซ้ือ (Trail purchase) และซ้ือซ ้ า (Repeat purchase) ถา้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงหรือ
ตราหน่ึงเป็นคร้ังแรก และซ้ือในปริมาณนอ้ยกวา่ปกติการซ้ือน้ีจะถูกพิจารณาวา่เป็นการทดลองซ้ือ
นัน่คือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินคา้โดยผา่นการ
ใชต้รง ถา้ตราใหม่เป็นสินคา้ประเภทเดียวกบัสินคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้ ถูกคน้พบจากการทดลองใชว้า่ท าให้
เกิดความพึงพอใจมากกวา่ตราสินคา้อ่ืน หรือตราเดิมท่ีใชอ้ยูผู่บ้ริโภคก็จะท าการซ้ือซ ้ าพฤติกรรม
การซ้ือซ ้ าน้ีใกลเ้คียงกบัแนวความคิดความภกัดีในตราสินคา้มาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุกบริษทัจะให้
มีข้ึนกบัตราสินคา้ของตนเอง การซ้ือซ ้ านั้นเป็นการบ่งช้ีวา่ผูบ้ริโภคพอใจในสินคา้ 

3.2  การประเมินหลงัการซ้ือ (Post purchase evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคใชผ้ลิตภณัฑ์
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในระหวา่งการทดลองใช ้พวกเขาก็จะท าการประเมินในดา้นของส่ิงท่ีพวกเขา
คาดหวงั ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเป็นไปไดท่ี้จะออกมาใน 3 รูปแบบ ดงัน้ี 

3.2.1  สินคา้นั้นตรงกบัความคาดหมายหวงัน าไปสู่ความรู้สึกเป็นธรรมชาติ 
3.2.2  สินคา้นั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นบวก 
3.2.3  สินคา้นั้นไม่ดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นลบ 

ส าหรับผลท่ีจะออกมาในแต่ละขอ้ของ 3 ขอ้น้ี แสดงถึงความคาดหวงัและความพอใจ
ของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะตดัสินประสบการณ์ของเขาเทียบกบัความ
คาดหวงัเม่ือพวกเขาท าการประเมินหลงัการซ้ือ ประเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้น พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความ
สงสัย พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัยและพฤติกรรมการซ้ือ โดยการแสวงหาความหลากหลาย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์(E-business) ท่ีอธิบายถึง การน าเอาระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มาใช ้ไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้และบริการ การพฒันาและออกแบบสินคา้ การวจิยั การ
เผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร การสร้างชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร การใหบ้ริการทางดา้นการศึกษา การ
ใหบ้ริการทางดา้นความบนัเทิง การท าการตลาดอิเล็กทรอนิกส์และการร่วมมือกนัทางธุรกิจ  ซ่ึงการ
ซ้ือขายสินคา้และบริการผา่นช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จะเร่ิมจากธุรกิจจดัท าเวบ็ไซตแ์ลว้ลูกคา้
เปิดเวบ็ไซตเ์พื่อดูรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้แลว้ท าการติดต่อสอบถามรายละเอียดจนเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือแบ่งไดอ้อกเป็น 4 ประเภทดงัน้ี 
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1.  พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้น (Complex buying behavior) ผูบ้ริโภคใช้
พฤติกรรมแบบน้ีเม่ือเขาทุ่มเทความพยายามสูง (ด าเนินการตามขั้นตอนของการตดัสินใจหลาย
ขั้นตอน) ในการซ้ือและมีการรับรู้ความแตกต่างท่ีส าคญัระหวา่งตรายีห่้อต่าง ๆ สถานการณ์ชนิดน้ี
เกิดข้ึนเม่ือสินคา้ราคาแพง สินคา้เก่ียวขอ้งกบัการเส่ียงภยั สินคา้ท่ีซ้ือไม่บ่อยคร้ังนกั และสินคา้ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการแสดงออกตวัผูใ้ช ้

2.  พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความสงสัย (Dissonance-reducing buying behavior) เกิดข้ึน
เม่ือผูบ้ริโภคมีการเก่ียวขอ้ง และทุ่มเทความพยายามสูงกบัการซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาแพง ซ้ือไม่บ่อย
หรือมีความเส่ียงมาก แต่ผูบ้ริโภคดงักล่าวก็พบดว้ยวา่ ความแตกต่างระหวา่งตรายีห่อ้ต่าง ๆ มีนอ้ย
มาก เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือผา้ม่านส าหรับหอ้งรับแขก จะพบวา่เป็นการตดัสินใจท่ีตอ้งทุ่มเทความ
พยายามสูง เพราะผา้ม่านแพงและเป็นการแสดงงานออกมาใหค้นเห็น ผูซ้ื้ออาจพิจารณาไดว้า่
ผา้ม่านตรายีห่อ้ต่าง ๆ และร้านต่าง ๆ มีราคาใกลเ้คียงกบัในกรณีน้ีเน่ืองจากความแตกต่างของตรา
ยีห่อ้ท่ีผูบ้ริโภครับรู้ไดมี้ไม่มากนกั ผูซ้ื้ออาจจบัจ่ายไปตามร้านต่าง ๆ เพื่อเรียนรู้วา่แต่ละร้านขาย
ผา้ม่านอยา่งไหนบา้ง มีอะไรเสนอขาย แต่ผูซ้ื้อก็จะซ้ือค่อนขา้งรวดเร็วมาก เขาอาจสนใจท่ีจะซ้ือ
เพราะราคาดีหรือมีความสะดวกในการซ้ือ      

3.  พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัย (Habitual buying behavior) เกิดข้ึนในสถานการณ์ท่ี
ผูบ้ริโภคมีการทุ่มเทความพยายามนอ้ย และความแตกต่างระหวา่งตรายีห่อ้มีนอ้ย เช่น การซ้ือ
น ้าเปล่าสินคา้ประเภทน้ีผูบ้ริโภคทุ่มเทความพยายามนอ้ย เพียงแต่ไปท่ีร้านใกลบ้า้นก็จะเห็นตราท่ี
ตอ้งการถา้เขาจะซ้ือตราเดิมมนัก็เป็นเพราะนิสัย ไม่ใช่เพราะความซ่ือสัตยต่์อตรายีห่้อสูง ผูบ้ริโภค
มกัจะทุ่มเทความพยายามต ่ากบัสินคา้ท่ีราคาต ่าและมกัจะซ้ือบ่อยมาก 

4.  พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety seeking buying 
behavior) ผูบ้ริโภคก่อพฤติกรรมแบบน้ีในสถานการณ์ท่ีมีการทุ่มเทความพยายามต ่า แต่ความ
แตกต่างของตรายีห่อ้ท่ีเขารับรู้ไดมี้มาก ในกรณีเช่นน้ีผูบ้ริโภคมกัจะเปล่ียนตรายีห่อ้ เช่น เม่ือ
ผูบ้ริโภคซ้ือช็อกโกแลต ผูบ้ริโภคจะมีความเช่ือบางอยา่งเลือกช็อกโกแลต โดยไม่ตอ้งประเมินมาก
จากนั้นก็ประเมินตรายีห่อ้ท่ีมีการบริโภค แต่คร้ังต่อไปผูบ้ริโภคอาจซ้ือตราอ่ืน การเปล่ียนตรายีห่้อ
เกิดข้ึนเพราะความตอ้งการความหลากหลายมากกวา่เพราะความไม่พอใจ 

กล่าวสรุปไดว้า่ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจใน
ประเด็นต่าง ๆ คือ 

1.  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.  การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) 
3.  การเลือกผูข้าย (Dealer choice) 
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4.  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 
5.  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 
จากทฤษฎีการตดัสินใจสรุปไดว้า่ เกิดจากอิทธิพลจากภายนอก เช่น ค่านิยม ทศันคติและ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค อิทธิพลภายใน เช่น แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 

เอกสำรและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
Kiseol Yang and Luara D. Folly (2008) ศึกษาในหวัขอ้ “Age cohort analysis in 

adoption of mobile data service: Gen Xers versus baby boomers” โดยใชแ้บบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลย ี(TAM) ของ Devis และเพิ่มปัจจยัการรับรู้ความสนุกในการแบ่งกลุ่มผูใ้ชบ้ริการขอ้มูล
ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผลการศึกษาจากลุ่มตวัอยา่ง 153 ตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่ม baby boomers มี
ทศันคติดา้นการใชง้านมีความยาก แต่เล็งเห็นประโยชน์ของบริการมากกวา่กลุ่ม gen Xers ซ่ึงอาจ
เป็นสาเหตุท่ีท าใหก้ลุ่ม Baby boomers ตดัสินใจใชบ้ริการ นอกจากน้ีงานวจิยัน้ียงัไดแ้นะน าในการ
ท าการตลาดกบักลุ่ม Baby boomers ใหเ้พิ่มประโยชน์ในการใชบ้ริการ 

จกัรพงษ ์ส่ือประเสริฐสิทธ์ิ (2554) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อการยอมรับเทคโนโลยกีาร
ส่ือสารระหวา่งกนัผา่นขอ้ความและรูปภาพแบบทนัทีผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile instant 
messaging: MIM) ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัท่ีศึกษาประกอบดว้ย 8 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ ความคาดหวงัในประสิทธิภาพ (Performance expectancy) ความคาดหวงัในความพยายาม 
(Effort 23 expectancy) เครือข่ายทางสังคม (Social network) สภาพของส่ิงอ านวยความสะดวกใน
เทคโนโลย ี(Facilitating condition) ทศันคติต่อการใชง้านเทคโนโลย(ีAttitude toward the 
technology) ความเช่ือมัน่ของผูใ้ชง้าน (Self-efficacy) ความตั้งใจในการใชง้าน (Behavioral 
intention) และการ ใชง้านจริง (Behavioral actual) ผลจากการศึกษาแสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจใน การใชง้านเทคโนโลย ีMIM ไดแ้ก่ ทศันคติต่อการใชง้านเทคโนโลย ีความ
คาดหวงัในประสิทธิภาพ เครือข่ายทางสังคม และความคาดหวงัในความพยายาม นอกจากน้ีการ
วเิคราะห์เพิ่มเติมยงัช้ีให้เห็น ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชง้านจริง ประกอบดว้ย ความตั้งใจในการใชง้าน 
และสภาพของส่ิงอ านวยความ สะดวกในเทคโนโลย ี

อมรเดช สุขเกษม (2556) ท าการศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัต่อการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิง
ของพนกังานไฟฟ้าส่วนภูมิภาคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัความคิดเห็น
ของพนกังานต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงในการท างานของพนกังาน 
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีผลต่อการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงของพนกังานกบัความ
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คาดหวงัต่อการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงในการท างานของพนกังานและศึกษาความแตกต่างดา้นเพศ
แลอายขุองพนกังานต่อการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงในการท างานของพนกังานโดยใชผู้ต้อบ
แบบสอบถามเป็นพนกังานการไฟฟ้าส่วนภูมิภาคท่ีส านกังานใหญ่กรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน 
ผลการวจิยัพบวา่ พนกังานมีระดบัความคาดหวงัต่อการปฏิบติังาน ระดบัความคาดหวงัดา้นความ
พยายาม ระดบัความคิดเห็นของอิทธิพลทางดา้นสังคม ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาพของส่ิง
อ านวยความสะดวกในระดบัมาก และมีแสดงความคิดเห็นเร่ืองการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงในระดบั
มาก ซ่ึงผลจากการทดสอบสมมติฐานความคาดหวงัต่อการปฏิบติังานคาดหวงัดา้นความพยายาม 
อิทธิพลทางดา้นสังคมและสภาพของส่ิงอ านวยความสะดวกพบวา่มีความสัมพนัธ์กบัการยอมรับโม
บายเลิร์นน่ิงของพนกังาน ในขณะท่ีลกัษณะบุคคลของพนกังานซ่ึงไดแ้ก่ เพศ และอายท่ีุแตกต่างกนั
ไม่มีผลต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงของพนกังาน 

ววิรรษา ภาวะไพบูลย ์และสุดสรวง ยทุธนา (2558) ศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส่งผลต่อการ
ยอมรับการใชแ้ทบ็เล็ตในการจดัการเรียนการสอนภาษาองักฤษของครูผูส้อนภาษาองักฤษชั้น
ประถมศึกษาปีท่ี 1 ในสังกดัส านกังานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาพิษณุโลก เขต 1 โดยน า
แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยตีามแนวคิดของ Davis, Bagozzi & Warshaw (1989) มาใชเ้ป็น
ตน้แบบในการศึกษา และเพิ่มปัจจยัภายนอกท่ีคาดวา่น่าจะส่งผลต่อการยอมรับการใชแ้ทบ็เล็ต มีตวั
แปรท่ีศึกษาทั้งหมด 7 ตวัแปร ไดแ้ก่ การรับรู้ประโยชน์จากการใชง้าน การรับรู้ความง่ายในการใช้
งาน ทศันคติในการใชง้านความตั้งใจในการใชง้าน อิทธิพลทางสังคม ความซบัซอ้นในการใช้
เทคโนโลย ีและส่ิงอ านวยความสะดวกในการใชง้านแทบ็เล็ต ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การยอมรับการใชแ้ทบ็เล็ตของครูภาษาองักฤษ คือ การรับรู้ประโยชน์จากการใชง้าน การรับรู้ความ
ง่ายในการใชง้าน ทศันคติในการใชง้าน ความตั้งใจในการใชง้าน และปัจจยัภายนอก (อิทธิพลทาง
สังคม ความซบัซอ้นในการใชเ้ทคโนโลย ีและส่ิงอ านวยความสะดวก) โดยปัจจยัภายนอกทุกตวั
ส่งผลกระทบโดยตรงต่อการรับรู้ประโยชน์จากการใชง้านและการรับรู้ความง่ายในการใชง้าน ส่วน
การรับรู้ความง่ายในการใชง้านส่งผลโดยตรงต่อการรับรู้ประโยชน์จากการใชง้าน ทศันคติในการ
ใชง้าน และความตั้งใจในการใชง้านนอกจากน้ียงัพบวา่ ทศันคติในการใชง้านและความตั้งใจใน
การใชง้านส่งผลโดยตรงต่อการใชง้านแทบ็เล็ตของครูผูส้อน 

รังสิมา เป็ดทอง (2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการผา่นพาณิชยกรรมอิเล็กทรอนิกส์ของพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร มี
วตัถุประสงคก์ารวจิยัเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นพาณิชยกรรม
อิเล็กทรอนิกส์ของพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานครและเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้และบริการผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยกรรม-อิเล็กทรอนิกส์ของพนกังานบริษทัเอกชนใน
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กรุงเทพมหานครโดยใชผู้ต้อบแบบสอบถามรวบรวมขอ้มูลจากพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพ-
มหานคร ทั้งเพศชายและหญิง จ านวน 400 คน ผลการวจิยัพบวา่ พนกังานบริษทัเอกชนใน
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีช่วงอาย ุ26-30 ปี สถานภาพโสดและพบวา่พนกังานท่ีมีสถานภาพ
สมรสเป็นสมรสมีผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้สูงกวา่พนกังานพนกังานท่ีมีสถานภาพสมรสเป็น
โสด ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-25,000 บาท 
พฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตของพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร เวลาท่ีเขา้ใช้
อินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด คือ 21.01 น.-24.00 น. จ  านวนชัว่โมงในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตต่อวนั คือ 
1-2 ชัว่โมง/ วนั นิยมใชอิ้นเทอร์เน็ตส่วนใหญ่ในท่ีพกัอาศยั วตัถุประสงคใ์นการใชอิ้นเทอร์เน็ต
ส่วนใหญ่คือ การหาขอ้มูลข่าวสาร ประเภทของสินคา้และบริการท่ีมีการซ้ือผา่นทางเวบ็ไซต์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่ คือ การจองตัว๋เคร่ืองบิน เหตุผลในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ คือ มี
ความสะดวกในการสั่งซ้ือ วิธีการช าระเงินส่วนใหญ่ คือ การโอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร วธีิการจดัส่ง
ส่วนใหญ่ คือ ส่งพสัดุดว้ยบริการไปรษณียข์องภาครัฐ ความพอใจในการซ้ือคร้ังต่อไปส่วนใหญ่มา
จากความสะดวก รวดเร็ว เขา้ถึงไดง่้าย 
 ธญัญพสัส์ เกตุประดิษฐ์ และอิทธิกร ข าเดช (2554) ท าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปร 4 กลุ่มท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของ
ผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามสาหรับเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปีบริบูรณ์ข้ึนไป โดยอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและมี
ประสบการณ์การใชอิ้นเทอร์เน็ตและซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตมาก่อน 400 ราย ซ่ึงผลการศึกษา 
พบวา่ ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน พนกังาน
ธนาคาร มีรายไดต่้อระหวา่ง 20,001-30,000 บาทต่อเดือน ดา้นสถานท่ี ท่ีท างานเป็นท่ีท่ีใช้
อินเทอร์เน็ตบ่อยท่ีสุด โดยใชทุ้กวนั โสด เป็นเวลาระหวา่ง 2-6 ชัว่โมงต่อคร้ัง ดา้นวตัถุประสงค์
หลกัในการใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อการท างาน กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นสินคา้กบัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการ ดา้นราคากบัราคาสินคา้มีความเหมาะสม
กบัคุณภาพ ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายกบัความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ ดา้นส่งเสริมการตลาดกบั
ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บมีความทนัสมยัโดยส่งทางอีเมลใ์หค้วามส าคญัมากท่ีสุดเก่ียวกบัปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งดา้นภาพลกัษณ์กบัตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ กบัเม่ือซ้ือแลว้
อยากกลบัมาซ้ือสินคา้อีก ดา้นความไวว้างใจ มีศูนยใ์ห้ติดต่อสอบถามขอ้มูล และใหค้วามส าคญั
มากท่ีสุด เก่ียวกบัการตดัสินใจการซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตกบัสินคา้และบริการตรงกบัความ
ตอ้งการ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายท่ีุแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการ
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ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ดา้นอาชีพ รายไดต่้อเดือน 
ระดบัการศึกษา และสถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนั ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง
อินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตดา้น
วตัถุประสงคห์ลกัในการใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง
อินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั แต่ดา้นสถานท่ีท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตบ่อย
ท่ีสุด ความถ่ีในการใชง้านอินเทอร์เน็ต และระยะเวลาในการใชอิ้นเทอร์เน็ตต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนั ทุกส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นสินคา้ ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย ส่งเสริม
การตลาด และทุกปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ยภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ความภกัดีต่อตรา
สินคา้ ความไวว้างใจท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของ
ผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ทั้งน้ี ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสินคา้มี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัต่าง ๆ ในระดบัมากท่ีสุด 
 วรวีร์ คมัภีระสุข (2554) ท าการวจิยัเร่ือง “พฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
และบริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และศึกษาเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย รวม
ทั้งหมด 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูล
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ก าลงัศึกษาอยูใ่นชั้นปีท่ี 1 สาขาการตลาด มีภูมิล าเนาอยู่
ในกรุงเทพมหานคร รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นระดบั 5,000-10,000 บาท/ เดือน พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และบริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเคยมีการซ้ือสินคา้และบริการ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คิดเป็นร้อยละ 100 จ าแนกตามระยะเวลาใชอิ้นเทอร์เน็ตโดยเฉล่ียใน 1 
สัปดาห์ มากกวา่ 20 ชัว่โมง/ สัปดาห์ สถานท่ีท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นประจ า คือ ท่ีบา้น แหล่งท่ีรู้จกั
การซ้ือสินคา้และบริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คร้ังแรก คือ เวบ็ไซตป์ระเภทของสินคา้พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีเคยซ้ือ คือ เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกายและเคร่ืองประดบั เช่น นาฬิกา สร้อย ตม้หู ฯลฯ 
ประเภทของบริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีเตยใชบ้ริการ คือ บริการจองบตัรภาพยนตร์ จ านวนการ
ซ้ือสินคา้และบริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ใน 1 ปี คือ จ านวน 1-3 คร้ัง ราคาเฉล่ียของสินคา้และ
บริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในการซ้ือแต่ละคร้ัง คือ 100-500 บาท เวบ็ไซตท่ี์เคยสั่งซ้ือสินคา้และ
บริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ www.weloveshopping.com วธีิช าระเงินค่าสั่งซ้ือและบริการ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ โดนเงินผา่นตู ้ATM และปัญหาท่ีพบจากการสั่งซ้ือสินคา้และบริการ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือ ไดรั้บสินคา้ล่าชา้กวา่ก าหนด   
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มญัชุตา ก่ิงเนตรและกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ (2554) ท าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของลูกคา้ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ใน
เขตกรุงเทพมหานครวตัถุประสงคข์องการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของลูกคา้ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหา
นคร การศึกษาคร้ังน้ี กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเป็นกลุ่มประชากรท่ี การสุ่มแบบเจาะจงเป็นวธีิท่ีผูว้จิยั
เลือกใช ้เพื่อความหลากหลายของประชากร โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้เคยตดัสินใจใชบ้ริการธนาคาร
บนอินเทอร์เน็ตของธนาคารกรุงเทพ จากดั (มหาชน) โดยสุ่มกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน เคร่ืองมือ
ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามปลายปิด ผลการศึกษาสรุปไดว้า่ 

1.  จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ รายไดเ้ป็นดา้นเดียวท่ีมีความแตกต่างต่อการใช้
บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.  จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ พบวา่ มีผลิตภณัฑ ์ราคาและ
ช่องทางการใหบ้ริการ ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของธนาคารกรุงเทพ
จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.  จากการศึกษาปัจจยัดา้นอ่ืนๆ พบวา่มีเพียงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเท่านั้น ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ท าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นทางเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s และปัจจยัดา้นความ
น่าเช่ือถือท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นทางเวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีใช้
บริการอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย จ านวน 400 คน ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตใน
ประเทศไทยท่ีเคยสั่งซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นทางเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของ
ประเทศไทย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ31 ปีข้ึนไป มีระดบัการศึกษาสูงสุดอยูใ่นระดบั 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 
บาท และมีถ่ินท่ีอยูใ่นกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญั
ของปัจจยัดา้นองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ในดา้นรูปลกัษณ์ ดา้นส่วนประกอบท่ีเป็นเน้ือหา และ
ดา้นการติดต่อคา้ขายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดส่วนในดา้นความเป็นชุมชน ดา้นการท าให้ตรงความ
ตอ้งการเฉพาะลูกคา้ ดา้นการติดต่อส่ือสารและดา้นการเช่ือมโยงอยูใ่นระดบัมากและผูบ้ริโภคมี
ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
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รงรอง แรมสิเยอ (2556) ท าการวจิยัเร่ือง การพฒันาเวบ็ไซตเ์พื่อใชใ้นการบริหารจดัการ
ของฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต อ าเภออุทยั จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
หาสภาพการสารสนเทศของฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต อ าเภออุทยั จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
เพื่อศึกษาความตอ้งการใชส้ารสนเทศของฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต อ าเภออุทยั จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยาและเพื่อพฒันาเวบ็ไซตใ์หก้บัฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต อ าเภออุทยั จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา รวมถึงศึกษาความพึงพอใจของผูเ้ขา้เยี่ยมชมเวบ็ไซต ์ไดท้  าการเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่งผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต ์โดยใชผู้ต้อบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งส้ิน 400 คน ผลการวจิยั
อธิบายขอ้มูลไดช้ดัเจนไดค้่าเฉล่ีย 4.15 ขอ้มูลมีความทนัสมยั น่าสนใจไดค้่าเฉล่ีย 4.00 ขอ้มูลท่ี
น าเสนอเป็นประโยชน์ ตรงกบัความตอ้งการไดค้่าเฉล่ีย 3.95 ดา้นรูปแบบของเวบ็ไซต์ ในส่วนของ
จดัรูปแบบหนา้จอ รูปภาพ และสี มีความเหมาะสมไดค้่าเฉล่ีย 4.55 ตวัอกัษรอ่านง่าย ชดัเจนได้
ค่าเฉล่ีย 3.0 ดา้นการใชง้าน ในส่วนของความรวดเร็วในการเขา้ถึงหนา้เวบ็เพจไดค้่าเฉล่ีย 4.00 ใช้
งานง่ายและสะดวกในการคน้หาขอ้มูลไดค้่าเฉล่ีย 4.15 และมีช่องทางการติดต่อสอบถามและให้
ขอ้เสนอแนะไดค้่าเฉล่ีย 3.65 ความพึงพอใจโดยรวม ในส่วนของความพึงพอใจโดยรวมในการใช้
บริการเวบ็ไซตไ์ดค้่าเฉล่ีย 4.00 ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซตเ์วบ็ไซตเ์พื่อใชใ้นการบริหาร
จดัการของฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต อ าเภออุทยั จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาไดค้่าเฉล่ียเป็น 
4.00 ซ่ึงถือวา่มีความพึงพอใจอยา่งมากต่อเวบ็ไซต ์

 สุวรรณ อาจคงหาญ (2554) ท าการวจิยัเร่ือง การพฒันาเวบ็ไซตส์ารสนเทศโรตีสายไหม 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาโดยใชเ้ทคนิค Google maps API มีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นแหล่งเรียนรู้
สารสนเทศโรตีสายไหมในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา เป็นแหล่งรวบรวมขอ้มูลในดา้นต่าง ๆ ของ
โรตีสายไหม ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา รวมถึงศึกษาความพึงพอใจของผูเ้ขา้เยี่ยมชมเวบ็ไซต ์
จากศึกษาและพฒันาเวบ็ไซตส์ารสนเทศโรตีสายไหม จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาโดยใชเ้ทคนิค 
Google maps API แลว้นั้น และไดท้  าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต ์โดยใช้
ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งส้ิน 400 คน ซ่ึงคิดเป็น ร้อยละ 100 ผูต้อบระบุเป็นเพศหญิง ร้อยละ 
61 ระบุเป็นเพศชาย ร้อยละ 39 ผูต้อบแบบสอบถามมีการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี ร้อยละ 82.5 
ปริญญาตรี ร้อยละ 11.25 ปริญญาโท 6.25 และระดบัสูงกวา่ปริญญาโท 0 ผูต้อบแบบสอบถามมี
อาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา ร้อยละ 86.25 อาชีพรับราชการ/ รัฐวสิาหกิจ ร้อยละ 8.5 อาชีพพนกังาน
เอกชน ร้อยละ 2.75 และอ่ืน ๆ ร้อยละ 2.5 โดยดา้นขอ้มูลในเวบ็ไซตส่์วนของขอ้มูลถูกตอ้ง 
ครบถว้น อธิบายขอ้มูลไดช้ดัเจนไดค้่าเฉล่ีย 4.15 ขอ้มูลมีความทนัสมยั น่าสนใจไดค้่าเฉล่ีย 4.00 
ขอ้มูลท่ีน าเสนอเป็นประโยชน์ ตรงกบัความตอ้งการไดค้่าเฉล่ีย 3.95 ดา้นรูปแบบของเวบ็ไซต ์ใน
ส่วนของจดัรูปแบบหนา้จอ รูปภาพ และสีมีความเหมาะสมไดค้่าเฉล่ีย 4.55 ตวัอกัษรอ่านง่าย 



37 

ชดัเจนไดค้่าเฉล่ีย 3.0 ดา้นการใชง้าน ในส่วนของความรวดเร็วในการเขา้ถึงหนา้เวบ็เพจไดค้่าเฉล่ีย 
4.00 ใชง้านง่ายและสะดวกในการคน้หาขอ้มูลไดค้่าเฉล่ีย 4.15 และมีช่องทางการติดต่อสอบถาม
และใหข้อ้เสนอแนะไดค้่าเฉล่ีย 3.65 ความพึงพอใจโดยรวมในส่วนของความพึงพอใจโดยรวมใน
การใชบ้ริการเวบ็ไซตไ์ดค้่าเฉล่ีย 4.00 ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซตเ์วบ็ไซตส์ารสนเทศโรตี
สายไหม จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาไดค้่าเฉล่ียเป็น 4.00 ซ่ึงถือวา่มีความพึงพอใจอยา่งมากต่อ
เวบ็ไซต ์

 วรฤทยั สุภทัรเกียรต (2553) ท าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ใน
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ ผูศึ้กษาวจิยัไดท้  าการศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 พบวา่ลูกคา้
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายรุะหวา่ง 21-29 ปี โดยส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท และสถานภาพโสด เม่ือพิจารณา 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ พบวา่ ลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 
3 ส่วนใหญ่จะมีความตอ้งการในดา้นสถานท่ี ล าดบัต่อมาคือการบริการ การส่งเสริมทางการตลาด 
พนกังานขาย ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นสินคา้ ส่ิงอ านวยความสะดวก ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นราคา ตามล าดบั ส่วนความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่ารัชดา-พระราม 3 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง พบวา่ลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่ารัชดา-พระราม 3 ส่วน
ใหญ่มีระดบัความคิดเห็นในดา้นความปลอดภยั ล าดบัต่อมาคือ ดา้นร่างกาย ดา้นความตอ้งการการ
ยอมรับนบัถือจากผูอ่ื้น ดา้นความรักและการเป็นเจา้ของ และดา้นความตอ้งการ ความเป็นตวัตนอนั
แทจ้ริงของตนเอง ตามล าดบั เม่ือน ามาทดสอบสมมติฐานของงานวจิยัพบวา่ ลกัษณะทางดา้น
ประชากรศาสตร์ของ ลูกคา้ ไดแ้ก่ เพศอายรุะดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ
สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า  
รัชดา-พระราม 3 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ ความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการบริการ 
ส าหรับปัจจยัส่วน ประสมทางการตลาดบริการท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการของลูกคา้ใน
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสินคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นพนกังานขาย ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก และดา้นสถานท่ี 
 

 



38 

บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
ในการศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่น 

เวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์”ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
1.  การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  การจดักระท าและวเิคราะห์ขอ้มูล 
5.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

  

กำรก ำหนดประชำกรและกำรสุ่มตัวอย่ำง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูท่ี้ใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตและท่ีเคยซ้ือสินคา้

ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีพบเจอในเขตจงัหวดัชลบุรี ไดแ้ก่ อ าเภอ
เมืองบางแสน และเมืองพทัยา  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ี
เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ดงันั้นจึงใชสู้ตร การค านวณ
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบค่าประชากรและไดก้ าหนดค่าความเช่ือมัน่ 95% ความผดิพลาดท่ี
ยอมรับไดไ้ม่เกิน 5% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน โดยทางผูว้ิจยัไดท้  าการรวมขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด 405 คน 

n = 
𝑍2

4𝑒2 

โดยท่ี n = จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  e = ความคลาดเคล่ือนมากท่ีสุดท่ียอมรับได ้
  Z = ความเช่ือมัน่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 

ซ่ึง Z ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% มีค่า 1.96 (Cochran, 
1977) 

โดยแทนค่าท่ีระดบัความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากบั 0.05 ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% และมีความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 จะไดผ้ลดงัน้ี 
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n = 
1.962

4×0.052 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคือ 384.16 หรือประมาณ 385 คน โดยทางผูว้ิจยัจะ
ท าการรวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 405 คน และจะสุ่มตวัอยา่งแบบวธีิหลายขั้นตอน (Multi-stage 
sampling)  

ข้ันตอนกำรสุ่มตัวอย่ำง 
ขั้นที ่1 ใช้วธีิกำรคัดเลือกแบบมีจุดประสงค์/เฉพำะเจำะจง (Purposive selection) โดย

เป็นการเลือกเฉพาะคือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่น1ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดแ้ก่ www.lazada.com, www.weloveshopping.com 
และ www.tarad.com (ซ่ึงคดัเลือกจากเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมี Market shared คิดเป็น 
70% ของตลาด) ท่ีพบเจอในเขตจงัหวดัชลบุรี ไดแ้ก่ บริเวณอ าเภอเมือง บริเวณบางแสนและบริเวณ
เมืองพทัยา 

ขั้นที ่2 ใช้วธีิกำรคัดเลือกแบบก ำหนดโควตำ (Quota selection) โดยการคดัเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีไดจ้ากขั้นตอนท่ี 1 จากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่น1ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ทั้งหมด จ านวน 405 โดยแบ่งเป็น 

 
ตารางท่ี 3-1 แสดงการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการซ้ือสินคา้ 
    ออนไลน์ 

 
สถำนที่ Website จ ำนวนคน 

เมืองชลบุรี www.lazada.com 45 คน 
 www.weloveshopping.com 45 คน 
 www.tarad.com 45 คน 

บางแสน www.lazada.com 45 คน 
 www.weloveshopping.com 45 คน 
 www.tarad.com 45 คน 

เมืองพทัยา www.lazada.com 45 คน 
 www.weloveshopping.com 45 คน 
 www.tarad.com 45 คน 

รวม 405 คน 

http://www.lazada.com/
http://www.tarad.com/
http://www.lazada.com/
http://www.tarad.com/
http://www.lazada.com/
http://www.tarad.com/
http://www.lazada.com/
http://www.tarad.com/
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 ขั้นที ่3 กำรสุ่มแบบพจิำรณำ (Judgment sampling) โดยการจะท าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลตวัอยา่งจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1
ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ www.lazada.com, www.weloveshopping.com และ 
www.tarad.com เท่านั้น เพราะทั้ง 3 เวบ็ไซตเ์ป็นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมี Market shared 
คิดเป็น 70% ของตลาดพร้อมกบัใชว้จิารณญาณในการคดัเลือกผูต้อบแบบสอบถาม 

 

กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อน ามาวเิคราะห์ตามขั้นตอนดงัน้ี 
1.  ศึกษาขอ้มูลจากเอกสารอา้งอิงต่าง ๆ นิตยสาร วารสาร ผลงานวจิยัและเวบ็ไซตท่ี์

เก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
2.  ปรับปรุงและดดัแปลงแบบสอบถาม ใหมี้ความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัแนวคิด

และทฤษฎีท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.  น าแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์และทดสอบ

ความเท่ียงตรง (Content validity) จากผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบและขอค าแนะน าในการแกไ้ข
ปรับปรุง โดยผูเ้ช่ียวชาญประกอบดว้ย 
  3.1  ดร.ศรัณยา   เลิศพุทธรักษ ์ อาจารยป์ระจ ามหาวทิยาลยับูรพา 

 3.2  ดร.ธีทตั   ตรีศิริโชติ  อาจารยป์ระจ ามหาวทิยาลยับูรพา 
 3.3  ดร.ศุภสิทธ์   เลิศบวัสิน   อาจารยป์ระจ ามหาวทิยาลยับูรพา 
4.  น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบไปท าการปรับปรุงแกไ้ขใหถู้กตอ้ง จากนั้น

น าเสนอต่อคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์ เพื่อตรวจสอบและแกไ้ขก่อนน าไปทดลองใช ้
5.  น าเสนอแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจและแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบั  

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน เพื่อหาความเช่ือมัน่โดยใชว้ธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α-Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) โดยค่าความเช่ือมัน่มีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.00 ถึง 1.00 และค่าความเช่ือมัน่  
ท่ียอมรับทัว่ไปมีค่าตั้งแต่ 0.7 ข้ึนไป (Cochran, 1977) 

6.  ปรับปรุงแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น ามาเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อแกไ้ขปรับปรุง
เพิ่มเติม ใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ 

7.  น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาและเก็บขอ้มูลคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 6 ตอน คือ 
ตอนที ่1 เป็นค าถามท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชย์

http://www.lazada.com/
http://www.tarad.com/
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อิเล็กทรอนิกส์ จ านวน 2 ขอ้ ซ่ึงเป็นค าถามคดักรอง (Scanning question) โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบ
ค าถามในแต่ละขอ้ตามตวัเลือกท่ีก าหนดใหใ้นแบบสอบถามโดยใชค้  าถามคดักรองผูบ้ริโภคตาม
คุณลกัษณะประชากรท่ีไดก้ าหนดขา้งตน้ ทั้งน้ีเพื่อใหไ้ดห้น่วยตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนท่ีดีของ
ประชากรท่ีศึกษา 

ตอนที ่2 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นลกัษณะ 
ทางประชากรศาสตร์ จ านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อ
เดือน 

ตอนที ่3 เป็นการสอบถามเก่ียวกบั ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อระดบัความส าคญั
ดา้นองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ไดแ้ก่ รูปแบบ (Context) ส่วนประกอบเน้ือหา (Content) ชุมชน
เพื่อการติดต่อส่ือสาร (Community) การท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ (Customization) 
การติดต่อส่ือสาร (Communication) การเช่ือมโยง (Connection) และการติดต่อคา้ขาย (Commerce) 
ของเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีทั้งหมด 14 ขอ้ ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale โดย
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั  

ตอนที ่4 เป็นการสอบถามเก่ียวกบั ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อระดบัความส าคญั
ของแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี(TAM) ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ การรับรู้ถึง
ความง่ายต่อการใชง้านและทศันคติท่ีมีต่อการใชง้านของเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีทั้งหมด 
9 ขอ้ ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert scale โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น 
(Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั  

ตอนที ่5 เป็นการสอบถามเก่ียวกบั ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อระดบัความส าคญั
ดา้นการตลาดอิเล็กทรอนิกส์(E-marketing) ไดแ้ก่ การขาย (Sell) การบริการ (Serve) การพูดคุย 
(Speak) ประหยดั (Save) และประกาศ (Sizzle)ท่ีมีต่อการใชง้านของเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
มีทั้งหมด 15 ขอ้ ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตร
ภาคชั้น (Interval scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั 

ตอนที ่6 เป็นการสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์
พาณิชอิเล็กทรอนิกส์ มีทั้งหมด 3 ขอ้ ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale โดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั 

การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
ในการศึกษาคร้ังน้ีไดมี้การทดลองความตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ (Reliability) 

ดงัน้ี 
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1.  การทดสอบความตรง (Validity) ผูว้จิยัน าเสนอแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนใหผู้เ้ช่ียวชาญ
จ านวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) ดว้ยวธีิการหาค่าดชันี
ความสอดคลอ้ง (Index of item-objective congruence: IOC) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการพิจารณาค่า IOC คือ 
ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.05-1.00 ถือวา่เหมาะสม สามารถน าไปใชไ้ด ้แต่ถา้มีค่า IOC ต ่ากวา่ 
0.05 ควรปรับปรุงหรือตดัออก  

2.  การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนและได้
ปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดลองใชก้บักลุ่มท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30 ชุด คือ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3 เวบ็ไซต์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีความยนิดีใหค้วามร่วมมือในการศึกษา เพื่อตรวจสอบวา่ ค าถามสามารถ
ส่ือความหมายตรงตามความตอ้งการ ตลอดจนมีความเหมาะสมหรือไม่ จากนั้นน ามาทดสอบความ
เช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ดว้ยโปรแกรม SPSS for Window ในการหาความเช่ือมัน่ดว้ยวธีิ
สัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient) โดยใชเ้กณฑย์อมรับท่ีค่า α 
มากกวา่ และเท่ากบั 0.70 เพื่อแสดงวา่แบบสอบถามน้ีมีความเช่ือมัน่เพียงพอในการเก็บรวบรวม 

 
ตารางท่ี 3-2 ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ เก่ียวกบัองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 

 
ข้อค ำถำม Cronbach’s alpha 

องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 0.916 
1.  รูปแบบ (Context) 0.805 
2. ส่วนประกอบเน้ือหา (Content) 0.899 
3.  ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (Community) 0.758 
4.  การท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ (Customization) 0.733 
5.  การติดต่อส่ือสาร (Communication) 0.766 
6.  การเช่ือโยง (Connection) 0.769 
7.  การติดต่อคา้ขาย (Commerce) 0.811 

N of Cases = 30  
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ตารางท่ี 3-3 ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ เก่ียวกบัแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี
 

ข้อค ำถำม Cronbach’s alpha 
แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี 0.929 
1.  การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 0.829 
2. การรับรู้ถึงความง่ายต่อการใชง้าน 0.880 
3.  ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน 0.883 

N of Cases = 30  
 

ตารางท่ี 3-4 ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ เก่ียวกบัการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
 

ข้อค ำถำม Cronbach’s alpha 
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 0.815 
1.  การขาย (Sell) 0.702 
2.  การบริการ (Serve) 0.766 
3.  การพูดคุย (Speak) 0.927 
4.  ประหยดั (Save) 0.736 
5.  ประกาศ (Sizzle) 0.787 

N of Cases = 30  
 

ตารางท่ี 3-5 ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

ข้อค ำถำม Cronbach’s alpha 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 0.704 

N of Cases = 30  
 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
แหล่งท่ีมาของขอ้มูล เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) โดยจะท า

การโพสตลิ์งคแ์บบสอบถามออนไลน์ในเวบ็บอร์ดเวบ็พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ 
www.lazada.com, www.weloveshopping.com และ www.tarad.com และเวบ็ไซตชุ์มชนต่าง ๆ เช่น 

http://www.tarad.com/
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www.pantip.com, www.facebook.com เพื่อใหผู้ท่ี้เคยสั่งซ้ือสินค่าหรือบริการผา่นทาง เวบ็ไซด์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตอบจนครบจ านวนตามท่ีตอ้งการทั้งหมด 405 คน โดยใหผู้ต้อบเป็นผูก้รอก
แบบสอบถามเอง (Self-administered questionnaire) 
 

กำรจัดท ำและวเิครำะห์ข้อมูล 
1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก ทั้งน้ีผูว้จิยัไดท้าการเก็บขอ้มูลดว้ย
แบบสอบถามทั้งส้ิน 420 ชุด และจะท าการคดัเลือกแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ จ านวน 400 ชุด 
เพื่อใชใ้นการวิเคราะห์ผลในล าดบัต่อไป  

2.  น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ย
คอมพิวเตอร์โปรแกรม SPSS for windows 

3.  ก าหนดเกณฑใ์นการแปลผลแบบสอบถาม 
วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย (𝑥̅) ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี 

คะแนนสูงสุด − คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

 

      8.0
5

15


  

ระดบัคะแนน      ความหมาย 
ระดบั  5  ค่าเฉล่ีย  4.21-5.00    อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
ระดบั  4  ค่าเฉล่ีย  3.41-4.20    อยูใ่นเกณฑม์าก 
ระดบั  3  ค่าเฉล่ีย  2.61-3.40   อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 
ระดบั  2  ค่าเฉล่ีย  1.81-2.60    อยูใ่นเกณฑน์อ้ย 
ระดบั  1  ค่าเฉล่ีย  1.00-1.80    อยูใ่นเกณฑน์อ้ยท่ีสุด 

 โดยมีการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัเกณฑใ์นการวิเคราะห์คะแนนดา้นล่างดงัน้ี 
ระดบั             คะแนน  
มากท่ีสุด     5  
มาก       4  
ปานกลาง     3  
นอ้ย       2  
นอ้ยท่ีสุด     1 

http://www.pantip.com/
http://www.facebook.com/


45 

สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ผูท้  าวจิยัไดก้  าหนดค่าสถิติสาหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลไวด้งัน้ี คือ 
1.  เชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เป็นหลกัการท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลน าเสนอ

ขอ้มูลและหาค่าสถิติเบ้ืองตน้ ซ่ึงเป็นการอธิบายหรือบรรยายลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวม  
แต่จะไม่สามารถอา้งอิงถึงลกัษณะประชากรได ้จึงเป็นการสรุปถึงลกัษณะของขอ้มูลท่ีศึกษา 

ประกอบดว้ย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean) และค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยประยกุตใ์ชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for windows 

2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เป็นการวิเคราะห์การเปรียบเทียบ และ
วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา คือการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โดยใชก้ารทดสอบสภาวะร่วม (Multicollinearity) เป็นการทดสอบความน่าเช่ือถือ
ของตวัแปรก่อน จากนั้นท าการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis-MRA) 
เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตาม (Dependent variable) จ  านวนหน่ึง
ตวัแปรกบัตวัแปรอิสระ (Independent variable) ตั้งแต่ 2 ตวัแปรข้ึนไป  
 

 

 

 

 

 

 

 



46 

บทที ่4 
ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 
การเสนอรายงานผลการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คร้ังน้ี ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลตวัอยา่ง โดยท าการเก็บ
แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด จากการเก็บแบบสอบถามพบวา่มีแบบสอบถามกลบัมาเป็นจ านวน 
400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวนแบบสอบถามทั้งหมด ซ่ึงแบบสอบถามทั้งหมดไดน้ ามาท า
การวเิคราะห์โดยวธีิทางสถิติตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั โดยจะน าเสนอผลการทดสอบ และการ
วเิคราะห์ไวเ้ป็น 7 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ค  าถามคดักรอง 
ส่วนท่ี 2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ 
ส่วนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 
ส่วนท่ี 4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี 
ส่วนท่ี 5  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
ส่วนท่ี 6  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ส่วนท่ี 7  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล ดังนี้ 
n  หมายถึง  จ  านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
x   หมายถึง  ค่าเฉล่ียเลขคณิตของขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง 
SD หมายถึง  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
Sig. หมายถึง  ค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณได ้
B   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
Beta  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

 R   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุ 
Adjusted R Square หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ 
Std.Error หมายถึง ความคลาดเคล่ือนหรือผดิพลาด 
Std.Error of the Estimate หมายถึง ความคลาดเคล่ือนหรือผดิพลาดประมาณ 
*  หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 

 H0  หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
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 H1  หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
 

ส่วนที ่1  ค ำถำมคดักรองกลุ่มตัวอย่ำง 
 ค  าถามคดักรองเป็นค าถามท่ีผูว้จิยัคิดข้ึนมาเพื่อคดักรองกลุ่มตวัอยา่งใหต้รงตามท่ีผูว้จิยั
คาดหวงัคิดเป็นร้อนละ ดงัน้ี 

1. ท่านเคยซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรือไม่ 
 

ตารางท่ี 4-1  ขอ้มูลผูท่ี้เคยใชบ้ริการเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 

เวบ็ไซต์พำณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ จ ำนวน ร้อยละ 
เคยใชบ้ริการ 400 100.00 
รวม 400 100.00 

 

ส่วนที ่2  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยประชำกรศำสตร์ 
1.  เพศ 
 

ตารางท่ี 4-2  ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ ำนวน ร้อยละ 
ชาย 181 45.20 
หญิง 219 54.80 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4-2  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีไดศึ้กษาจ าแนกตามเพศ พบวา่ ส่วนมาก

เป็นเพศหญิง จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.80 และเพศชาย จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.20 
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2.  อาย ุ
 

ตารางท่ี 4-3  ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
 

อำยุ จ ำนวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 41 10.30 
21-30 ปี 257 64.20 
31-40 ปี 81 20.20 
41-50 ปี 13 3.30 
มากกวา่ 50 ปี 8 2.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4-3  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีไดศึ้กษาจ าแนกตามอายพุบวา่ ส่วนมาก

จะมีอาย ุ21-30 ปี จ  านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.20 รองลงมาคือ อาย ุ31-40 ปี จ  านวน 81 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.20 อายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี จ  านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 อาย ุ41-50 
ปี จ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 และอนัดบัสุดทา้ยคือมีอายมุากกวา่ 50 ปี จ  านวน 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.00 

3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 
 

ตารางท่ี 4-4  ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน ร้อยละ 
มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 7 1.70 
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า 38 9.50 
ปริญญาตรี 309 77.30 
สูงกวา่ปริญญาตรี 46 11.50 
รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4-4  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีไดศึ้กษาจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

พบวา่ ส่วนมากจะมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 77.30 รองลงมาคือ 
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ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษา
ตอนปลายหรือเทียบเท่าจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 และอนัดบัสุดทา้ยคือระดบัการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.70 

4.  สถานภาพ 
 

ตารางท่ี 4-5  ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถำนภำพ จ ำนวน ร้อยละ 
โสด 315 78.80 
สมรส 85 21.20 
อ่ืน ๆ (หยา่ร้าง) - - 
รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4-5  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีไดศึ้กษาจ าแนกตามสถานภาพ พบวา่ 

ส่วนมากโสด จ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 78.80 และสมรส จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.20 
5.  อาชีพ 
 

ตารางท่ี 4-6  ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
 

อำชีพ จ ำนวน ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 112 28.00 
พนกังานบริษทัเอกชน 146 36.40 
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 45 11.30 
ธุรกิจส่วนตวั 92 23.00 
อ่ืน ๆ  5 1.30 
รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4-6  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีไดศึ้กษาจ าแนกตามอาชีพ พบวา่ 
ส่วนมากจะเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.40 รองลงมาคือ นกัเรียน/
นกัศึกษา จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 
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ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.30 และอนัดบัสุดทา้ยคือ 
ประกอบอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30 

6.  รายไดต่้อเดือน 
 
ตารางท่ี 4-7  ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดร้วมต่อเดือน 
 

รำยได้ต่อเดือน จ ำนวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่และเท่ากบั 10,000 บาท 64 16.00 
10,001-20,000 บาท 176 44.00 
20,001-30,000 บาท 111 27.80 
30,001-40,000 บาท 29 7.30 
40,001-50,000 บาท 9 2.30 
มากกวา่ 50,000 บาท 11 2.80 
รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4-7  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีไดศึ้กษาจ าแนกตามรายไดร้วมต่อเดือน 

พบวา่ ส่วนมากจะมีรายได ้10,001-20,000 บาท จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมามี
รายได ้20,001-30,000 บาท จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.80 มีรายไดน้อ้ยกวา่และเท่ากบั 
10,000 บาท จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 มีรายได ้30,001-40,000 บาท จ านวน 29 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.30 มีรายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 และอนัดบั
สุดทา้ยคือมีรายได ้40,001-50,000 บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 

 

ส่วนที ่3  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยองค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C’s 

ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จะแปลความหมายโดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 อยูใ่นเกณฑม์าก 
ระดบัคะแนน 3 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 
ระดบัคะแนน 2 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 อยูใ่นเกณฑน์อ้ย 
ระดบัคะแนน 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 อยูใ่นเกณฑน์อ้ยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-8  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ของ 
       ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

 

องค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C’s 
ระดบัควำมส ำคญั 

x  SD ระดบั ล ำดบั 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

7.  รูปแบบ       3.66 0.78 มาก 4 
7.1  รูปลกัษณ์ของเวบ็ไซตมี์
การจดัหมวดหมู่ใหส้ะดวก 
และง่ายต่อการใชง้าน 

82 
20.50% 

145 
36.30% 

135 
33.80% 

30 
7.50% 

8 
2.00% 

3.66 0.95 มาก 2 

7.2  รูปแบบของเวบ็ไซตส์ร้าง
ความน่าดึงดูดต่อการใช้
บริการ 

64 
16.00% 

165 
41.30% 

146 
36.50% 

25 
6.30% 

- 
- 

3.67 
 

0.82 มาก 1 

8.  ส่วนประกอบเน้ือหา      3.81 0.71 มาก 2 
8.1  การจดัวางขอ้มูลชดัเจน 
สะดวกต่อการเลือกรับชม 

72 
18.00% 

203 
50.80% 

106 
26.50% 

16 
4.00% 

3 
0.80% 

3.81 0.80 มาก 1 

8.2  เวบ็ไซตมี์รายละเอียดของ
สินคา้และการบริการ
ครบถว้น 

89 
22.30% 

166 
41.50% 

122 
30.50% 

23 
5.70% 

- 
- 

3.80 0.85 มาก 2 

9.  ชุมชนเพื่อการ
ติดต่อส่ือสาร 

     3.62 0.78 มาก 5 

9.1  มีช่องทางการติดต่อกบัผู ้
ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ 

78 
19.50% 

144 
36.00% 

142 
35.50% 

30 
7.50% 

6 
1.50% 

3.65 0.93 มาก 1 

9.2  มี Facebook Fan Page 
ส าหรับแชร์รายละเอียดสินคา้
และสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
ไดก้วา้งขวาง 

71 
17.80% 

138 
34.50% 

155 
38.80% 

33 
8.30% 

3 
0.80% 

3.60 0.90 มาก 2 

10.  การท าใหต้รงต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

     3.50 0.77 มาก 7 

10.1  สามารถปรับแต่ง
รูปลกัษณ์ของสินคา้ไดต้าม
ตอ้งการ เช่น เปล่ียนมุมมอง
ของสินคา้ 

50 
12.50% 

157 
39.30% 

151 
37.80% 

35 
8.80% 

7 
1.80% 

3.52 0.88 มาก 1 

 
 

         



52 

ตารางท่ี 4-8 (ต่อ) 
 

องค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C’s 
ระดบัควำมส ำคญั 

x  SD ระดบั ล ำดบั 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

10.2  มีการเก็บขอ้มูลของผูใ้ช้
เวบ็ไซตเ์พื่อการน าเสนอ 
ขอ้มูลท่ีตรงกบัลกัษณะและ
ความตอ้งการของผูใ้ช ้
เวบ็ไซตเ์ฉพาะราย 

43 
10.80% 

163 
40.80% 

150 
37.50% 

32 
8.00% 

12 
3.00% 

3.48 0.90 มาก 2 

11.  การติดต่อส่ือสาร      3.54 0.79 มาก 6 
11.1  มีการอพัเดทข่าวสาร 
ขอ้มูล โปรโมชัน่ ใหแ้ก่
สมาชิก ผา่นทาง E-mail หรือ
ผา่นทาง SMS อยา่งสม ่าเสมอ 

69 
17.30% 

123 
30.80% 

157 
39.30% 

45 
11.30% 

6 
1.50% 

3.51 0.96 มาก 2 

11.2  มีขอ้มูลเบอร์ติดต่อหรือ 
E-mail ของผูป้ระกอบการ 
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เพื่อให้
ผูใ้ชง้านเวบ็ไซต ์สามารถ
ติดต่อสอบถามไดส้ะดวก 

64 
16.00% 

148 
37.00% 

143 
35.80% 

40 
10.00% 

5 
1.30% 

3.57 0.92 มาก 1 

12.  การเช่ือมโยง      3.74 0.72 มาก 3 
12.1  สามารถคน้หาขอ้มูล
ของสินคา้ภายในเวบ็ไซต ์

89 
22.30% 

170 
42.50% 

118 
29.50% 

22 
5.50% 

1 
0.30% 

3.81 0.85 มาก 1 

12.2  มีช่องใหค้น้หาขอ้มูล
ภายนอกเวบ็ไซตผ์า่นทาง 
Search Engine เพื่อหาขอ้มูล
จากเวบ็ไซตอ่ื์น ๆ 

69 
17.30% 

157 
39.30% 

148 
37.00% 

23 
5.80% 

3 
0.80% 

3.66 0.85 มาก 2 

13.  การติดต่อคา้ขาย      3.86 0.75 มาก 1 

13.1  มีการอธิบายรายละเอียด
วธีิการสัง่ซ้ือสินคา้และวธีิ
ช าระเงินใหเ้ขา้ใจง่าย 

101 
25.30% 

153 
38.30% 

122 
30.50% 

20 
5.00% 

4 
1.00% 

3.82 0.90 มาก 2 

13.2  มีระบบการช าระเงินท่ี
ง่ายและสะดวก 

98 
24.50% 

186 
46.50% 

98 
24.50% 

17 
4.30% 

1 
0.30% 

3.91 0.82 มาก 1 

รวม (n = 405)      3.68 0.51 มาก  
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จากตารางท่ี 4-8 พบวา่ ปัจจยัองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
โดยภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.68, SD = 0.51) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ 

ดา้นรูปแบบ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.66, SD = 0.78) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ค าถาม พบวา่ รูปแบบของเวบ็ไซตส์ร้างความน่าดึงดูดต่อการใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่น
ระดบัมาก (X = 3.67, SD = 0.82) และรูปลกัษณ์ของเวบ็ไซตมี์การจดัหมวดหมู่ใหส้ะดวก และง่าย
ต่อการใชง้าน มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.66, SD = 0.95)  

ดา้นส่วนประกอบเน้ือหา มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.81, SD = 0.71) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ค าถาม พบวา่ มีช่องทางการติดต่อกบัผูท่ี้จ  าหน่ายสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่น
ระดบัมาก (X = 3.81, SD = 0.80) และเวบ็ไซตมี์รายละเอียดของสินคา้และการบริการครบถว้น มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.80, SD = 0.85)  

ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.62, SD = 0.78) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ค าถาม พบวา่ การจดัวางขอ้มูลชดัเจน สะดวกต่อการเลือกรับชม มีค่าเฉล่ีย
สูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.65, SD = 0.93) และเวบ็ไซตมี์ Facebook Fan Page ส าหรับแชร์
รายละเอียดสินคา้และสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดก้วา้งขวาง มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.60, 
SD = 0.90)  

ดา้นการท าให้ตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.50,  
SD = 0.77) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ค าถาม พบวา่ สามารถปรับแต่งรูปลกัษณ์ของสินคา้ไดต้าม
ตอ้งการ เช่น เปล่ียนมุมมองของสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.52, SD = 0.88) และ
เวบ็ไซตมี์การเก็บขอ้มูลของผูใ้ชเ้วบ็ไซตเ์พื่อการน าเสนอ ขอ้มูลท่ีตรงกบัลกัษณะและความตอ้งการ
ของผูใ้ช ้เวบ็ไซตเ์ฉพาะรายมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.48, SD = 0.90)  

ดา้นการติดต่อส่ือสาร มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.54, SD = 0.79) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ค าถาม พบวา่ มีขอ้มูลเบอร์ติดต่อหรือ E-mail ของผูป้ระกอบการ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
เพื่อใหผู้ใ้ชง้านเวบ็ไซต ์สามารถติดต่อสอบถามไดส้ะดวก มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 
3.57, SD = 0.92) และมีการอพัเดทข่าวสาร ขอ้มูล โปรโมชัน่ ใหแ้ก่สมาชิก ผา่นทาง E-mail หรือ
ผา่นทาง SMS อยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.51, SD = 0.96)  

ดา้นการเช่ือมโยง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.74, SD = 0.72) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ค าถาม พบวา่ มีสามารถคน้หาขอ้มูลของสินคา้ภายในเวบ็ไซต ์มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบั
มาก (X = 3.81, SD = 0.85) และมีช่องใหค้น้หาขอ้มูลภายนอกเวบ็ไซตผ์า่นทาง Search Engine เพื่อ
หาขอ้มูลจากเวบ็ไซตอ่ื์นๆ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.66, SD = 0.85) 



54 

ดา้นการติดต่อคา้ขาย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.86, SD = 0.75) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ค าถาม พบวา่ มีระบบการช าระเงินท่ีง่ายและสะดวก มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก       
(X = 3.91, SD = 0.82) และมีการอธิบายรายละเอียดวธีิการสั่งซ้ือสินคา้และวธีิช าระเงินใหเ้ขา้ใจง่าย 
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.82, SD = 0.90) 

 

ส่วนที ่4  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยแบบจ ำลองกำรยอมรับเทคโนโลย ี

ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัแบบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลยขีองผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จะแปลความหมายโดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนน
ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 อยูใ่นเกณฑม์าก 
ระดบัคะแนน 3 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 
ระดบัคะแนน 2 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 อยูใ่นเกณฑน์อ้ย 
ระดบัคะแนน 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 อยูใ่นเกณฑน์อ้ยท่ีสุด 
 

ตารางท่ี 4-9  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี
        ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 
  ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 
แบบจ ำลองกำรยอมรับ

เทคโนโลยี 
ระดบัควำมส ำคญั 

x  SD ระดบั ล ำดบั 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

14.  การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ี
ไดรั้บ 

     3.77 0.65 มาก 3 

14.1  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ช่วยใหท่้านมี
ทางเลือก ในการซ้ือสินคา้เพ่ิม
มากข้ึน 

88 
22.00% 

173 
43.30% 

115 
28.80% 

24 
6.00% 

- 3.81 0.85 มาก 1 

14.2  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ท าใหท่้านซ้ือ
สินคา้และบริการในราคาท่ีถูก
กวา่ตามทอ้งตลาด 

83 
20.80% 

163 
40.80% 

134 
33.50% 

18 
4.50% 

2 
0.50% 

3.77 0.85 มาก 2 
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ตารางท่ี 4-9 (ต่อ) 
 

แบบจ ำลองกำรยอมรับ
เทคโนโลยี 

ระดบัควำมส ำคญั 
x  SD ระดบั ล ำดบั 

มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 
14.3  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ช่วยใหท่้านมี
ขอ้มูล เพื่อใชเ้ปรียบเทียบ
ราคาและคุณภาพก่อนการ
ตดัสินใจ 

82 
20.50% 

159 
39.80% 

129 
32.30% 

27 
6.80% 

3 
0.80% 

3.73 0.89 มาก 3 

15.  การรับรู้ถึงความง่ายต่อ
การใชง้าน 

     3.88 0.66 มาก 1 

15.1  ท่านสามารถเขา้ใชง้าน
เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ไดโ้ดยง่าย 

104 
26.00% 

176 
44.00% 

104 
26.00% 

14 
3.50% 

2 
0.50% 

3.92 0.84 มาก 1 

15.2  ท่านสามารถใชง้าน
เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ได ้อยา่ง
สะดวกรวดเร็ว 

99 
24.70% 

175 
43.80% 

106 
26.50% 

20 
5.00% 

- 
 

3.88 0.84 มาก 2 

15.3  ท่านสามารถเขา้ใจถึง
ขั้นตอนต่างๆ ภายในเวบ็ไซต ์
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์อยา่ง
เขา้ใจ 

87 
21.20% 

178 
44.50% 

124 
31.00% 

11 
2.80% 

2 
0.50% 

3.83 0.81 มาก 3 

16.  ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน      3.77 0.65 มาก 2 
16.1  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์สร้างความ
เช่ือมัน่ใน การสัง่ซ้ือสินคา้
ออนไลน์ใหแ้ก่ท่าน 

87 
21.80% 

156 
39.00% 

136 
34.00% 

21 
5.20% 

- 
 

3.77 0.85 มาก 1 

16.2  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์สร้างความ
น่าสนใจ ในการท่ีจะเลือก
ซ้ือสินคา้ออนไลน ์

69 
171%111   17.30% 

191 
47.70% 

123 
30.70% 

15 
3.80% 

2 
0.50% 

3.77 0.79 มาก 1 
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ตารางท่ี 4-9 (ต่อ) 
 

แบบจ ำลองกำรยอมรับ
เทคโนโลยี 

ระดบัควำมส ำคญั 
x  SD ระดบั ล ำดบั 

มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 
16.3  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีการอพัเดท
สินคา้ ใหมี้ความทนัสมยัอยู่
เสมอ 

80 
20.00% 

170 
42.40% 

129 
32.30% 

20 
5.00% 

1 
0.30% 

3.77 0.83 มาก 1 

รวม (n = 405)      3.80 0.54 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4-9 พบวา่ ปัจจยัแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยีของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรี โดยภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.80, SD = 0.54) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่ 

 ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.77, SD = 0.65 ) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ค าถาม พบวา่ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยใหท้่านมีทางเลือก ในการ
ซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.81, SD = 0.85) รองลงมาคือ เวบ็ไซต์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท าใหท้่านซ้ือสินคา้และบริการในราคาท่ีถูกกวา่ตามทอ้งตลาด มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก(X = 3.77, SD = 0.85) และนอ้ยท่ีสุด คือ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยใหท้่านมี
ขอ้มูล เพื่อใชเ้ปรียบเทียบราคาและคุณภาพก่อนการตดัสินใจ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.73, 
SD = 0.89) 

 ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายต่อการใชง้าน มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.88, SD = 
0.66) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ค าถาม พบวา่ ท่านสามารถเขา้ใชง้านเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ไดโ้ดยง่าย มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.92, SD = 0.84) รองลงมาคือท่านสามารถใชง้าน
เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ได ้อยา่งสะดวกรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก(X = 3.88, SD = 
0.84) และนอ้ยท่ีสุด คือ ท่านสามารถเขา้ใจถึงขั้นตอนต่างๆ ภายในเวบ็ไซต ์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
อยา่งเขา้ใจ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.83, SD = 0.81) 

 ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.77, SD = 0.65 ) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ค าถาม พบวา่ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สร้างความเช่ือมัน่ใน การสั่งซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ให้แก่ท่าน มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.77, SD = 0.85) เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีการอพัเดทสินคา้ ใหมี้ความทนัสมยัอยูเ่สมอ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 
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3.77, SD = 0.79) และ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สร้างความน่าสนใจ ในการท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน ์มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.77, SD = 0.83) 
 

ส่วนที ่5  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยกำรตลำดอเิลก็ทรอนิกส์ 
ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จะแปลความหมายโดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 อยูใ่นเกณฑม์าก 
ระดบัคะแนน 3 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 
ระดบัคะแนน 2 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 อยูใ่นเกณฑน์อ้ย 
ระดบัคะแนน 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 อยูใ่นเกณฑน์อ้ยท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4-10  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของ 
          ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3  
          เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

กำรตลำดอเิลก็ทรอนกิส์ 
ระดบัควำมส ำคญั 

x  SD ระดบั ล ำดบั 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

17.  การขาย (Sell)      3.60 0.65 มาก 4 
17.1  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีการสะสม
ยอดการ สัง่ซ้ือใหแ้ก่สมาชิก 
ท าใหท่้านอยากท่ีจะซ้ือสินคา้
อีก 

48 
12.00% 

153 
38.20% 

143 
35.80% 

42 
10.50% 

14 
3.50% 

3.44 0.95 มาก 3 

17.2  ภายในเวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีสินคา้ท่ีมี 
คุณสมบติัตรงตามความ
ตอ้งการของท่านอยูเ่สมอ 

67 
16.80% 

177 
44.20% 

139 
34.80% 

15 
3.70% 

2 
0.50% 

3.73 0.80 มาก 1 
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ตารางท่ี 4-10 (ต่อ) 
 

กำรตลำดอเิลก็ทรอนกิส์ 
ระดบัควำมส ำคญั 

x  SD ระดบั ล ำดบั 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

17.3  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีการ
ประชาสมัพนัธ์ ขอ้มูลข่าวสาร
ใหม่ๆ ใหลู้กคา้ไดท้ราบอยา่ง
สม ่าเสมอ 

67 
16.70% 

159 
39.70% 

143 
35.80% 

29 
7.30% 

2 
0.50% 

3.65 0.86 มาก 2 

18.  การบริการ (Serve)      3.82 0.65 มาก 1 
18.1  ท่านสามารถเลือกดู
สินคา้ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชย ์
อิเลก็ทรอนิกส์ไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง 

138 
34.40% 

146 
36.00% 

101 
25.30% 

15 
3.80% 

2 
0.50% 

4.00 0.89 มาก 1 

18.2  มาตรฐานการบริการมี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของ สินคา้ 

69 
17.20% 

174 
43.40% 

139 
34.80% 

15 
3.80% 

3 
0.80% 

3.73 0.82 มาก 3 

18.3  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีบริการจดัส่ง
ใหต้รง ต่อเวลา/ตามก าหนด 

77 
19.20% 

173 
43.30% 

120 
30.00% 

28 
7.00% 

2 
0.50% 

3.74 0.87 มาก 2 

19.  การพดูคุย (Speak)      3.58 0.74 มาก 5 
19.1  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีรายละเอียด
ให ้สามารถติดต่อเจา้ของ
เวบ็ไซตท่ี์ถูกตอ้งชดัเจนติดต่อ 

70 
17.50% 

166 
41.50% 

132 
33.00% 

26 
6.50% 

6 
1.50% 

3.67 0.89 มาก 1 

19.2  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีช่องทางให้
ติดต่อ อ่ืนๆ เช่น ช่อง Chat 
ภายใน Facebook Fan Page 
เป็นตน้ 

49 
12.20% 

160 
39.90% 

153 
38.30% 

27 
6.80% 

11 
2.80% 

3.52 0.89 มาก 3 

19.3  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีการตอบกลบั
ในไม่ชา้เม่ือท่านถามค า ถาม 

60 
15.00% 

149 
37.30% 

151 
37.80% 

27 
6.70% 

 

13 
3.20% 

3.54 0.94 มาก 2 

20.  ประหยดั (Save)      3.79 0.65 มาก 2 
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ตารางท่ี 4-10 (ต่อ) 
 

กำรตลำดอเิลก็ทรอนกิส์ 
ระดบัควำมส ำคญั 

x  SD ระดบั ล ำดบั 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

20.1  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ช่วยใหท่้าน 
ประหยดัเวลาในการออกไป
ซ้ือสินคา้ 

108 
27.00% 

165 
41.20% 

112 
28.00% 

14 
3.50% 

1 
0.30% 

3.91 0.84 มาก 1 

20.2  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีวธีิการจดัส่ง
ใหเ้ลือก หลายวธีิ ช่วยใหท่้าน
เลือกวธีิการจดัส่งท่ีเหมาะสม 
ประหยดัเวลา 

80 
20.00% 

179 
44.80% 

122 
30.50% 

17 
4.20% 

2 
0.50% 

3.80 0.82 มาก 2 

20.3  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีการ
รับประกนัหลงัการขาย เช่น
การคืนหรือเปล่ียนสินคา้ 

70 
17.40% 

159 
39.80% 

139 
34.80% 

27 
6.70% 

5 
1.30% 

3.66 0.89 มาก 3 

21.  ประกาศ (Sizzle)      3.63 0.68 มาก 3 
21.1  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีการโฆษณา
ใหเ้ห็น ไดใ้นส่ือต่าง ๆ เช่น 
Social Network, E-mail 
เป็นตน้ 

84 
21.00% 

157 
39.30% 

133 
33.20% 

21 
5.20% 

5 
1.30% 

3.74 0.89 มาก 1 

21.2  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีการ
ประชาสมัพนัธ์ Promotion ให้
เห็นตามเวบ็ไซตต์่างๆ ทัว่ไป 

64 
16.00% 

171 
42.80% 

133 
33.30% 

29 
7.30% 

3 
0.80% 

3.66 0.86 มาก 2 

21.3  เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มีการ
ประชาสมัพนัธ์ ในสถานท่ี
ส าคญั ๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านอาหาร เป็นตน้ 

55 
13.80% 

156 
38.90% 

139 
34.80% 

34 
8.50% 

16 
4.00% 

3.50 0.97 มาก 3 

รวม (n = 405)      3.80 0.54 มาก  
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จากตารางท่ี 4-10  พบวา่ ปัจจยัการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
โดยภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.80, SD = 0.54) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ 

ดา้นการขาย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.60, SD = 0.65) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ค าถาม พบวา่ ภายในเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการ
ของท่านอยูเ่สมอ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.73, SD = 0.80) รองลงมา คือ เวบ็ไซต์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการประชาสัมพนัธ์ ขอ้มูลข่าวสารใหม่ๆ ใหลู้กคา้ไดท้ราบอยา่งสม ่าเสมอ 
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.65, SD = 0.86) และนอ้ยท่ีสุด คือ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
มีการสะสมยอดการ สั่งซ้ือใหแ้ก่สมาชิก ท าใหท้่านอยากท่ีจะซ้ือสินคา้อีก มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก  
(X = 3.44, SD = 0.95) 

ดา้นการบริการ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.82, SD = 0.65) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ค าถาม พบวา่ ท่านสามารถเลือกดูสินคา้ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 4.00, SD = 0.89) รองลงมาคือ เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีบริการจดัส่งใหต้รงต่อเวลา/ ตามก าหนด มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.74, SD 
= 0.87) และนอ้ยท่ีสุด คือ มาตรฐานการบริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ สินคา้มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก (X = 3.73, SD = 0.82) 

ดา้นการพูดคุย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.58, SD = 0.74) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ค าถาม พบวา่ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีรายละเอียดให ้สามารถติดต่อเจา้ของเวบ็ไซต์
ท่ีถูกตอ้งชดัเจนติดต่อ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.67, SD = 0.89) รองลงมาคือ เวบ็ไซต์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการตอบกลบัในไม่ชา้เม่ือท่านถามค า ถาม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก(X = 
3.54, SD = 0.94) และนอ้ยท่ีสุด คือ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีช่องทางใหติ้ดต่อ อ่ืนๆ เช่น 
ช่อง Chat ภายใน Facebook Fan Page เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก  (X = 3.52, SD = 0.89) 

ดา้นประหยดั มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.79, SD = 0.65) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ค าถาม พบวา่ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยใหท้่าน ประหยดัเวลาในการออกไปซ้ือสินคา้ 
มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.91, SD = 0.84) รองลงมา คือ เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีวธีิการจดัส่งใหเ้ลือก หลายวธีิ ช่วยใหท้่านเลือกวธีิการจดัส่งท่ีเหมาะสม 
ประหยดัเวลา มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.80, SD = 0.82) และนอ้ยท่ีสุด คือ เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีการรับประกนัหลงัการขาย เช่นการคืนหรือเปล่ียนสินคา้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก  
(X = 3.66, SD = 0.89) 
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ดา้นประกาศ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.63, SD = 0.68) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ค าถาม พบวา่ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการโฆษณาใหเ้ห็น ไดใ้นส่ือต่างๆ เช่น Social 

Network, E-mail เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.74, SD = 0.89) รองลงมา คือ 
เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการประชาสัมพนัธ์ Promotion ใหเ้ห็นตามเวบ็ไซตต่์างๆ ทัว่ไปมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.66, SD = 0.86) และนอ้ยท่ีสุด คือ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มี
การประชาสัมพนัธ์ ในสถานท่ีส าคญัๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านอาหาร เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก  (X = 3.50, SD = 0.97) 

 
ส่วนที ่6  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ 

ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จะแปลความหมายโดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 อยูใ่นเกณฑม์าก 
ระดบัคะแนน 3 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 
ระดบัคะแนน 2 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 อยูใ่นเกณฑน์อ้ย 
ระดบัคะแนน 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 อยูใ่นเกณฑน์อ้ยท่ีสุด 
 

ตารางท่ี 4-11  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
          ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3  
          เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

กำรตดัสินใจซ้ือสินค้ำ 
ระดบัควำมส ำคญั 

x  SD ระดบั ล ำดบั 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

22.  ภายในเวบ็ไซตมี์ความ
สะดวกและเขา้ใจง่ายในการ
ใชง้านและมีความรวดเร็วใน
การจดัส่งท าใหท่้านตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่น 
เวบ็ไซด ์

87 
21.80% 

172 
42.90% 

130 
32.50% 

10 
2.50% 

1 
0.30% 

3.83 0.80 มาก 2 
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ตารางท่ี 4-11 (ต่อ) 
 

กำรตดัสินใจซ้ือสินค้ำ 
ระดบัควำมส ำคญั 

x  SD ระดบั ล ำดบั 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

23.  ท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการเวบ็ไซตเ์พราะในยคุ
ปัจจุบนัท่ีเทคโนโลยแีละ
อินเตอร์เน็ตมีบทบาทในชีวติ
มากข้ึน 

91 
22.70% 

172 
43.00% 

122 
30.50% 

15 
3.80% 

- 
 

3.85 0.81 มาก 1 

24.  ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นเวบ็ไซดโ์ดยไดค้น้หา
ขอ้มูลและประเมินคุณภาพ
สินคา้ดว้ยตวัเองก่อนเสมอ 

85 
21.20% 

182 
45.50% 

112 
28.00% 

19 
4.80% 

2 
0.50% 

3.82 0.84 มาก 3 

รวม (n = 400)      3.83 0.64 มาก  

 

จากตารางท่ี 4-11 พบวา่ ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี โดย
ภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.83, SD = 0.64) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 

ท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการเวบ็ไซตเ์พราะในยคุปัจจุบนั
ท่ีเทคโนโลยแีละอินเตอร์เน็ตมีบทบาทในชีวติมากข้ึนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่น
ระดบัมาก (X = 3.85, SD = 0.81) รองลงมา คือ ภายในเวบ็ไซตมี์ความสะดวกและเขา้ใจง่ายในการ
ใชง้านและมีความรวดเร็วในการจดัส่งท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.83, SD = 0.80) และนอ้ยท่ีสุด ท่านตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยไดค้น้หาขอ้มูลและประเมินคุณภาพสินคา้ดว้ยตวัเอง
ก่อนเสมอ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.82, SD = 0.84) 
 

ส่วนที ่7  ผลกำรทดสอบสมมติฐำน  
กำรทดสอบสมมติฐำนที ่1 องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ เลือกใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple linear regression analysis) โดยการคดัเลือกดว้ยวธีิ STEPWISE จะใชก้ารทดสอบ
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ความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระหลายตวัท่ีมีผลต่อตวัแปรตามเพียงตวัเดียว ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 
95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกัก็ต่อเม่ือ Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
 จากสมมติฐานการวจิยั สามารถก าหนดเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งัน้ี 

H0: องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H1: องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่น
เวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 ในการใช ้Multiple linear regression analysis โดยพิจารณาเง่ือนไขความสัมพนัธ์ของตวั
แปรอิสระเพื่อไม่ใหมี้ความสัมพนัธ์กนัเอง (Multicollinearity) สูงเกินไป 
 1. ค่า Correlations ตอ้งไม่เกิน 0.8 
 2. ค่า VIF (Variance inflation factor) ตอ้งนอ้ยกวา่ 10  
 3. ค่า Tolerance ตอ้งมากกวา่ 0.1 
 4. ค่า Durbin-Watson ตอ้งมีค่าระหวา่ง 1.5-2.5  
 5. ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัเป็นเส้นตรง (Linear relationship) 
 
ตารางท่ี 4-12  ความสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
       ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการหาค่า Pearson correlation 
 

องค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C’s 
กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของผู้บริโภค 

Pearson correlation Sig. n 
1. รูปแบบ (x1) 0.410 0.000* 400 
2. ส่วนประกอบเน้ือหา (x2) 0.272 0.000* 400 
3. ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (x3) 0.390 0.000* 400 
4. การท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ (x4) 0.272 0.000* 400 
5. การติดต่อส่ือสาร (x5) 0.322 0.000* 400 
6. การเช่ือมโยง (x6) 0.501 0.000* 400 
7. การติดต่อคา้ขาย (x7) 0.390 0.000* 400 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-12  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s กบั 
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การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการหาค่า Pearson 
correlation โดยทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ตวัแปร ทุกตวัมีค่าเขา้เง่ือนไขของการเกิด 
Multicolineearity ซ่ึงท าใหต้วัแปรทุกตวัไม่มีความสัมพนัธ์กนัมากเกินไป สามารถน าไปพยากรณ์ 
ตวัแปรตามการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์หรือการมีอิทธิพล ซ่ึงสอดคลอ้งตามเง่ือนไข Multiple linear 
regression analysis 
 
ตารางท่ี 4-13  การวเิคราะห์วา่ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถน ามาสร้างเป็น 

  สมการ Regression ขององคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
   ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 

Model  Sum of squares df Mean square F Sig. 
1 Regression 55.340 4 13.835 49.683 0.000* 

 Residual 109.993 395 0.278   
 Total 165.332 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-13  ผลการวเิคราะห์วา่ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ี
สามารถน ามาสร้างเป็นสมการ Regression โดยใชก้ารพิจารณาค่า F-test ในตาราง พบวา่ มีค่า F 
เท่ากบั 49.683 และ ค่า P-value เท่ากบั 0.000 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่ 
องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โดยปัจจยั 1 ใน 7 ไดแ้ก่ รูปแบบ ส่วนประกอบเน้ือหา ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร
การติดต่อส่ือสาร การเช่ือมโยง การท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้และการติดต่อคา้ขายอยา่ง
นอ้ย 1 ปัจจยั สามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางท่ี 4-14  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบ 
         เวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย ์
         อิเล็กทรอนิกส์ 

 

องค์ประกอบเวบ็ไซต์ 
7C’s 

Unstandardized 
 Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
Tole 
rance 

VIF 

B 
Std. 

Error Beta 
ค่าคงท่ี 1.398 0.178  7.866 0.000*   

การเช่ือมโยง (x6) 0.286 0.044 0.318 6.496 0.000* 0.701 1.427 

รูปแบบ (x1) 0.150 0.039 0.183 3.828 0.000* 0.735 1.361 

ชุมชนเพื่อการ

ติดต่อส่ือสาร (x3) 0.113 0.041 0.132 2.744 0.006* 
 

0.724 
 

1.382 
R 
R Square 
Adjusted R Square 

0.579 
0.335 
0.328     

  

SE 0.527       
F-ratio                                        49.683 (0.000*)          
Durbin-Watson            1.918       
ตวัแปรตาม  คือ  การตดัสินใจซ้ือสินคา้   

*  P-value  <  0.05 
 

จากตารางท่ี 4-14  การวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
“องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s” และตวัแปรตาม  “การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.579 ดงันั้น องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่า R 
Square เท่ากบั 0.335 หรือสมการมีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 33.50 และท่ีเหลืออีกร้อยละ 
66.50 ข้ึนอยูก่บัปัจจยัอ่ืน  

ดา้นรูปแบบ (X1) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.150 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (X3) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.113 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
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การเช่ือมโยง (X6) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.286 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

สามารถเขียนสมการพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ เม่ือน าดา้นรูปแบบ (X1) ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (X3) การเช่ือมโยง (X6) ทุก
ประเภทเขา้สมการไดด้งัน้ี 
Unstandardized Ŷ = 1.398 + 0.150 (ดา้นรูปแบบ) + 0.113 (ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร) +  
      0.286 (การเช่ือมโยง) 
 เม่ือ Y = การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
        X1 = ดา้นรูปแบบ 
    X3 = ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร 
    X6 = การเช่ือมโยง 
Standardized Ŷ = 0.183 (ดา้นรูปแบบ) + 0.132 (ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร) + 0.318 (การ 
         เช่ือมโยง) 
 เม่ือ Y = การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
        X1 = ดา้นรูปแบบ 
    X3 = ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร 
    X6 = การเช่ือมโยง 

ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่ องคป์ระกอบ
เวบ็ไซต ์7C’s มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

กำรทดสอบสมมติฐำนที ่2 แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ เลือกใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple linear regression analysis) โดยการคดัเลือกดว้ยวธีิ STEPWISE จะใชก้ารทดสอบ
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระหลายตวัท่ีมีผลต่อตวัแปรตามเพียงตวัเดียว ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 
95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกัก็ต่อเม่ือ Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
 จากสมมติฐานการวจิยั สามารถก าหนดเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งัน้ี 

H0: แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
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H1: แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ในการใช ้Multiple linear regression analysis โดยพิจารณาเง่ือนไขความสัมพนัธ์ของตวั
แปรอิสระเพื่อไม่ใหมี้ความสัมพนัธ์กนัเอง (Multicollinearity) สูงเกินไป 

1. ค่า Correlations ตอ้งไม่เกิน 0.8 
2. ค่า VIF (Variance inflation factor) ตอ้งนอ้ยกวา่ 10  
3. ค่า Tolerance ตอ้งมากกวา่ 0.1 
4. ค่า Durbin-Watson ตอ้งมีค่าระหวา่ง 1.5-2.5  
5. ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัเป็นเส้นตรง (Linear relationship) 

 
ตารางท่ี 4-15  ความสัมพนัธ์ระหวา่งแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยกีบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
   ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการหาค่า Pearson correlation 
 

แบบจ ำลองกำรยอมรับเทคโนโลยี 
กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของผู้บริโภค 

Pearson correlation Sig. n 
1. การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ (x1) 0.454 0.000* 400 
2. การรับรู้ถึงความง่ายต่อการใชง้าน (x2) 0.465 0.000* 400 
3. ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน (x3) 0.530 0.000* 400 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-15  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งแบบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลยกีบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการหาค่า 
Pearson correlation โดยทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ตวัแปร ทุกตวัมีค่าเขา้เง่ือนไขของ
การเกิด Multicolineearity ซ่ึงท าใหต้วัแปรทุกตวัไม่มีความสัมพนัธ์กนัมากเกินไป สามารถน าไป
พยากรณ์ ตวัแปรตามการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์หรือการมีอิทธิพล ซ่ึงสอดคลอ้งตามเง่ือนไข 
Multiple linear regression analysis 
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ตารางท่ี 4-16  การวเิคราะห์วา่ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถน ามาสร้างเป็น 
  สมการ Regression ของแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยกีบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
  ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 
Model  Sum of squares df Mean square F Sig. 

1 Regression 58.823 3 19.608 72.901 0.000* 
 Residual 106.509 396 0.269   
 Total 165.332 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-16  ผลการวเิคราะห์วา่ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ี
สามารถน ามาสร้างเป็นสมการ Regression โดยใชก้ารพิจารณาค่า F-test ในตาราง พบวา่ มีค่า F 
เท่ากบั 72.901 และ ค่า P-value เท่ากบั 0.000 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่ 
แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยมีีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยปัจจยั 1 ใน 3 ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ การรับรู้ถึงความง่าย
ต่อการใชง้านและทศันคติท่ีมีต่อการใชง้านมีอยา่งนอ้ย 1 ปัจจยั สามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
ตารางท่ี 4-17  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ของแบบจ าลองการ 

         ยอมรับเทคโนโลยท่ีีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด ์
         พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

Model 
Unstandardized 

 Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig.          

Tole 
rance VIF 

 B Std. Error Beta     
ค่าคงท่ี 1.134 0.186  6.090 0.000*   
การรับรู้ถึงประโยชนท่ี์

ไดรั้บ (X1) 
 

0.332 
 

0.049 
 

0.335 6.768 
 

0.000* 
 

0.663 
 

1.508 
ทศันคติท่ีมีต่อการใช้

งาน (X3) 0.180 0.048 0.184 3.713 0.000* 
 

0.664 
 

1.506 
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ตารางท่ี 4-17 (ต่อ) 
 

Model 
Unstandardized 

 Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig.          

Tole 
rance VIF 

 B Std. Error Beta     
R 
R Square 
Adjusted R Square 

0.596 
0.356 
0.351     

  

SE 0.518       
F-ratio                                        72.901 (0.000*)          
Durbin-Watson            1.873       
ตวัแปรตาม  คือ  การตดัสินใจซ้ือสินคา้   

*  P-value  <  0.05 
 

จากตารางท่ี 4-17  การวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
“แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี” และตวัแปรตาม  “การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.596 ดงันั้น แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่า 
R Square เท่ากบั 0.356 หรือสมการมีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 35.60 และท่ีเหลืออีกร้อยละ 
64.40 ข้ึนอยูก่บัปัจจยัอ่ืน  

การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ (X1) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.332 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน (X3) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.180 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

สามารถเขียนสมการพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ เม่ือน าการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ (X1) ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน (X3) ทุกประเภท
เขา้สมการไดด้งัน้ี 
Unstandardized Ŷ = 1.134 + 0.332 (การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ) + 0.180 (ทศันคติท่ีมีต่อการใช ้
    งาน)  
 เม่ือ Y = การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
        X1 = การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 
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    X3 = ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน 
Standardized Ŷ = 0.335 (การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ) + 0.184 (ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน) 
 เม่ือ Y = การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
        X1 = การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 
    X3 = ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน 

ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่ แบบจ าลองการ
ยอมรับเทคโนโลยมีีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

กำรทดสอบสมมติฐำนที ่3 การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ เลือกใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple linear regression analysis) โดยการคดัเลือกดว้ยวธีิ STEPWISE จะใชก้ารทดสอบ
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระหลายตวัท่ีมีผลต่อตวัแปรตามเพียงตวัเดียว ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 
95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกัก็ต่อเม่ือ Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
 จากสมมติฐานการวจิยั สามารถก าหนดเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งัน้ี 

H0: การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่น
เวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H1: การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ในการใช ้Multiple linear regression analysis โดยพิจารณาเง่ือนไขความสัมพนัธ์ของตวั
แปรอิสระเพื่อไม่ใหมี้ความสัมพนัธ์กนัเอง (Multicollinearity) สูงเกินไป 

1. ค่า Correlations ตอ้งไม่เกิน 0.8 
2. ค่า VIF (Variance inflation factor) ตอ้งนอ้ยกวา่ 10  
3. ค่า Tolerance ตอ้งมากกวา่ 0.1 
4. ค่า Durbin-Watson ตอ้งมีค่าระหวา่ง 1.5-2.5  
5. ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัเป็นเส้นตรง (Linear relationship) 
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ตารางท่ี 4-18  ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตลาดอิเล็กทรอนิกส์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
      ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการหาค่า Pearson correlation 
 

กำรตลำดอเิลก็ทรอนิกส์ 
กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของผู้บริโภค 

Pearson correlation Sig. n 
การขาย (x1) 0.409 0.000* 400 
การบริการ (x2) 0.552 0.000* 400 
การพูดคุย (x3) 0.448 0.000* 400 
ประหยดั (x4) 0.546 0.000* 400 
ประกาศ (x5) 0.500 0.000* 400 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-18  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตลาดอิเล็กทรอนิกส์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการหาค่า Pearson 
correlation โดยทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ตวัแปร ทุกตวัมีค่าเขา้เง่ือนไขของการเกิด 
Multicolineearity ซ่ึงท าใหต้วัแปรทุกตวัไม่มีความสัมพนัธ์กนัมากเกินไป สามารถน าไปพยากรณ์ 
ตวัแปรตามการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์หรือการมีอิทธิพล ซ่ึงสอดคลอ้งตามเง่ือนไข Multiple linear 
regression analysis 
 
ตารางท่ี 4-19  การวเิคราะห์วา่ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถน ามาสร้างเป็น 

  สมการ Regression ของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
  ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 
Model  Sum of squares df Mean square F Sig. 

1 Regression 71.597 4 17.899 75.427 0.000* 
 Residual 93.735 395 0.237   
 Total 165.332 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-19  ผลการวเิคราะห์วา่ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ี 
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สามารถน ามาสร้างเป็นสมการ Regression โดยใชก้ารพิจารณาค่า F-test ในตาราง พบวา่ มีค่า F 
เท่ากบั 75.427 และ ค่า P-value เท่ากบั 0.000 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่ 
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โดยปัจจยั 1 ใน 5 ไดแ้ก่ การขาย การบริการ การพูดคุย ประหยดัและประกาศ มี
อยา่งนอ้ย 1 ปัจจยั สามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
ตารางท่ี 4-20  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ของการตลาด 

         อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย ์
         อิเล็กทรอนิกส์ 

 

Model 
Unstandardized 

 Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig.          

Tole 
rance VIF 

 B 
Std. 

Error Beta   
  

ค่าคงท่ี 0.849 0.174  4.891 0.000*   

การบริการ (X2) 0.288 0.047 0.290 6.131 0.000* 0.642 1.552 

ประหยดั (X4) 0.189 0.045 0.199 4.193 0.000* 0.638 1.568 

การพดูคุย (X3) 0.095 0.041 0.109 2.317 0.021* 0.653 1.531 

R 
R Square 
Adjusted R Square 

0.658 
0.433 
0.427     

  

SE 0.487       
F-ratio                                        75.427 (0.000*)          
Durbin-Watson            1.921       
ตวัแปรตาม  คือ  การตดัสินใจซ้ือสินคา้   

*  P-value  <  0.05 
 

จากตารางท่ี 4-20 การวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
“การตลาดอิเล็กทรอนิกส์” และตวัแปรตาม  “การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.658 ดงันั้น การตลาดอิเล็กทรอนิกส์มีผลต่อการตดัสินใจ
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ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่า R Square 
เท่ากบั 0.427 หรือสมการมีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 42.70 และท่ีเหลืออีกร้อยละ 57.30 
ข้ึนอยูก่บัปัจจยัอ่ืน 

การบริการ (X2) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.288 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

การพูดคุย (X3) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.095 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

ประหยดั (X4) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.189 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

สามารถเขียนสมการพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ เม่ือน าการบริการ (X2) การพูดคุย (X3) ประหยดั (X4) ทุกประเภทเขา้สมการใน
รูปแบบของคะแนนท่ีไม่เป็นมาตรฐานไดด้งัน้ี 
Unstandardized Ŷ = 0.849 + 0.288 (การบริการ) + 0.095 (การพูดคุย) + 0.189 (ประหยดั) 
 เม่ือ  Y = การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

              X2 = การบริการ 
             X3 = การพูดคุย 

X4 = ประหยดั 
Standardized Ŷ = 0.290 (การบริการ) + 0.199 (การพูดคุย) + 0.109 (ประหยดั) 
 เม่ือ Y  = การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

X2 = การบริการ 
X3 = การพูดคุย 
X4 = ประหยดั 

ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่ การตลาด
อิเล็กทรอนิกส์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

กำรทดสอบสมมติฐำนที ่4 องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ เลือกใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple linear regression analysis) โดยการคดัเลือกดว้ยวธีิ STEPWISE จะใชก้ารทดสอบ
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ความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระหลายตวัท่ีมีผลต่อตวัแปรตามเพียงตวัเดียว ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 
95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกัก็ต่อเม่ือ Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
 จากสมมติฐานการวจิยั สามารถก าหนดเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งัน้ี 

H0: องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 

H1: องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 

ในการใช ้Multiple linear regression analysis โดยพิจารณาเง่ือนไขความสัมพนัธ์ของตวั
แปรอิสระเพื่อไม่ใหมี้ความสัมพนัธ์กนัเอง (Multicollinearity) สูงเกินไป 

1. ค่า Correlations ตอ้งไม่เกิน 0.8 
2. ค่า VIF (Variance inflation factor) ตอ้งนอ้ยกวา่ 10  
3. ค่า Tolerance ตอ้งมากกวา่ 0.1 
4. ค่า Durbin-Watson ตอ้งมีค่าระหวา่ง 1.5-2.5  
5. ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัเป็นเส้นตรง (Linear relationship) 
 

ตารางท่ี 4-21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี 
   และการตลาดอิเล็กทรอนิกส์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์ 
   พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการหาค่า Pearson correlation 
 

Model 
กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของผู้บริโภค 

Pearson correlation Sig. n 
1. องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s (x1) 0.556 0.000* 400 
2. แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี(x2) 0.591 0.000* 400 
3. การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (x3) 0.641 0.000* 400 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 ตารางท่ี 4-21  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 
แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
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ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการหาค่า Pearson correlation โดยทดสอบท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 พบวา่ ตวัแปร ทุกตวัมีค่าเขา้เง่ือนไขของการเกิด Multicolineearity ซ่ึงท าใหต้วัแปร
ทุกตวัไม่มีความสัมพนัธ์กนัมากเกินไป สามารถน าไปพยากรณ์ ตวัแปรตามการวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์หรือการมีอิทธิพล ซ่ึงสอดคลอ้งตามเง่ือนไข Multiple linear regression analysis 
 
ตารางท่ี 4-22  การวเิคราะห์วา่ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถน ามาสร้างเป็น 

  สมการ Regression ขององคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับ 
  เทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่น 
  เวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 
Model  Sum of squares df Mean square F Sig. 

1 Regression 76.997 3 25.666 115.057 0.000* 
 Residual 88.335 396 0.223   
 Total 165.332 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-22  ผลการวเิคราะห์วา่ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ี
สามารถน ามาสร้างเป็นสมการ Regression โดยใชก้ารพิจารณาค่า F-test ในตาราง พบวา่ มีค่า F 
เท่ากบั 115.057 และ ค่า P-value เท่ากบั 0.000 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่ 
องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยปัจจยั 1 ใน 3 
ไดแ้ก่ องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ีการตลาดอิเล็กทรอนิกส์มี
อยา่งนอ้ย 1 ปัจจยั สามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางท่ี 4-23  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบ 
         เวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมี 
         อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

Model 

Unstandardized 

 Coefficients 
Standardized 

Coefficients 
t Sig. 

Tole 
rance 

VIF 

B 
Std. 

Error Beta 
ค่าคงท่ี 0.329 0.193  1.709 0.000*   
การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ 
(X3) 0.488 0.069 0.389 7.049 0.000* 0.442 2.263 
แบบจ าลองการยอมรับ

เทคโนโลย ี(X2) 0.299 0.064 0.249 4.697 0.000* 0.481 2.079 
องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 

(X1) 0.155 0.068 0.124 2.281 0.023* 0.456 2.192 
R 
R Square 
Adjusted R Square 

0.682 
0.466 
0.462     

  

SE 0.472       
F-ratio                                        115.057   (0.000*)          
Durbin-Watson            1.863       
ตวัแปรตาม  คือ  การตดัสินใจซ้ือสินคา้   

*  P-value  <  0.05 
 

จากตารางท่ี 4-23 การวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
“องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์” และ
ตวัแปรตาม  “การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.682 ดงันั้น การตลาดอิเล็กทรอนิกส์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่า R Square เท่ากบั 0.466 หรือสมการมีอ านาจ
ในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 46.60 และท่ีเหลืออีกร้อยละ 53.40 ข้ึนอยูก่บัปัจจยัอ่ืน 

องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s (X1) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.155 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
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แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (X2) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.299 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (X3) เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพิ่มข้ึน 0.488 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

สามารถเขียนสมการพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ เม่ือน า องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s (X1) แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (X2) 
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (X3) ทุกประเภทเขา้สมการในรูปแบบของคะแนนท่ีไม่เป็นมาตรฐานได ้
ดงัน้ี 
Unstandardized Ŷ = 0.329 + 0.155 (องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s) + 0.299 (แบบจ าลอง 
     การยอมรับเทคโนโลย)ี + 0.488 (การตลาดอิเล็กทรอนิกส์) 
 เม่ือ  Y = การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

X1 = องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 
X2 = แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี  
X3= การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 

Standardized Ŷ = 0.124 (องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s) + 0.249 (แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย)ี  
          + 0.389 (การตลาดอิเล็กทรอนิกส์) 
 เม่ือ Y  = การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

X1 = องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 
X2 = แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี 
X3 = การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 

ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่ องคป์ระกอบ
เวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเพื่อศึกษาองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s วเิคราะห์
แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี ศึกษาปัจจยัทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (E-marketing) ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตท่ี
เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 1 ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จ านวน 400 กลุ่มตวัอยา่ง โดย
ผูว้จิยัใชว้ธีิการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) และไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมาคิด
เป็นร้อยละ 100 ในการวเิคราะห์ขอ้มล ผูว้จิยัใชว้ธีิทางสถิติและค านวณค่าต่าง ๆ โดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูป SPSS โดยหาค่าสถิติ ดงัน้ี ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ียท่ีบอกระดบัความส าคญัของ
องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ สถิติทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามสูตร
สัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั สถิติทดสอบสมมติฐานโดยใชค้่าสถิติ Multiple linear regression 
analysis 
 

สรุปผล 
การวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้ใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตและท่ีเคยซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่น1ใน 3 เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีพบเจอในเขตจงัหวดัชลบุรีไดแ้ก่ อ าเภอ
เมือง, บางแสนและเมืองพทัยา โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ใชสู้ตรการหาขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากรก าหนดความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 โดยใชสู้ตรการ
ค านวณของ (Cochran, 1997) ซ่ึงผลจากการค านวณไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง 400 กลุ่มตวัอยา่ง ใช้
วธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง แบบก าหนดโควตาและการสุ่มแบบพิจารณา จากการ
วเิคราะห์ขอ้มูลสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 ส่วนที ่1 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยประชำกรศำสตร์ 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี   
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานะโสด มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ท่ีรายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่  
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10,000-20,000 บาท  
ส่วนที ่2 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยองค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C’s 
จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ทั้ง 7 ดา้น พบวา่ ดา้นการ

ติดต่อคา้ขายมีค่าเฉล่ียสูงสุด โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ 
เวบ็ไซตมี์ระบบการช าระเงินท่ีง่ายและสะดวกรวดเร็ว รองลงมาคือ ดา้นส่วนประกอบเน้ือหา โดย
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ เวบ็ไซตมี์การจดัวางขอ้มูลท่ีชดัเจน 
สะดวกต่อการเลือกรับชม ถดัมาคือ ดา้นการเช่ือมโยง โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ สามารถคน้หาขอ้มูลของสินคา้ภายในเวบ็ไซตไ์ด ้ถดัมาคือดา้นรูปแบบโดย
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ รูปแบบของเวบ็ไซตส์ร้างความน่า
ดึงดูดต่อการใชบ้ริการ ถดัมาคือ ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ เวบ็ไซตมี์ช่องทางการติดต่อกบัผูท่ี้จ  าหน่ายสินคา้ใหใ้ช้
บริการ ถดัมาคือดา้นการติดต่อส่ือสาร โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้คือ เวบ็ไซตมี์ขอ้มูลเบอร์ติดต่อหรือ E-mail ของผูป้ระกอบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพื่อให้
ผูใ้ชง้านเวบ็ไซต ์สามารถติดต่อสอบถามไดส้ะดวก และล าดบัสุดทา้ยคือ การท าให้ตรงต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ ภายใน
เวบ็ไซตส์ามารถปรับแต่งรูปลกัษณ์ของสินคา้ไดต้ามตอ้งการ เช่น เปล่ียนมุมมองของสินคา้ 

ส่วนที ่3 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยแบบจ ำลองกำรยอมรับเทคโนโลยี 
จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี ทั้ง 3 ดา้น พบวา่  

การรับรู้ถึงความง่ายต่อการใชง้านมีค่าเฉล่ียสูงสุด โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ใชง้านเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดโ้ดยง่าย 
รองลงมาคือ ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้คือ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สร้างความเช่ือมัน่ใน การสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ใหแ้ก่
ผูบ้ริโภค สร้างความน่าสนใจ ในการท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์และมีการอพัเดทสินคา้ ใหมี้ 
ความทนัสมยัอยูเ่สมอ ล าดบัสุดทา้ยคือ การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือก 
ในการซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

ส่วนที ่4 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยกำรตลำดอเิลก็ทรอนิกส์  
จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ ทั้ง 5 ดา้น พบวา่ ดา้นการ

บริการมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ 
ผูบ้ริโภคสามารถเลือกดูสินคา้ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง รองลงมาคือ  
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ดา้นประหยดั โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ช่วยใหผู้บ้ริโภคประหยดัเวลาในการออกไปซ้ือสินคา้ ถดัมาคือดา้นประกาศ โดย
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการ
โฆษณาให้เห็น ไดใ้นส่ือต่างๆ เช่น Social network, E-mail เป็นตน้ ถดัมาคือดา้นการขาย โดย
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ ภายในเวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีสินคา้ท่ีมี คุณสมบติัตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ และล าดบัสุดทา้ย
คือการพูดคุย โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีรายละเอียดใหส้ามารถติดต่อเจา้ของเวบ็ไซตท่ี์ถูกตอ้งชดัเจนติดต่อ 

ส่วนที ่5 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ 
จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ พบวา่ ท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพราะในยคุปัจจุบนัท่ีเทคโนโลยแีละ
อินเตอร์เน็ตมีบทบาทในชีวิตมากข้ึนมีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ ภายในเวบ็ไซตมี์ความสะดวก
และเขา้ใจง่ายในการใชง้านและมีความรวดเร็วในการจดัส่งท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และล าดบัสุดทา้ยคือ ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์โดยไดค้น้หาขอ้มูลและประเมินคุณภาพสินคา้ดว้ยตวัเองก่อนเสมอ 

ส่วนที ่6 ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
สมมติฐำนที ่1  องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  
จากผลการทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ ของปัจจยั

องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ พบวา่ ตวัแปรอิสระ คือ รูปแบบ ส่วนประกอบเน้ือหา ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร 
การท าใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ การติดต่อส่ือสาร การเช่ือมโยง และการติดต่อคา้ขาย มี
ความสัมพนัธ์กนัร้อยละ 57.90 และร้อยละ 33.50 เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ซ่ึงผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 โดยตวัแปรท่ีมีอิทธิพลไดแ้ก่ รูปแบบ ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร การเช่ือมโยง  

สมมติฐำนที ่2  แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  

จากผลการทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุของปัจจยั
แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
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อิเล็กทรอนิกส์ พบวา่ ตวัแปรอิสระ คือ การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ การรับรู้ถึงความง่ายต่อการใช้
งานและทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน มีความสัมพนัธ์กนัร้อยละ 59.60 และร้อยละ 35.60 เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความ
วา่แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยตวัแปรท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ี
ไดรั้บและทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน 

สมมติฐำนที ่3.  การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุของปัจจยั
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
พบวา่ ตวัแปรอิสระ คือ การขาย การบริการ การพูดคุย ประหยดั และประกาศ มีความสัมพนัธ์กนั
ร้อยละ 65.80  และร้อยละ 43.30 เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 
สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย 
ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลไดแ้ก่ การบริการ พูดคุยและประหยดั 

กำรทดสอบสมมติฐำนที ่4 องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุของปัจจยั
องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ีการตลาดอิเล็กทรอนิกส์และการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบวา่ ตวัแปรอิสระ คือ 
องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ มี
ความสัมพนัธ์กนั ร้อยละ 68.20  และร้อยละ 46.60 เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ซ่ึงผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  หมายความวา่องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s 
แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยตวัแปรท่ีมีอิทธิพล
ไดแ้ก่ องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ีการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
 

อภิปรำยผล 
 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซด ์
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พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ สามารถอภิปรายผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย 
ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลไดแ้ก่ การเช่ือมโยง รูปแบบ ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ การท่ีสามารถคน้หาขอ้มูลของสินคา้จากภายใน
เวบ็ไซตไ์ดอ้ยา่งรวดเร็ว รูปแบบของเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สร้างความน่าสนใจดึงดูดต่อ
การใชบ้ริการ และภายในเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีช่องทางการติดต่อกบัผูท่ี้จ  าหน่ายสินคา้
ใหใ้ชบ้ริการ ซ่ึงตรงกบัแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัหลกัการและองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s ของ ทวศีกัด์ิ 
กาญจนสุวรรณ (2552) เป็นการวางโครงร่างของการจดัองคป์ระกอบบนหนา้เวบ็ไซตท่ี์ช่วยส่ือ
ความหมายใหง่้ายต่อการรับรู้และการใชง้านเคร่ืองมือบนหนา้เวบ็ไซต ์มีรายละเอียดขอ้มูลชดัเจน 
เช่น ช่ือหรือตราสัญลกัษณ์ของเวบ็ไซต ์เมนูรายการ ขอ้มูลครอบคลุม เทคนิคน าเสนอท่ีสอดคลอ้ง
กบัขอ้มูล การจดัหมวดหมู่เพื่อใหมี้สถานท่ีนดัพบส าหรับผูท่ี้สนใจในเร่ืองเดียวกนั เพื่อแลกเปล่ียน
ทศันคติ ขอ้คิดเห็น และขอ้มูลข่าวสารระหวา่งกนั ไดแ้ก่ กระดานข่าว (Web board) ห้องสนทนา 
(Chat room) จดักลุ่มหวัขอ้สนทนา แสดงรายละเอียดของหวัขอ้กระทูก้ารติดต่อส่ือสารไปยงั
เวบ็ไซตป์ลายทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจ ทั้งน้ี เพื่อเป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารใหก้บั
ลูกคา้หรือผูเ้ยีย่มชมในการเขา้ถึงขอ้มูลปลายทางท่ีสนใจไดโ้ดยตรง ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐาน
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของรงรอง แรมสิเยอ (2556) ท าการวจิยัเร่ือง การพฒันาเวบ็ไซตเ์พื่อใชใ้นการ
บริหารจดัการของฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต อ าเภออุทยั จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาหาสภาพการสารสนเทศของฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต อ าเภออุทยั 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา เพื่อศึกษาความตอ้งการใชส้ารสนเทศของฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต 
อ าเภออุทยั จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาและเพื่อพฒันาเวบ็ไซตใ์หก้บัฝ่ายปกครอง ต าบลสามบณัฑิต 
อ าเภออุทยั จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา รวมถึงศึกษาความพึงพอใจของผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต ์ไดท้า
การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต ์โดยใชผู้ต้อบแบบสอบถามมีจานวนทั้งส้ิน 400 
คน ผลการวจิยั 1. ขอ้มูลท่ีไดช้ดัเจน 2. ขอ้มูลมีความทนัสมยั น่าสนใจ 3. ขอ้มูลท่ีน าเสนอเป็น
ประโยชน์ ตรงกบัความตอ้งการ 4. ดา้นรูปแบบของเวบ็ไซต ์ในส่วนของจดัรูปแบบหนา้จอ รูปภาพ 
และสี มีความเหมาะสม 5. ตวัอกัษรอ่านง่าย ชดัเจนไดค้่าเฉล่ีย 3.0 ดา้นการใชง้าน ในส่วนของ
ความรวดเร็วในการเขา้ถึงหนา้เวบ็เพจไดค้่าเฉล่ีย 4.00 ใชง้านง่ายและสะดวกในการคน้หาขอ้มูลได้
ค่าเฉล่ีย 4.15 และมีช่องทางการติดต่อสอบถามและใหข้อ้เสนอแนะไดค้่าเฉล่ีย 3.65 ความพึงพอใจ
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โดยรวม ในส่วนของความพึงพอใจโดยรวมในการใชบ้ริการเวบ็ไซตไ์ดค้่าเฉล่ีย 4.00 ซ่ึงกลุ่ม
ตวัอยา่งผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซตเ์วบ็ไซตเ์พื่อใชใ้นการบริหารจดัการของฝ่ายปกครอง ต าบลสาม
บณัฑิต อ าเภออุทยั จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาไดค้่าเฉล่ียเป็น 4.00 ซ่ึงถือวา่มีความพึงพอใจอยา่งมาก
ต่อเวบ็ไซต ์

สมมติฐานที ่2 แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  

จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย
ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลไดแ้ก่ การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บและทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน โดยประเด็นท่ี
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ เม่ือเขา้ใชง้านเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
ช่วยใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน ในเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
ออนไลน์มีสินคา้และบริการในราคาท่ีถูกกวา่ตามทอ้งตลาด และยงัสามารถหาขอ้มูลเพื่อ
เปรียบเทียบคุณภาพและราคาก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือได ้เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยงัสร้างความ
เช่ือมัน่ในการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค สร้างความน่าสนใจในการท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน์และมีการอพัเดทสินคา้ใหมี้ความทนัสมยัอยูเ่สมอ เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยให้
ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึนซ่ึงตรงกบัแนวคิดทฤษฎีของ Taylor and Todde 
(1995) ความรับรู้ถึงความสะดวกเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์จากระบบท่ีใชไ้ดง่้าย
มากเท่าไหร่ก็ยิง่จะมีประโยชน์มาก ปัจจยัท่ีก าหนดการรับรู้ในแต่ละบุคคลวา่เทคโนโลยสีารสนเทศ
มีส่วนช่วยพฒันาประสิทธิภาพและสร้างความเช่ือมัน่ในการปฏิบติังานและเป็นปัจจยัท่ีส่งผล
โดยตรงต่อความตั้งใจ ซ่ึงจะแสดงพฤติกรรมการใชด้ว้ย การรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน 
กล่าวคือ ปัจจยัท่ีก าหนดในแง่ปริมาณหรือความส าเร็จท่ีไดรั้บวา่ตรงกบัความตอ้งการหรือท่ี
คาดหวงัไวห้รือไม่ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ
ดว้ย ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้านไดรั้บอิทธิพลจากการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยี
สารสนเทศ และการรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน ในขณะท่ีความตั้งใจแสดงพฤติกรรมการ
ใชง้านไดรั้บอิทธิพลจากทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน และการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยี
สารสนเทศ และส่งผลใหเ้กิดการยอมรับการใชง้านจริงในท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
Kiseol Yang and Luara D. Folly (2008) ศึกษาในหวัขอ้ “Age cohort analysis in adoption of 
mobile data service: Gen xers versus baby boomers” โดยใชแ้บบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี
(TAM) ของ Devis และเพิ่มปัจจยัการรับรู้ความสนุกในการแบ่งกลุ่มผูใ้ชบ้ริการขอ้มูลผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผลการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง 153 ตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่ม Baby boomers มีทศันคติ
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ดา้นการใชง้านมีความยาก แต่เล็งเห็นประโยชน์ของบริการมากกวา่กลุ่ม Gen xers ซ่ึงอาจเป็น
สาเหตุท่ีท าใหก้ลุ่ม Baby boomers ตดัสินใจใชบ้ริการ นอกจากน้ีงานวจิยัน้ียงัไดแ้นะน าในการท า
การตลาดกบักลุ่ม Baby boomers ใหเ้พิ่มประโยชน์ในการใชบ้ริการ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ววิรรษา ภาวะไพบูลย ์และสุดสรวง ยทุธนา (2558) ศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส่งผลต่อการยอมรับการ
ใชแ้ทบ็เล็ตในการจดัการเรียนการสอนภาษาองักฤษของครูผูส้อนภาษาองักฤษชั้นประถมศึกษา 
ปีท่ี 1 ในสังกดัส านกังานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาพิษณุโลก เขต 1 โดยน าแบบจ าลองการ
ยอมรับเทคโนโลยตีามแนวคิดของ Davis, Bagozzi & Warshaw. (1989) มาใชเ้ป็นตน้แบบใน
การศึกษาและเพิ่มปัจจยัภายนอกท่ีคาดวา่น่าจะส่งผลต่อการยอมรับการใชแ้ทบ็เล็ต ผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการยอมรับการใชแ้ทบ็เล็ตของครูภาษาองักฤษ คือ การรับรู้ประโยชน์จาก
การใชง้าน การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน ทศันคติในการใชง้าน ความตั้งใจในการใชง้าน และ
ปัจจยัภายนอก (อิทธิพลทางสังคม ความซบัซอ้นในการใชเ้ทคโนโลย ีและส่ิงอ านวยความสะดวก) 
โดยปัจจยัภายนอกทุกตวัส่งผลกระทบโดยตรงต่อการรับรู้ประโยชน์จากการใชง้านและการรับรู้
ความง่ายในการใชง้าน ส่วนการรับรู้ความง่ายในการใชง้านส่งผลโดยตรงต่อการรับรู้ประโยชน์จาก
การใชง้าน ทศันคติในการใชง้าน และความตั้งใจในการใชง้านนอกจากน้ียงัพบวา่ ทศันคติในการ
ใชง้านและความตั้งใจในการใชง้านส่งผลโดยตรงต่อการใชง้านแทบ็เล็ตของครูผูส้อน 

สมมติฐานท่ี 3 การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยตวั
แปรท่ีมีอิทธิพลไดแ้ก่ การบริการ ประหยดั และพูดคุย โดยประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ ผูบ้ริโภคสามารถเลือกดูสินคา้ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ได้
ตลอด 24 ชัว่โมงหรือเลือกไดต้ลอดเวลาท่ีตอ้งการ ทางเวบ็ไซตย์งัมีบริการจดัส่งใหถึ้งท่ีหมายตาม
เวลาท่ีก าหนดซ่ึงมีความรวดเร็วดีและยงัสะดวกต่อผูใ้ชบ้ริการเป็นอยา่งมาก เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ช่วยใหผู้บ้ริโภคประหยดัเวลาในการออกไปซ้ือสินคา้ไม่ตอ้งไปเสียเวลานัง่รถแค่ใช้
บริการเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ก็สามารถเพิ่มเวลาในการท าอยา่งอ่ืน ๆ ได ้ เวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีรายละเอียดใหส้ามารถติดต่อเจา้ของเวบ็ไซตท่ี์ถูกตอ้งชดัเจนติดต่อ ซ่ึงตรงกบั
แนวคิดของ Smith and Chaffey (2012) กล่าวคือ การซ้ือขายสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตเป็น
ระบบการซ้ือขายสินคา้หรือบริการผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มีขั้นตอนการด าเนินการเร่ิม
จากเจา้ของธุรกิจจดัท าเวบ็ไซตแ์ลว้ผูซ้ื้อเปิดเวบ็ไซตเ์พื่อดูรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้แลว้ท าการ
ติดต่อสอบถามรายละเอียดจากผูข้ายจนเกิดการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ ซ่ึงอินเทอร์เน็ตท าใหเ้กิดการ
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แลกเปล่ียนขอ้มูลการคา้ไดง่้าย ท าใหร้ะบบการคา้ขายสินคา้บนอินเทอร์เน็ตขยายขอบเขตถึงลูกคา้
ไดม้ากและทัว่ถึง ลดขอ้จ ากดัของระยะทางในการเดินทาง และเวลาในการเลือกซ้ือสามารถท าได้
ตลอดเวลา จึงเกิดธุรกรรมระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท าใหบ้ทบาทของ
ผูป้ระกอบการและลูกคา้เปล่ียนไป ผูซ้ื้อไม่ใช่ผูบ้ริโภคตามรูปแบบท่ีผูผ้ลิตก าหนดอีกต่อไป 
ผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะก าหนดหรือเลือกคุณสมบติัของสินคา้หรือราคา ตลอดจนรูปแบบการจดัส่งท่ี
ตอ้งการจากเวบ็ไซตข์องผูผ้ลิตหรือคนกลางได ้ท าใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนบทบาทเป็นผูก้  าหนดสินคา้
และผูก้  าหนดราคา การซ้ือขายผา่นอินเทอร์เน็ตนั้นเจา้ของเวบ็ไซตถื์อเป็นคนกลางคนหน่ึง ท่ีน า
สินคา้มารวบรวมและจดัหมวดหมู่ในการน าเสนอแบบครบวงจร ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
รังสิมา เป็ดทอง (2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่น
พาณิชยกรรมอิเล็กทรอนิกส์ของพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคก์ารวจิยั
เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นพาณิชยกรรมอิเล็กทรอนิกส์ของ
พนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานครและเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ
ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยกรรมอิเล็กทรอนิกส์ของพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานครโดยใช้
ผูต้อบแบบสอบถามรวบรวมขอ้มูลจากพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและ
หญิง จ านวน 400 คน ผลการวจิยัพบวา่ พนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีช่วง
อาย ุ26-30 ปี สถานภาพโสด และพบวา่พนกังานท่ีมีสถานภาพสมรสเป็นสมรสมีผลต่อความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้สูงกวา่พนกังานพนกังานท่ีมีสถานภาพสมรสเป็นโสด ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่
ปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-25,000 บาท พฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตของ
พนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร เวลาท่ีเขา้ใชอิ้นเทอร์เน็ตมากท่ีสุด คือ 21.01-24.00 น.
จ านวนชัว่โมงในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตต่อวนั คือ 1-2 ชัว่โมง/ วนั นิยมใชอิ้นเทอร์เน็ตส่วน
ใหญ่ในท่ีพกัอาศยั วตัถุประสงคใ์นการใชอิ้นเทอร์เน็ตส่วนใหญ่คือ การหาขอ้มูลข่าวสาร ประเภท
ของสินคา้และบริการท่ีมีซ้ือผา่นทางเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่ คือ การจองตัว๋
เคร่ืองบิน เหตุผลในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ คือ มีความสะดวกในการสั่งซ้ือ วธีิการช าระเงินส่วน
ใหญ่ คือ การโอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร วธีิการจดัส่งส่วนใหญ่ คือ ส่งพสัดุดว้ยบริการไปรษณียข์อง
ภาครัฐ ความพอใจในการซ้ือคร้ังต่อไปส่วนใหญ่มาจากความสะดวก รวดเร็ว เขา้ถึงไดง่้าย และ
สอดคลอ้งกบัวานวิจยัของธญัญพสัส์ เกตุประดิษฐ ์(2554) ท าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปร 4 กลุ่มท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายท่ีุแตกต่างกนัมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ดา้นอาชีพ 
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รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา และสถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนั ไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พฤติกรรมการใช้
อินเทอร์เน็ตดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั แต่ดา้นสถานท่ีท่ีใช้
อินเทอร์เน็ตบ่อยท่ีสุด ความถ่ีในการใชง้านอินเทอร์เน็ต และระยะเวลาในการใชอิ้นเทอร์เน็ตต่อ
คร้ังท่ีแตกต่างกนั ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ทุกส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นสินคา้ ราคา สถานท่ี
จดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด และทุกปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ย ภาพลกัษณ์ของตรา
สินคา้ความภกัดีต่อตราสินคา้ ความไวว้างใจท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ทั้งน้ี ส่วนประสมทางการตลาดดา้น
สินคา้มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัต่าง ๆ ในระดบัมากท่ีสุด 

การทดสอบสมมติฐานท่ี 4 องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นเวบ็
ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยตวัแปรท่ีมีอิทธิพลไดแ้ก่ องคป์ระกอบ
เวบ็ไซต ์7C’s แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ โดยประเด็นท่ี
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ การตลาดอิเล็กทรอนิกส์อาจเป็น
เพราะเป็นการรวมหลกัการท าการตลาดไวใ้นปัจจยัท่ีท่ีช่วยส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไม่วา่จะเป็นการรองรับผูใ้ชบ้ริการตลอด 24 ชัว่โมงท่ี
ผูบ้ริโภคอยูภู่มิภาคไหนเวลาไหนก็สามารถเลือกดูสินคา้ไดต้ลอด เม่ือใชบ้ริการไปผูใ้ชบ้ริการก็จะ
ไดรั้บสิทธิต่าง ๆ เพิ่มข้ึนเหมือนเป็นโปรโมชัน่เพิ่มมาจากการสั่งซ้ือสินคา้เพื่อสร้างความประทบัใจ
ใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ ยิง่ราคาท่ีถูกกวา่ตามทอ้งตลาดท าใหค้วามน่าสนใจของการใชบ้ริการเวบ็ไซต์
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยิง่มีมาก เพราะผูบ้ริโภคมีเวลาหาขอ้มูลสินคา้และท าการเปรียบเทียบก่อน
ตดัสินใจซ้ือ ท าใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ซ่ึงตรงกบัค าอธิบายของ 
Smith and Chaffey (2012) ท่ีไดอ้ธิบายถึง เวบ็ไซตท่ี์ท าการตลาดอิเล็กทรอนิกส์วา่ช่วยก่อใหเ้กิด
ผลประโยชน์แก่องคก์ร เน่ืองจากสามารถจ าแนกแยกแยะ (Identify) ความตอ้งการของลูกคา้ไดว้า่มี
ความตอ้งการอะไร และสามารถท านายความตอ้งการของลูกคา้ (Anticipating) เพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจของลูกคา้ (Satisfy) เพื่อใหเ้ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ (Efficiently) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
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งานวจิยัของ วรฤทยั สุภทัรเกียรติ (2553) ท าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ใน
ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ ผูศึ้กษาวจิยัไดท้  าการศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 พบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้
เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นการบริการ ส าหรับปัจจยัส่วน ประสมทางการตลาดบริการท่ีไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นสินคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานขาย ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก และ
ดา้นสถานท่ี 

รองลงมาคือ แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ีอาจเป็นเพราะการรับรู้ถึงความ
สะดวกสบายท่ีเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ เน่ืองจากมีระบบภายในเวบ็ไซตท่ี์ใชไ้ด้
ง่าย และถา้ยิง่ใชง้านง่ายเท่าไหร่ก็ยิง่จะมีประโยชน์ส่งผลต่อผูใ้ชบ้ริการมากข้ึนเท่านั้น แบบจ าลอง
การยอมรับเทคโนโลยนีั้นจะไม่เกิดประโยชน์หากผูใ้ชบ้ริการไม่รับรู้ถึงประโยชน์ของระบบและ
ความสะดวกในการใช ้และการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ จะส่งผลใหเ้กิด
การยอมรับการใชง้านจริงจากผูใ้ชบ้ริการมากยิง่ข้ึน ซ่ึงตรงกบัแนวคิดของ Foster (1973) ท่ีไดใ้ห้
ความหมายของ การยอมรับเทคโนโลยีวา่ คือการท่ีบุคคลไดศึ้กษาเรียนรู้โดยผา่นกระบวนการ 
การรับรู้การยอมรับส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนได ้หากมีการเรียนรู้ดว้ยตนเองแลว้การเรียนรู้เหล่านั้นจะไดผ้ลก็
ต่อเม่ือบุคคลนั้นไดท้  าการทดลองปฏิบติัจนแน่ใจแลว้วา่เทคโนโลยนีั้นสร้างประโยชน์ไดอ้ยา่ง
แน่นอน จึงกลา้ลงทุนซ้ือเทคโนโลยนีั้นมา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของจกัรพงษ ์ส่ือประเสริฐสิทธ์ิ 
(2554) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อการยอมรับเทคโนโลยกีารส่ือสารระหวา่งกนัผา่นขอ้ความและ
รูปภาพแบบทนัทีผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile instant messaging: MIM) ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัท่ีศึกษาประกอบดว้ย 8 ปัจจยั ซ่ึงผลจากการศึกษาแสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจใน การใชง้านเทคโนโลย ีMIM ไดแ้ก่ ทศันคติต่อการใชง้านเทคโนโลย ี
ความคาดหวงัในประสิทธิภาพ เครือข่ายทางสังคม และความคาดหวงัในความพยายาม นอกจากน้ี
การวเิคราะห์เพิ่มเติมยงัช้ีใหเ้ห็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชง้านจริง ประกอบดว้ย ความตั้งใจในการ 
ใชง้านและสภาพของส่ิงอ านวยความสะดวกในเทคโนโลย ีและสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอมรเดช 
สุขเกษม (2556) ท าการศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัต่อการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงของพนกังานไฟฟ้า
ส่วนภูมิภาคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ พนกังานมีระดบัความคาดหวงัต่อการ
ปฏิบติังาน ระดบัความคาดหวงัดา้นความพยายาม ระดบัความคิดเห็นของอิทธิพลทางดา้นสังคม 
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาพของส่ิงอ านวยความสะดวกในระดบัมาก และมีแสดงความคิดเห็น
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เร่ืองการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงในระดบัมาก ซ่ึงผลจากการทดสอบสมมติฐานความคาดหวงัต่อการ
ปฏิบติังานคาดหวงัดา้นความพยายาม อิทธิพลทางดา้นสังคมและสภาพของส่ิงอ านวยความสะดวก
พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัการยอมรับโมบายเลิร์นน่ิงของพนกังาน ในขณะท่ีลกัษณะบุคคลของ
พนกังานซ่ึง ไดแ้ก่ เพศ และอายท่ีุแตกต่างกนัไม่มีผลต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัการยอมรับโมบาย   
เลิร์นน่ิงของพนกังาน 

และล าดบัสุดทา้ยคือ องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s อาจเป็นเพราะองคป์ระกอบเวบ็ไซตเ์ป็น
การออกแบบในส่วนของเวบ็ไซตท่ี์จะสร้างความน่าสนใจและน่าดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการ 
ไม่วา่จะเป็นในส่วนของรูปแบบของเวบ็ไซตท่ี์ตอ้งสร้างส่ิงท่ีน่าสนใจ ส่วนประกอบของเน้ือหาท่ี
ตอ้งจดัวางเป็นหมวดหมู่ใหดู้ง่าย สะดวกต่อการเลือกดู รวมไปถึงการออกแบบช่องทางการติดต่อ
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการลายละเอียดของสินคา้กบัผูข้ายสินคา้ใหส้ามารถติดต่อกนัไดอ้ยา่งความ
สะดวกสบายมากท่ีสุดเพื่อท าใหต้รงความตอ้งการของลูกคา้ และส่ิงท่ีส าคญัคือการสร้างความ
เช่ือมัน่ใหก้บัผูใ้ชบ้ริการในเร่ืองของการท าธุรกรรมทางการเงิน ท่ีตอ้งมีความน่าเช่ือถือมีระบบ
ช าระเงินท่ีสะดวกและเช่ือถือไดร้องรับ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุวรรณ อาจคงหาญ (2554) 
ท าการวจิยัเร่ือง การพฒันาเวบ็ไซตส์ารสนเทศโรตีสายไหม จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยใช้
เทคนิค Google maps API มีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นแหล่งเรียนรู้สารสนเทศโรตีสายไหมรวมถึงศึกษา
ความพึงพอใจของผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต ์จากศึกษาพบวา่ ในส่วนของขอ้มูลถูกตอ้ง ครบถว้น 
อธิบายขอ้มูลไดช้ดัเจนไดค้่าเฉล่ีย 4.15 ขอ้มูลมีความทนัสมยั น่าสนใจไดค้่าเฉล่ีย 4.00 ขอ้มูลท่ีนา
เสนอเป็นประโยชน์ ตรงกบัความตอ้งการไดค้่าเฉล่ีย 3.95 ดา้นรูปแบบของเวบ็ไซต ์ในส่วนของ
จดัรูปแบบหนา้จอ รูปภาพ และสี มีความเหมาะสมไดค้่าเฉล่ีย 4.55 ตวัอกัษรอ่านง่าย ชดัเจนได้
ค่าเฉล่ีย 3.0 ดา้นการใชง้าน ในส่วนของความรวดเร็วในการเขา้ถึงหนา้เวบ็เพจไดค้่าเฉล่ีย 4.00 ใช้
งานง่ายและสะดวกในการคน้หาขอ้มูลไดค้่าเฉล่ีย 4.15 และมีช่องทางการติดต่อสอบถามและให้
ขอ้เสนอแนะไดค้่าเฉล่ีย 3.65 ความพึงพอใจโดยรวม ในส่วนของความพึงพอใจโดยรวมในการใช้
บริการเวบ็ไซตไ์ดค้่าเฉล่ีย 4.00 ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซตเ์วบ็ไซตส์ารสนเทศโรตีสาย
ไหม จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ไดค้่าเฉล่ียเป็น 4.00 ซ่ึงถือวา่มีความพึงพอใจอยา่งมากต่อเวบ็ไซต ์

 
ข้อเสนอแนะในกำรวจิัย 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังน้ี ดงัน้ี 

1.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C’s  ผูว้จิยัไดพ้ิจารณาและเล็งเห็น
ถึงความส าคญัของขอ้มูล ดงัน้ี ดา้นรูปแบบ (Context) ควรจะเป็นการวางหนา้เวบ็ไซตท่ี์ส่ือ
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ความหมายใหง่้ายต่อการรับรู้และการใชง้านเคร่ืองมือต่าง ๆ บนหนา้เวบ็ไซต ์ควรท าให้ช่ือหรือตรา
สัญลกัษณ์ของเวบ็ไซต ์เมนูต่าง ๆ ใหมี้ขอ้มูลครอบคลุมและการจดัหมวดหมู่ใหก้บัรายการใน
คอลมัน์ทุกจุดสามารถเช่ือมโยงใชง้านไดจ้ริง มีการบอกรายละเอียดเก่ียวกบัเวบ็ไซต ์เช่น ลิขสิทธ์ิ 
ผูจ้ดัท า สถานท่ีติดต่อ รวมทั้งรายการเช่ือมโยงอ่ืน ๆ เป็นตน้ และควรจะจดัวางขอ้มูลใหเ้ป็น
สัดส่วนท่ีดูง่ายชดัเจน ไม่เล็กหรือแน่นจนเกินไปเพราะบางท่ีท่ีตวัอกัษรภายในสินคา้แน่นจนเกินไป
จะท าใหเ้กินความสับสนระหวา่สินคา้และความไม่เขา้ใจรายละเอียดท่ีแน่ชดั ท าใหไ้ม่เกิดความ
สะดวกในการรับชม จากนั้นในแต่ละรายการสินคา้ควรจะแสดงรายละเอียดของสินคา้และบริการ
ใหค้รบถว้นท าใหผู้ใ้ชบ้ริการอ่านและเขา้ใจมากท่ีสุด ในดา้นการเช่ือมโยง (Connection) ควร
ออกแบบเวบ็ไซตใ์นการติดต่อส่ือสารไปยงัเวบ็ไซตป์ลายทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจและสินคา้ เพื่อ
เป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค ตลอดจนเป็นการอ านวยความ
สะดวกใหก้บัผูบ้ริโภคหรือผูท่ี้เขา้มาเยีย่มชมในการเขา้ถึงขอ้มูลปลายทางท่ีสนใจไดโ้ดยตรงอีกดว้ย 
ซ่ึงภายในเวบ็ไซตค์วรใชสี้ขอ้ความท่ีไม่หลากหลายเพราะอาจท าใหผู้ช้มเกิดความสับสนวา่เวบ็ไซต์
ใดไดเ้ปิดรับชมไปแลว้ อาจจะแกไ้ขโ้ดยการออกแบบโดยใหแ้สดงเป็นหนา้ต่างเวบ็ไซตข้ึ์นใหม่ 
เพื่อไม่ใหผู้บ้ริโภคละทิ้งเวบ็ไซตข์ององคก์ร ในกล่องค าอธิบายขอ้ความตอ้งระบุถึงต าแหน่งของ
ไฟลท่ี์เขา้ถึงไดใ้นอินเทอร์เน็ตของเวบ็ไซตป์ลายทางท่ีเช่ือมโยงไปถึงวา่ยงัสามารถใชง้านไดจ้ริง 
ซ่ึงในเวบ็ไซตค์วรมีช่องท่ีคน้หาขอ้มูลไดท้ั้งภายในและภายนอกเวบ็ไซตเ์พื่อความสะดวกสบายของ
ผูใ้ชบ้ริการท่ีตอ้งการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ เพื่อเป็นขอ้มูล Support สินคา้ภายใน
เวบ็ไซตใ์หมี้ความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน และในดา้นการติดต่อส่ือสาร (Community) ควรจะออกแบบ
เวบ็ไซตเ์พื่อใหมี้กลุ่มนดัพบส าหรับผูท่ี้สนใจในเร่ืองเดียวกนัเพื่อเป็นการแลกเปล่ียนทศันคติ 
ขอ้คิดเห็น และขอ้มูลข่าวสารระหวา่งกนั เช่น กระดานข่าว (Web board) หอ้งสนทนา (Chat room) 
ซ่ึงควรจดัวางต าแหน่งของเคร่ืองมือใหส้ังเกตเห็นไดช้ดัเจน จดักลุ่มหวัขอ้สนทนา แสดง
รายละเอียดของหวัขอ้กระทู ้เช่น ช่ือกระทู ้วนัท่ีสร้าง จ านวนคร้ังท่ีตอบ และช่ือผูต้ ั้งกระทู ้ในระบบ
การช าระเงินเพราะผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการช าระเงินค่อนขา้งมาก เพราะถา้การท าธุรกรรม
ทางการเงินหรือการจ่ายเงินมีความยากและไม่สะดวกสบาย ทางผูบ้ริโภคก็จะเปล่ียนไปเลือกใช้
บริการในผูข้ายรายอ่ืน ๆ ดงันั้น ภายในเวบ็ไซตจึ์งควรมีการอธิบายรายละเอียดต่าง ๆ เช่น วธีิการ
สั่งซ้ือสินคา้ และวธีิการช าระเงินใหดู้แลว้เขา้ใจง่ายท่ีสุดและนอ้ยขั้นตอนท่ีสุด เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้
ถึงความสะดวกสบายในการใชบ้ริการและเม่ือใชแ้ลว้เวบ็ไซตส์ะดวกใชง้านง่าย ผูใ้ชบ้ริการก็จะ
กลบัมาใชบ้ริการอีก ดงันั้น เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจในการช าระสินคา้ควรท่ีจะมีช่องทางการ
ติดต่อกบัผูข้ายสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งมัน่ใจ  
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2.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ีผูว้จิยัไดพ้ิจารณาและ
เล็งเห็นถึงความส าคญัของขอ้มูล ดงัน้ี ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายต่อการใชง้านนั้นส่ิงท่ีเพิ่งกระท า
มากท่ีสุดคือการสร้างหรือออกแบบเวบ็ไซตท่ี์ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการใชง้ายไดง่้ายและสะดวกมากท่ีสุด
เพราะการท่ีผูใ้ชบ้ริการเร่ิมเขา้ใชง้านในเวบ็ไซตก์็มีความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความสะดวกสบายอยู่
แลว้และการท่ีจะสร้างขั้นตอนต่าง ๆ ในการเขา้ใชง่้าย ไม่ควรท่ีจะท าใหมี้ขั้นตอนหลายขั้นตอน 
ควรจะมีนอ้ยขั้นตอนท่ีสุดยิง่ดี การท่ีจะใหผู้ใ้ชบ้ริการเขา้มาใชง้ายในเวบ็ไซตก์็ควรจะสร้างทศันคติ
ท่ีมีต่อการใชง้านใหดี้ดว้ย การสร้างทศันคติท่ีดีใหเ้กิดข้ึนมาท าไดไ้ม่ยากภายในเวบ็ไซตคื์อ การ
สร้างความน่าสนใจในตวัสินคา้หรืออาจจะท าโปรโมชัน่ออกมาสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัเวบ็ไซต ์
จากนั้นก็ท าการอพัเดทสินคา้บ่อย ๆ สินคา้ช้ินไหนท่ีไม่มีจ  าหน่ายก็เอาออกจากรายการ หรือสินคา้
ไหนมาใหม่ก็ท  าการแนะน าใหลู้กคา้ทราบอยูเ่สมอ ๆ แสดงถึงความใส่ใจในการน าเสนอสินคา้ของ
ทางเวบ็ไซตแ์ละท่ีขาดไม่ไดคื้อการสร้างความเช่ือมัน่ในการสั่งซ้ือสินคา้ใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการ ควรจะมี
การรับประกนัทั้งก่อนซ้ือและหลงัซ้ือเพื่อเพิ่มความมัน่ใจในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังของผูใ้ชบ้ริการการ
สร้างทศันคติท่ีดีให้แก่ผูใ้ชบ้ริการจะท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจและกลบัมาใชบ้ริการอีก
คร้ัง ซ่ึงการบอกถึงหรือท าให้ผูใ้ชบ้ริการทราบถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บกบัการใชบ้ริการจากเวบ็ไซต์
นั้นสามารถท าได ้แต่ตอ้งแสดงใหเ้ห็นวา่ทางเวบ็ไซตส์ามารถท าไดจ้ริงเช่น ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการมี
ทางเลือกท่ีมากข้ึนจากเดิมท่ีตอ้งออกไปซ้ือสินคา้ขา้งนอกทางเวบ็ไซตก์็มีสินคา้มาใหเ้ลือก โดยไม่
ตอ้งออกไปไหนก็สามารถซ้ือสินคา้นั้นได ้หรือไม่ตอ้งออกไปซ้ือสินคา้ท่ีอยากไดก้็มาส่งถึงท่ี ยิง่ไป
กวา่นั้นท าใหผู้ใ้ชบ้ริการทราบถึงราคาท่ีซ้ือวา่ ถา้ซ้ือแลว้ไดซ้ื้อในราคาท่ีถูกกวา่ตามทอ้งตลาดและ
ยงัสามารถท าการเปรียบเทียบคุณภาพสินคา้และราคาไดก่้อนซ้ืออีกดว้ย เหล่าน้ีลว้นเป็นประโยชน์ท่ี
ผูบ้ริโภคควรไดรั้บ ดงันั้น การท าใหผู้บ้ริโภครับรู้และยอมรับการการซ้ือหรือใชบ้ริการสินคา้จาก
เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จะสามารถสร้างกลุ่มลูกคา้ข้ึนมาไดอี้กมาก 

3.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ ผูว้จิยัไดพ้ิจารณาและเล็งเห็นถึง
ความส าคญัของขอ้มูล ดงัน้ี ดา้นการบริการ (Serve) ควรจะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถท่ีจะเลือกดูสินคา้
ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และมีการบริการท่ีเช็คความเหมาะสมของราคากบัสินคา้ท่ีดูเหมาะสม เพื่อท่ี
ผูใ้ชบ้ริการเขา้มาดูแลว้ไม่เห็นวา่สินคา้มีราคาแพง แพงเกินกวา่ท่ีควรจะเป็น ยิง่ไปกวา่นั้นการ
บริการส่งของควรจะมีความรวดเร็วใหถึ้งมือผูรั้บสินคา้ใหเ้ร็วท่ีสุดเพื่อสร้างความประทบัใจใหก้บั
ผูใ้ชบ้ริการ ดา้นการพูดคุย (Speak) ช่วยใหส้ามารถพูดคุยผา่นส่ือต่าง ๆ ใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ท าให้
ลูกคา้สามารถเขา้มาสอบถาม การท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะสั่งซ้ือหรือมีขอ้สงสัยกอ้ยากจะสอบถามกบั
ผูข้ายสินคา้สร้างความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน โดยการสร้างแบบสนทนาการโตต้อบระหวา่ง
กนัได ้ และในดา้นประหยดั (Save) ควรท าใหผู้ใ้ชบ้ริการทราบถึงประโยชน์ในการใชบ้ริการ เม่ือ
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ใชบ้ริการเวลาผูใ้ชบ้ริการจะประหยดัเวลาในการเดินทางไปซ้ือสินคา้ สามารถเลือกวธีิการจดัส่ง
สินคา้ใหต้รงตามท่ีตอ้งการไดเ้ม่ือตอ้งการสร้างประโยชน์ท่ีเพิ่มข้ึนใหแ้ก่ลูกคา้ จากการใชบ้ริการ
ผา่นออนไลน์ไม่วา่จะเป็นการใหสิ้ทธิพิเศษต่าง ๆ รวมไปถึงควรจะมีการประกาศ เช่น การโฆษณา
ในส่ือต่าง ๆ ใหม้ากข้ึนเพราะเด๋ียวน้ีการเขา้ถึงโฆษณาเป็นเร่ืองง่ายมากข้ึน รวมไปถึงการท า
โปรโมชัน่ให้หลากหลาย เหมาะกบัผูใ้ชบ้ริการหลาย ๆ ช่วงวยั ส่ิงท่ีขาดไม่ไดคื้อ ควรจะมีการ
สะสมยอดการสั่งซ้ือเพื่อเป็นแรงจูงใจในการใชบ้ริการเพิ่มข้ึนไปอีก เม่ือวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดม้าจะ
ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่และพึงพอใจเป็นอยา่งมาก ส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็นส่ิงท่ีควรจะสร้างให้
เกิดข้ึนกบัผูท่ี้ใชบ้ริการมากท่ีสุด หลงัจากท่ีผูว้จิยัไดศึ้กษาและวเิคราะห์ขอ้มูลออกมาก ปัจจยัต่าง ๆ 
ท่ีกล่าวมาลว้นมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทั้งนั้น ยิง่ท  าไดต้รงตามความตอ้งการก็
จะท าใหมี้ความนิยมและการเขา้ใชบ้ริการเพิ่มข้ึนตามล าดบั  

 

ข้อเสนอแนะในกำรวจิัยคร้ังต่อไป 
 1. เลือกกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มเติมหรือท่ีแตกต่างจากการศึกษาในคร้ังน้ี เช่นการเลือกศึกษา 
ประชากรในจงัหวดัอ่ืน ๆ เพื่อจะไดท้ราบถึงผลการศึกษาวา่เป็นอยา่งไร มีความเหมือนหรือแตกต่าง
กนั อยา่งไร   
 2. ควรศึกษาถึงปัจจยัดา้นการใหบ้ริการเก่ียวกบัการขายสินคา้และบริการทาง
อินเตอร์เน็ต เน่ืองจากการบริการเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีจะใหใ้ห้ผูบ้ริโภคช่ืนชอบและกลบัมาใชบ้ริการอีก
คร้ัง 
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แบบสอบถาม  
เร่ือง ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านเวบ็ไซต์ 
พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษา 
คน้ควา้ดว้ยตนเอง ในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  
มหาวทิยาลยับูรพาผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี 
และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 

                    
ส่วนที ่1 ค าถามคัดกรอง  
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (    ) หนา้ค าตอบของท่านใหต้รงตามความเป็นจริง 
1.  ท่านเคยซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรือไม่ 

 (    )   เคย   (    )   ไม่เคย 
2.  ท่านเคยซ้ือสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  (    )   www.Lazada.com    
(    )   www.Weloveshopping.com     
(    )   www.Tarad.com    

ส่วนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
3.  เพศ 

(    )   ชาย   (    )   หญิง 
4.  อาย ุ

(    )   นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี (    )   21-30  ปี  (    )   31-40  ปี  
(    )   41-50  ปี   (    )   มากกวา่ 50 ปี 

5.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 
  (    )   มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ (    )   มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า   
  (    )   ปริญญาตรี    (    )   สูงกวา่ปริญญาตรี 
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6.  สถานภาพ 
(    )   โสด   (    )   สมรส   (     )   อ่ืน ๆ  

7.  อาชีพ 
  (    )   นกัเรียน/ นกัศึกษา   (    )   พนกังานบริษทัเอกชน 
  (    )   ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ (    )   ธุรกิจส่วนตวั 
  (    )   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………. 
8.  รายไดร้วมต่อเดือน 
    (    )   นอ้ยกวา่ 10,000 บาท         (    )   10,001-20,000 บาท       
    (    )   20,001-30,000 บาท  (    )   30,001-40,000 บาท        
     (    )   40,001-50,000บาท    (    )   มากกวา่ 50,000 บาท 
ส่วนที ่3 ค าถามเกีย่วกบัองค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C’s ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ 
ผู้บริโภคผ่านเวบ็ไซด์พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องวา่งหนา้ค าตอบของท่านใหต้รงตามความเป็นจริง 
 

องค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C’s 

ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจ 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก  

ปา
นก

ลา
ง 

 
น้อ

ย  
น้อ

ยท
ีสุ่ด

 

รูปแบบ (Context) 
9.  รูปลกัษณ์ของเวบ็ไซตมี์การจดัหมวดหมู่ใหส้ะดวกและง่าย
ต่อการใชง้าน 

     

10.  รูปแบบของเวบ็ไซตส์ร้างความน่าดึงดูดต่อการใชบ้ริการ      

ส่วนประกอบเน้ือหา (Content) 
11.  การจดัวางขอ้มูลชดัเจน สะดวกต่อการเลือกรับชม      
12.  มีรายละเอียดของสินคา้และการบริการครบถว้น      

ชุมชนเพ่ือการติดต่อส่ือสาร (Community) 
13.  มีช่องทางการติดต่อกบัผูท่ี้จ  าหน่ายสินคา้      
14.  มี Facebook Fan Page ส าหรับแชร์รายละเอียดสินคา้และ
สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดก้วา้งขวาง 
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องค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C’s 

ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจ 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก  

ปา
นก

ลา
ง 

 
น้อ

ย  
น้อ

ยท
ีสุ่ด

 

การท าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า (Customization) 
15.  สามารถปรับแต่งรูปลกัษณ์ของสินคา้ไดต้ามตอ้งการ เช่น 
เปล่ียนมุมมองของสินคา้ 

     

16.  มีการเก็บขอ้มูลของผูใ้ชเ้วบ็ไซตเ์พื่อการน าเสนอขอ้มูลท่ี
ตรงกบัลกัษณะและความตอ้งการของผูใ้ชเ้วบ็ไซตเ์ฉพาะราย 

     

การติดต่อส่ือสาร (Communication) 
17.  มีการอพัเดทข่าวสาร ขอ้มูล โปรโมชัน่ ใหแ้ก่สมาชิกผา่น
ทาง E-mail หรือผา่นทาง SMS อยา่งสม ่าเสมอ 

     

18.  มีขอ้มูลเบอร์ติดต่อหรือ E-mail ของผูป้ระกอบการ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพื่อให้ผูใ้ชง้านเวบ็ไซตส์ามารถติดต่อ
สอบถามไดอ้ยา่งสะดวก 

     

การเช่ือมโยง (Connection) 
19.  สามารถคน้หาขอ้มูลของสินคา้ภายในเวบ็ไซต์      
20.  มีช่องใหค้น้หาขอ้มูลภายนอกเวบ็ไซตผ์า่นทาง Search 
Engine เพื่อหาขอ้มูลจากเวบ็ไซตอ่ื์นๆ 

     

การติดต่อค้าขาย (Commerce) 
21.  มีการอธิบายรายละเอียดวธีิการสั่งซ้ือสินคา้และวธีิช าระ
เงินใหเ้ขา้ใจง่าย 

     

22.  มีระบบการช าระเงินท่ีง่ายและสะดวก      
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ส่วนที ่4 ค าถามเกีย่วกบัแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยีทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ
ผู้บริโภคผ่านเวบ็ไซด์พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องวา่งหนา้ค าตอบของท่านใหต้รงตามความเป็นจริง 

 

แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี 

ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

มา
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ีสุ่ด
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ยท
ีสุ่ด

 

การรับรู้ถึงประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
23.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยใหท้่านมี
ทางเลือกในการซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

     

24.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท าใหท้่านซ้ือ
สินคา้และบริการในราคาท่ีถูกกวา่ตามทอ้งตลาด 

     

25.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยใหท้่านมี
ขอ้มูลเพื่อใชเ้ปรียบเทียบราคาและคุณภาพก่อนการ
ตดัสินใจ 

     

การรับรู้ถึงความง่ายต่อการใช้งาน 
26.  ท่านสามารถเขา้ใชง้านเวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ไดโ้ดยง่าย 

     

27.  ท่านสามารถใชง้านเวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว 

     

28.  ท่านสามารถเขา้ใจถึงขั้นตอนต่าง ๆ ภายใน
เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อยา่งเขา้ใจ 

     

ทศันคติทีม่ีต่อการใช้งาน 
29.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สร้างความเช่ือมัน่
ในการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ใหแ้ก่ท่าน 

     

30.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สร้างความ
น่าสนใจในการท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
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31.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการอพัเดท
สินคา้ใหมี้ความทนัสมยัอยูเ่สมอ 

     

 
ส่วนที ่5 ค าถามเกีย่วกบัการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ 
ผู้บริโภคผ่านเวบ็ไซด์พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องวา่งหนา้ค าตอบของท่านใหต้รงตามความเป็นจริง 

 

การตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ (e-Marketing) 

ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจ 

มา
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ีสุ่ด
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น้อ

ยท
ีสุ่ด

 

การขาย (Sell) 
32.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการสะสมยอดการ
สั่งซ้ือใหแ้ก่สมาชิก ท าใหท้่านอยากท่ีจะซ้ือสินคา้อีก 

     

33.  ภายในเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีสินคา้ท่ีมี
คุณสมบติัตรงตามความตอ้งการของท่านอยูเ่สมอ 

     

34.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการประชาสัมพนัธ์
ขอ้มูลข่าวสารใหม่ ๆ ใหลู้กคา้ไดท้ราบอยา่งสม ่าเสมอ 

     

การบริการ (Serve) 
35.  ท่านสามารถเลือกดูสินคา้ผา่นเวบ็ไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

     

36.  ราคาสินคา้และบริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

     

37.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีบริการจดัส่งใหต้รง
ต่อเวลา/ ตามก าหนด 

     

การพูดคุย (Speak) 
38.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีรายละเอียดให้
สามารถติดต่อเจา้ของเวบ็ไซตท่ี์ถูกตอ้งชดัเจนติดต่อง่าย 
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การตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ (e-Marketing) 

ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 
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39.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีช่องทางให้
ติดต่ออ่ืนๆ เช่น ช่อง Chat ภายใน Facebook Fan 
Page เป็นตน้ 

     

40.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการตอบกลบั
ในไม่ชา้เม่ือท่านถามค าถาม 

     

ประหยดั (Save)  
41.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยใหท้่าน
ประหยดัเวลาในการออกไปซ้ือสินคา้ 

     

42.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีวธีิการจดัส่งให้
เลือกหลายวธีิ ช่วยใหท้่านเลือกวธีิการจดัส่งท่ี
เหมาะสม 

     

43.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการรับประกนั
หลงัการขาย เช่นการคืนหรือเปล่ียนสินคา้ 

     

ประกาศ (Sizzle) 
44.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการโฆษณาให้
เห็นไดใ้นส่ือต่างๆ เช่น Social network, E-mail เป็น
ตน้ 

     

45.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการ
ประชาสัมพนัธ์ Promotion ใหเ้ห็นตามเวบ็ไซตต่์างๆ 
ทัว่ไป 

     

46.  เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการ
ประชาสัมพนัธ์ ในสถานท่ีส าคญั ๆ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ร้านอาหาร เป็นตน้ 
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ส่วนที ่6 ค าถามเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านเวบ็ไซด์พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องวา่งหนา้ค าตอบของท่านใหต้รงตามความเป็นจริง 
   

                    
*** ขอขอบคุณทุกท่านทีส่ละเวลาในการให้ข้อมูลในแบบสอบถามนี ้*** 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านเวบ็ไซด์
พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 
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47.  ภายในเวบ็ไซตมี์ความสะดวกและเขา้ใจง่ายใน
การใชง้านและมีความรวดเร็วในการจดัส่งท าใหท้่าน
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

     

48.  ท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
และบริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพราะในยคุปัจจุบนั
ท่ีเทคโนโลยแีละอินเตอร์เน็ตมีบทบาทในชีวติมากข้ึน 

     

49.  ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์โดยไดค้น้หาขอ้มูลและประเมิน
คุณภาพสินคา้ดว้ยตวัเองก่อนเสมอ 
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ภาคผนวก ข. 
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ภาคผนวก ค. 
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ประวตัย่ิอของผู้วจิยั 
 

ช่ือ – สกุล                                    นายชชัวาล โคสี 
วนั เดือน ปีเกิด                          13  กนัยายน พ.ศ. 2533 
สถานท่ีเกิด                                  จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
สถานท่ีอยูปั่จจุบนั                        485 หมู่ 1 ต าบลคลองก่ิว อ าเภอบา้นบึง จงัหวดัชลบุรี  
  20220 
ต าแหน่งและประวติัการท างาน    - 
ประวติัการศึกษา   
          พ.ศ.  2552-2555               จบการศึกษาจากมหาวทิยาลยับูรพา       
          พ.ศ.  2559  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร)  
  วทิยาลยัพาณิชศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


