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12500665 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ   : ส่ือโฆษณาบนอินเตอรเน็ต / การเปรียบเทียบ /การตัดสินใจ  

 กัญจนณัฏฐ เรืองทอง  : การเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือสินคาจากการโฆษณาสินคา

ทางอินเตอรเน็ตของนักศึกษา กก มหาวิทยาลัยศิลปากร กก วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   

อาจารยท่ีปรึกษา : อาจารยสิริชัย ดีเลิศ.110 หนา.  

 

บทคัดยอ 

กกกกกกกกการวิจัยคร้ังนี้นี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือสินคาจากการ

โฆษณาสินคาทางอินเตอรเน็ต ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

โดยสุมกลุมตัวอยางจํานวน 390 คน แบงออกเปน 3 คณะคือ คณะวิทยาการจัดการ คณะสัตวศาสตร

และเทคโนโลยีการเกษตร คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร โดยการสุมตัวอยางแบบ

โควตา เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ 

คาเฉล่ียสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานและ Independent t-test 

กกกกกกกกผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

กกกกกกกก1.กกลุมตัวอยาง ท่ีเคยซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ตมีจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 26.4 

และไมเคยซ้ือมีจํานวน 287 คน คิดเปนรอยละ 73.6 สาเหตุหลักท่ีทําใหกลุมตัวอยางไมเลือกท่ีจะซ้ือ

สินคาผานอินเตอรเน็ตมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งเนื่องจาก ไมม่ันใจในความปลอดภัยของขอมูลสวน

บุคคล (เชนขอมูลดานการเงิน)  

กกกกกกกก2.กปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญ กับ ดานการรักษา

ความเปนสวนตัวมากเปนอันดับท่ีหนึ่ง ตามมาดวย ดาน ราคา ดานการสงเสริมผลิตภัณฑ ดาน

ผลิตภัณฑ ดานการใหบริการแบบเจาะจง และ ดานสถานท่ีเปนลําดับสุดทาย  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.44, 

4.23, 4.19, 4.18, 4.08 และ 4.00 ตามลําดับ  

กกกกกกกก3.กจากการทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 6Ps มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือและไมซ้ือสินคาของนักศึกษาไมแตกตางกัน ยกเวนการ ใหความสําคัญในปจจัยดาน

ราคาในสวนของปจจัยยอย มีสวนลดราคาของสินคาเม่ือซ้ือในปริมาณมาก แตกตางกัน โดยปจจัย

ยอยดานนี้ไมมีผลตอผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต นอกนั้นในดานอ่ืนๆไมแตกตางกัน 
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ลายมือช่ือนักศึกษา …………………………………………… 

ลายมือช่ืออาจารยที่ปรึกษา …………………………………… 
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กติติกรรมประกาศ 

 

กกกกกกกก งานวิจัยฉบับนี้สําเร็จไดดวยความกรุณาของ อาจารยสิริชัย ดีเลิศ  ซ่ึงเปนอาจารยท่ี

ปรึกษา  ท่ีคอยใหคําปรึกษาแนะนําและตรวจสอบแกไขขอบกพรองตาง ๆ เปนอยางดี   ตลอด

ระยะเวลาท่ีท่ีทํางานวิจัยฉบับนี้  และขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร .วิโรจน เจษฎาลักษณ และ

อาจารยนพดล โตวิชัยกุล ท่ีเสียสละเวลาเปนกรรมการสอบวิจัยในคร้ังนี้  ซ่ึงทุกทานไดใหแนวคิด  

คําแนะนําทางวิชาการ  ตลอดจนความเมตตาในระหวางการทํางานวิจัย  ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ

มา ณ โอกาสนี้  

กกกกกกกก ขอกราบขอบพระคุณอาจารยประพล เปรมทองสุข  อาจารยนพดล โตวิชัยกุลและ

อาจารยจิตพนธ ชุมเกตุ  ผูทรงคุณวุฒิท่ีไดใหความกรุณาแกผูวิจัยในการใหคําปรึกษาแนะนํา เพื่อ

เสนอแนวคิดท่ีเปนประโยชนยิ่ง  ทําใหงานวิจัยนี้ออกมาสมบูรณมากยิ่งข้ึน 

กกกกกกกกขอขอบคุณเพื่อน ๆ ท่ีคอยใหคําปรึกษา  ใหกําลังใจตลอดจนใหการชวยเหลือในการทํา

วิจัยในคร้ังนี้ใหสําเร็จตามท่ีตั้งใจไว และขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีไดเสียสละ

เวลาอันมีคายิ่งในการตอบแบบจนสามารถทํางานวิจัยฉบับนี้สําเร็จได 

กกกกกกกก สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาท่ีคอยเปนกําลังใจ คอยชวยเหลืออีกท้ัง

สนับสนุนกําลังทรัพยใหกับผูวิจัย  ตลอดระยะเวลาในการทําวิจัยในคร้ังนี้ 

กกกกกกกกคุณประโยชนท่ีไดรับจากงานวิจัยในคร้ังนี้  ผูทําวิจัยขอมอบใหครูบาอาจารยทุกทาน ท่ี

ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรูตาง ๆ แกผูวิจัย  สงผลใหงานวิจัยฉบับนี้เสร็จสมบูรณดวยดี 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

กกกกกกกกในโลกยุคปจจุบันนี้ ถือเปนยุคแหงความกาวหนาทางเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยเฉพาะ 

“อินเตอรเน็ต” ( Internet) ไดเขามามีบทบาทเปนสวนหนึ่งในชีวิตของผูคน ท้ังในบทบาททาง

การศึกษา ทางสังคมโลก โดยเฉพาะในทางธุรกิจ ซ่ึงอินเตอรเน็ตถือเปนชองทางการส่ือสารท่ีมี

ความสําคัญอยางมากตอองคกรธุรกิจท่ัวโลกในการเขาถึงตัวกลุมลูกคาและติดตามความเคล่ือนไหว

ของคูแขงขัน ทําใหรับรูขาวสารสภาพเศรษฐกิจและสังคมในปจจุบันท้ังในประเทศและตางประเทศ 

นอกจากนี้อินเตอรเน็ตยังงายตอการเขาถึง ใชการลงทุนต่ํา มีความเปนสากล และระบบการส่ือสาร

ทางอินเตอรเน็ตสามารถทําไดสะดวกไมวาจะอยูสวนไหนของโลกกจึงชวยลดระยะหางระหวางกัน

ของผูคนไดในยุคสังคมขาวสารนีก้อินเตอรเน็ตจึงถือเปนหัวใจสําคัญในการในการทําธุรกิจทุก

ประเภท 

กกกกกกกกเม่ืออินเตอรเน็ตไดเขามามีบทบาทในการทําธุรกิจ ประกอบกับเทคโนโลยีตางๆ กท่ี

พัฒนาไปอยางรวดเร็ว อัตราการแขงขันของวงการธุรกิจการคาจึงสูงข้ึน ดวยเหตุนี้จึงทําใหเจาของ

ธุรกิจทุกประเภท บริษัททุกขนาด ไดทําการออกแบบเว็บไซต (Website) เพื่อใหลูกคาเขามาเยี่ยมชม

และส่ังซ้ือสินคาและบริการของตน เปนการเพิ่มชองทางการขายอีกชองทางหนึ่ง นอกเหนือไปจาก

การทําธุรกิจ ซ้ือ -ขาย แบบหนารานท่ัวๆไป ซ่ึงประสิทธิภาพในการทําการคาบนอินเตอรเน็ตนั้น 

ข้ึนอยูกับความสามารถในการออกแบบเว็บไซตและเแบนเนอร (Banner) ตางๆกใหมีความนาสนใจ 

ดึงดูดใจลูกคาและนาเช่ือถือ โดยผูประกอบการสามารถไปจดทะเบียนโดเมน ( Domain) เพื่อสราง

เว็บไซตของตนบนอินเตอรเน็ต และทําการดําเนินการในเร่ืองของกลยุทธการตลาดไปจนถึงการ

ขายสินคาหรือแมกระท่ังการนําสินคาไปสูมือผูบริโภค 

กกกกกกกกทางภาครัฐบาลมีการสงเสริมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกันมากข้ึน ดังจะเห็นไดจาก

นโยบาย การลดอัตราคาบริการเช่ือมตออินเทอรเน็ตความเร็วสูงหรือโครงการคอมพิวเตอรราคาถูก 

ในสวนการใชส่ืออิเล็กทรอนิกสกับธุรกิจนั้น ไมไดมีประโยชนเฉพาะเพียงแตกับองคกรธุรกิจ 
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เทานั้น แตยังมีประโยชนกับผูบริโภคเชนกันโดยประโยชนตอธุรกิจนั้นมีมากมาย อาทิเชน ชวย

เพิ่มประสิทธิภาพในการโฆษณาประชาสัมพันธใหมากข้ึน เนื่องจากลูกคาจะสามารถดูขอมูล

รายละเอียดของสินคาและบริการผานทางเว็บไซตของบริษัทได ซ่ึงไมเพียงแตเฉพาะลูกคา

ภายในประเทศเทานั้นแตรวมถึงลูกคาชาวตางชาติดวย นอกจากนั้นการใชส่ืออิเล็กทรอนิกสกับ

ธุรกิจยังสามารถขจัดปญหาทางดานเวลาได กลาวคือธุรกิจสามารถใหบริการไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

สําหรับประโยชนตอผูบริโภคนั้นมีมากมายเชนกัน อาทิเชน ผูบริโภคจะมีทางเลือกในการซ้ือสินคา

กันมากข้ึน สามารถหาขอมูลจากทางเว็บไซตไดงายและรวดเร็ว ดังนั้นจึงทําใหผูบริโภคสามารถ

เปรียบเทียบราคา คุณภาพของสินคาและขอมูลอ่ืนๆเพื่อประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคา

ไดมากข้ึน 

กกกกกกกกในปจจุบัน ผูบริโภคจํานวนมากข้ึนใชเวลาบนโลกไซเบอร  (Cyberspace) ในการหา

ขอมูลเพื่อการศึกษาเพื่อความบันเทิงหรืองานอดิแรก ติดตอส่ือสาร ไมวาจะเปนทางอีเมล ( Email)  

เอ็มเอสเอ็น (MSN) การซ้ือขายบนอินเตอรเน็ต เนื่องจากเทคโนโลยีดานสารสนเทศและ

อินเทอรเน็ต 

มีการพัฒนาอยางรวดเร็ว มีประสิทธิภาพมากข้ึน และราคาถูกลงอยางตอเนื่อง ธุรกิจท่ีเขาสูระบบ

ออนไลนหรือกําลังเขาสูระบบออนไลนจึงมีแนวโนมเติบโตมากยิ่งข้ึนก(คมสันกตันสกุลก2551:1) 

กกกกกกกกจากผลดังกลาวผูศึกษาคนควาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา การเปรียบเทียบการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาจากการโฆษณาสินคาทางอินเตอรเน็ตของนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากรกกวิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ซ่ึงนักศึกษาจะเปนกลุมคนรุนใหมท่ีจะใชอินเตอรเน็ตในชีวิตประจําวันเปน

อยางมาก และมีโอกาสมากกวากลุมคนอ่ืนๆท่ีจะไดพบเห็นโฆษณาในอินเตอรเน็ต เพื่อเปน

ประโยชนตอการพัฒนาวิธีการโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ตตอไป 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

กกกกกกกก1.กเพื่อศึกษาระดับความสําคัญของการโฆษณาท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคาผาน

อินเตอรเน็ต 

กกกกกกกก2.กเพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือสินคาระหวางผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคาในการให

ความสําคัญกับปจจัยดานตางๆdท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคาจากการโฆษณาบน

อินเตอรเน็ต 

กกกกกกกก3.กเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากรกวิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี 

  

สมมติฐานการวจัิย 

กกกกกกกก1.กนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัย

ดานผลิตภัณฑแตกตางกัน 

กกกกกกกก2.กนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัย

ดานราคาแตกตางกัน 

กกกกกกกก3.กนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัย

ดานสถานท่ีแตกตางกัน 

กกกกกกกก4.กนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัย

ดานการสงเสริมผลิตภัณฑแตกตางกัน 

กกกกกกกก5.กนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัย

ดานการใหบริการแบบเจาะจงแตกตางกัน 

กกกกกกกก6.กนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัย

ดานการรักษาความเปนสวนตัวแตกตางกัน  
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ขอบเขตการวจัิย 

กกกกกกกก1.dประชากร:กนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ปการศึกษา 2553 

กกกกกกกก2.กกลุมตัวอยาง: นักศึกษาท่ีกําลังศึกษาในระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 400 คน 

กกกกกกกก3.กสถานท่ีทําการวิจัย 
กกกกกกกกมหาวิทยาลัยศิลปากรกวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
กกกกกกกก4.กระยะเวลาในการดําเนินการวิจัย 
กกกกกกกกระยะเวลาท่ีใชในการศึกษาหัวขอดังกลาวนี้อยูในระหวางภาคการศึกษาท่ี 2/2552 จนถึง

ภาคการศึกษาท่ี 1/2553 (เก็บขอมูลกลุมตัวอยางชวงเดือนกรกฎาคม) 
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กรอบแนวคดิในการวจัิย 

 

ตัวแปรต้น                                                                                                      ตัวแปรตาม 

 
     ปัจจัยส่วนบุคคล 
 - เพศ 
 - อาย ุ
 - รายได 
 - คณะวิชา                                                                              

                                                                                                                        

 

 

                                                         

 
 

 

 

 

 

 

 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ   

    ส่วนประสมทางการตลาด 6P’s 
- ดานผลิตภัณฑ 
- ดานราคา 
- ดานสถานท่ี 

- ดานการสงเสริมผลิตภัณฑ 

- ดานการใหบริการแบบเจาะจง 

- ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

  พฤติกรรมการใช้อนิเตอร์เน็ต  
- ประสบการณในการใชอินเตอรเน็ต 
- ความถ่ีในการใชอินเตอรเน็ตตอสัปดาห 

- ระยะเวลาในการใชอินเตอรเน็ตแตละคร้ัง 

- สถานท่ีๆใชอินเตอรเน็ต 

- กิจกรรมท่ีมักจะทําเม่ือใชอินเตอรเน็ต 

การตัดสินใจซ้ือและไม่ซ้ือสินค้า

ของนักศึกษา 
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กกกกกกกก1.กอินเตอรเน็ต หมายถึง ระบบเครือขายคอมพิวเตอรท่ีใหญท่ีสุดในโลกประกอบดวย 

เครือขายคอมพิวเตอรมากมายหลายเครือขายเช่ือมโยงกันท่ัวโลก เพื่อแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารกัน 

โดยระบบเครือขาย ( Network ) ท่ีไรพรมแดน 

กกกกกกกก2.กการโฆษณาในอินเตอรเน็ต หมายถึง การนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับองคกรหรือสินคา

และบริการขององคกรในรูปแบบขอความและรูปภาพในเครือขายอินเตอรเน็ต โดยมีวัตถุประสงค

เพื่อสรางภาพพจน หรือรายได / ยอดขาย ใหแกสินคาและบริการขององคกร โดยรวมไปถึงการ

ออกแบบเว็บไซตใหมีความนาสนใจกประกอบดวยปจจัยสวนประสมทางการตลาดก(6P’s)ไดแก 

กกกกกกกกกกกก2.1กดานผลิตภัณฑกมีการแสดงคุณภาพสินคาอยางชัดเจน รูปลักษณของสินคามี

ความนาสนใจกมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาครบถวนเปนตน 

กกกกกกกกกกกก2.2กดานราคากมีการแสดงเปรียบเทียบราคาสินคาท่ีถูกกวาทองตลาด มีรูปแบบ

การชําระเงินท่ีหลากหลายและชัดเจนเปนตน 

กกกกกกกกกกกก2.3กดานสถานท่ี ประกอบไปดวยรายละเอียดในสวนตางๆของเว็บไซต ดังนี้ 

สวนของรูปแบบ สวนของเนื้อหา สวนของดานชุมชน สวนของการปรับแตง สวนของพันธมิตร 

และสวนของการคาขาย 

กกกกกกกกกกกก2.4กดานการสงเสริมผลิตภัณฑ มีสินคาทดลองใชฟรี มีการใหสวนลดในการซ้ือ

สินคาคร้ังตอไปเปนตน 

กกกกกกกกกกกก2.5กดานการใหบริการแบบเจาะจง มีระบบสําหรับสมัครสมาชิก มีการแสดง

สินคาตามความตองการของสมาชิกเปนตน 

กกกกกกกกกกกก2.6กดานการรักษาความเปนสวนตัว มีการรักษาความลับขอมูลของลูกคา มี

เว็บไซตส่ือกลางในการชําระสินคาเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูลเปนตน 

กกกกกกกก3.กแบนเนอรแอด หมายถึง กรอบคําโฆษณาสําหรับติดไวในเว็บไซตอ่ืน เพื่อชักจูงให

คนเขามาเยี่ยมชมเว็บไซตของตน 

 

 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
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 ประโยชน์ทางวชิาการ  

กกกกกกก พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรีสามารถนําไปใชเปนขอมูลอางอิงสําหรับผูท่ีจะศึกษาวิจัยในเร่ืองท่ีเกี่ยวของตอไป 

 ประโยชน์ทางธุรกจิ 

กกกกกกกกเพื่อเปนขอมูลเบ้ืองตนตอผูสนใจในการทําการโฆษณาผานระบบอินเตอรเน็ตสามารถ

นําไปใชอธิบายการ เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือสินคาจากการโฆษณาสินคาทางอินเตอรเน็ตของ

นักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากรกกวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
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กกกกกกกก การศึกษาเร่ือง  “การ เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือสินคาจากการโฆษณาสินคาทาง

อินเตอรเน็ตของนักศึกษา  มหาวิทยาลัยศิลปากร กกวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ” ผูศึกษาไดวาง

แนวทางในการศึกษาวรรณกรรมและผลการวิจัยท่ีเกี่ยวของไดดังนี้ 

 

  สวนท่ี 1    แนวคิดเกี่ยวกับอินเทอรเน็ต 

  สวนท่ี 2   แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดอิเล็กทรอนิกส (E-Marketing) 

  สวนท่ี 3   แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (6P’s) 

  สวนท่ี 4   แนวคิดเกี่ยวกับการโฆษณา 

  สวนท่ี 5   งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนที ่1 แนวคดิเกีย่วกบัอนิเตอร์เน็ต 

 

กกกกกกกกInternet (อินเตอรเน็ต) มาจากคําวา Inter Connection Network หมายถึง เครือขาย

นานาชาติหรือเครือขายสากล แตถาเอาท่ีเขาใจงายๆ  อินเทอรเน็ตก็คือ เครือขายท่ีทําใหเคร่ือง



 9 

คอมพิวเตอรท่ัวโลกเช่ือมตอส่ือสารถึงกันไดกหรือเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ัวโลกเช่ือมตอส่ือสารกันได

ดวยอินเตอรเน็ต นั่นเอง (ชนะ เทศทอง 2550: 2) 

2.1 ประวตัิความเป็นมาของอนิเทอร์เน็ต 

กกกกกกกก ระบบเครือขายท่ีกลายมาเปนอินเทอรเน็ตในปจจุบันไดพัฒนากันมาหลายสิบปแลว 

ตั้งแตยุคสงครามเย็นท่ีสหรัฐกับสหภาพโซเวียตเล็งอาวุธนิวเคลียรเขาใสกัน ตอนนั้นอเมริกาไดเร่ิม

พัฒนาเครือขายส่ือสารทางทหารท่ีรูจักกันในช่ือ ARPANET  โดยออกแบบระบบใหเหมือนรางแห

ท่ีกระจายไปท่ัว เพื่อใหม่ันใจวาหากถูกถลมดวยระเบิดนิวเคลียรอยางไรเครือขายก็ไมถึงกับตัดขาด

หมด ยังมีทางใหรับสงขอมูลออมไปไดเสมอ ตอมาเม่ือภัยคุกคามเหลานั้นมอดลง ความเช่ือถือได

ของอินเทอรเน็ตก็ไดรับการพัฒนาอยางตอเนื่อง กลายเปนจุดเดนท่ีถูกนํามาใชกันท่ัวไป ประกอบ

กับลักษณะเครือขายท่ีเปนระบบเปดกวางตอขยายไปไดเร่ือยๆ โดยไมตองพึ่งพาโครงสรางหลัก

ของเครือขายทางทหารเดิม ทําใหมีการตอขยายอินเทอรเน็ตออกไปท่ัวโลกและเปดใหบริการใน

เชิงพาณิชยอยางเต็มท่ี มีคอมพิวเตอรนับรอยลานเคร่ืองเช่ือมตออยางเต็มเวลาเพื่อใหบริการสารพัด

รูปแบบ และอีกนับพันลานเคร่ืองท่ีเช่ือมตอเขามาเปนคร้ังคราวเพื่อเรียกดูขอมูลหรือใชบริการ

ตางๆ เชน อินเทอรเน็ตเพื่อการศึกษา ( E-learning),คนหาขอมูล ,ทําธุรกรรมซ้ือขายสินคาและ

บริการ,เพื่อความบันเทิง และอ่ืนๆอีกมากมาย อินเทอรเน็ตจึงเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของ

เรามากข้ึน (สุพรรษา ยวงทอง และ วิโรจน ชัยมูล 2551: 12) 

 

2.2 ประวตัิความเป็นมาของอนิเทอร์เน็ตในประเทศไทย  

 

กกกกกกกกการเช่ือมตอเขาสูอินเทอรเน็ตของประเทศไทยมีจุดกําเนิดมาจากเครือขายคอมพิวเตอร

ระหวางมหาวิทยาลัย  หรือท่ีเรียกวา "แคมปสเน็ตเวอรก" ( Campus Network ) เครือขายดัง กลาว

ไดรับการสนับสนุนจาก "ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ" (  NECTEC ) 

จนกระท่ังได เช่ือมเขาสูอินเทอรเน็ตโดยสมบูรณในเดือนสิงหาคม ป  พ.ศ.  2535 พัฒนาการ 

ประเทศไทยไดเร่ิมติดตอกับอินเทอรเน็ตโดยใช E-mail ตั้งแตป  พ.ศ. 2530 โดยเร่ิมท่ี 

"มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร วิทยาเขตหาดใหญ" เปนแหงแรก และสถาบันเทคโนโลยีแหงเอเชีย

ภายใตความรวมมือระหวางไทยและออสเตรเลียในชวงเวลาตอมา  ในขณะนั้นยังไมไดมีการ

เช่ือมตอ แบบ On-line หากแตเปนการแลกเปล่ียนขาวสาร ดวย  E-mail โดยใชระบบ MSH net ละ 

UUCP โดยทางออสเตรเลียจะโทรศัพทเช่ือมเขามาสูระบบวันละ 2 คร้ัง ในปถัดมา NECTEC ซ่ึง

อยูภายใต กระทรวงวิทยาศาสตร เทคโนโลยีและการพลังงาน (ช่ือเดิมในขณะนั้น)  ไดจัดสรรทุน
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ดําเนินโครงการ เครือขายคอมพิวเตอรของสถาบันอุดมศึกษา โดยแบง  โครงการออกเปน 2 ระยะ 

การดําเนินงานใน ระยะแรกเปนการเช่ือมโยง 4 หนวยงาน ไดแก 

- กระทรวงวิทยาศาสตรฯ  

- จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  

- สถาบันเทคโนโลยีแหงเอเชีย  

- สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาวิทยาเขตเจาคุณทหารลาดกระบัง  

ระยะท่ีสองเปนการเช่ือมตอสถาบันอุดมศึกษาท่ีเหลือ คือ  

- มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 

- มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  

- มหาวิทยาลัยมหิดล  

- มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  

- สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาวิทยาเขตธนบุรี  

- สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาวิทยา เขตพระนครเหนือ  

- มหาวิทยาลัยเชียงใหม  

- มหาวิทยาลัยขอนแกน  

- มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร วิทยาเขตหาดใหญ 

 

กกกกกกกก เดือนธันวาคม ป พ.ศ. 2534 คณะทํางานของ NECTEC รวมกับกลุมอาจารยและ 

นักวิจัยจากสถาบันอุดมศึกษาไดกอตั้งกลุม NEWgroup (NECTEC E-mail Working Group) เพื่อ 

ประสานงานและแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารดวย  E-mail โดยยังคงอาศัยสถาบัน  เทคโนโลยีแหง

เอเชียเปนทางออกสูอินเทอรเน็ตผานทางออสเตรเลีย ป พ.ศ. 2538 รัฐบาลไทยไดประกาศใหเปนป

แหงเทคโนโลยีสารสนเทศ  (Information Technology Year) เนื่องจากตระหนักถึงความสําคัญของ

เทคโนโลยีคอมพิวเตอรและการส่ือสารขอมูลใน  ขณะเดียวกันก็มีการดําเนินการจัดวางเครือขาย

ความเร็วสูงโดยใชใยแกวนําแสงเพื่อใชเปนสายส่ือสาร  ไทยสาร เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2535 สํานัก

วิทยบริการ จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัยไดเชาวงจร  ส่ือสารความเร็ว 9600บิตตอวินาที  จาก

การส่ือสารแหงประเทศไทยเพื่อเช่ือมเขาสูอินเทอรเน็ตท่ี "บริษัท  ยูยูเน็ตเทคโนโลยี ประเทศ

สหรัฐอเมริกา" ภายใตขอตกลงกับ NECTEC ในการพัฒนาเครือขายอินเทอรเน็ตของ

สถาบันอุดมศึกษาเพื่อรวมใชวงจรส่ือสาร จนกระท่ังในเดือนธันวาคมปเดียวกันมีหนวยงาน 6 แหง

ท่ี เช่ือมตอแบบ  On-lineโดยสมบูรณ ไดแก NECTEC ,จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  ,สถาบัน

เทคโนโลยีแหงเอเชีย ,มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ,มหาวิทยาลัย สงขลานครินทร  และ
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มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร เครือขายท่ีกอตั้งมี ช่ือวา "ไทยสาร" ( Thaisarn : Thai Social/scientific 

,Academic and Research Network ) หรือ "ไทยสารอินเทอรเน็ต" ในป พ.ศ. 2536 NECTEC ไดเชา

วงจรส่ือสารความเร็ว 64 กิโลบิตตอวินาทีจากการส่ื อสารแหงประเทศไทยเพื่อ เพิ่มความสามารถ

ในการขนสงขอมูล ทําใหประเทศไทยมีวงจรส่ือสารระดับ ท่ีใหบริการแกผูใชไทยสารอินเทอรเน็ต 

2 วงจร ในปจจุบันวงจรเช่ือมตอไปยังตางประเทศท่ีจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย และ NECTEC ไดรับ

การปรับปรุงใหมีความ เร็วสูงข้ึนตามลําดับ  นับตั้งแตนั้นมาเครือขายไทยสารไดขยายตัวกวางข้ึน  

และมีหนวยงานอ่ืนเช่ือมเขากับ ไทยสารอีกหลายแหงในชวงตอ  มากลุมสถาบันอุดมศึกษา

ประกอบดวย สํานักวิทยบริการ จุฬาฯ ,สถาบันเทคโนโลยีแหงเอเชีย ,มหาวิทยาลัยเชียงใหม  และ

มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญไดรวมตัวกันเพื่อแบงสวนคาใชจายวงจร ส่ือสาร  โดยเรียกช่ือกลุมวา “ไทย

เน็ต” ( THAInet ) สมาชิกสวนใหญของไทยสาร คือ  สถาบันอุดมศึกษา กับหนวยงานราชการบาง

หนวย งาน และ  NECTEC ยังเปดโอกาสใหกับบุคลากรของหนวยงานราชการท่ียังไมมีเครือขาย

ภายในเปนของตัว เองมาขอใชบริการได  แตทวายังมีกลุมผูท่ีตองการใชบริการอินเทอรเน็ตอีกเปน

จํานวนมาก ท้ังบริษัทเอกชนและบุคคลท่ัวไปซ่ึงไมสามารถใชบริการ จากไทยสารอินเทอรเน็ตได  

ท้ังนี้เพราะไทยสารเปนเครือขายเพื่อการศึกษาและวิจัยท่ีใชเงินงบประมาณอุดหนุนจากรัฐภาย  ใต

ขอบังคับของกฎหมายดานการส่ือสารจึงไมสามารถใหนิติบุคคลอ่ืนรวมใชเครือขายได  

 

 

ส่วนที ่2   แนวคดิเกีย่วกบัการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) 

 

2.1 การตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing)  

กกกกกกกกE-Marketing ยอมาจากคําวา Electronic Marketing หรือเรียกวา “การตลาด

อิเล็กทรอนิกส” หมายถึงการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยใชเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกสตางๆ ท่ี

ทันสมัยและสะดวกตอการใชงาน เขามาเปนส่ือกลาง ไมวาจะเปน คอมพิวเตอร โทรศัพท หรือพีดี

เอ ท่ีถูกเช่ือมโยงเขาดวยกันดวยอินเทอรเน็ต มาผสมผสานกับวิธีการทางการตลาด การดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาด อยางลงตัวกับลูกคาหรือกลุมเปาหมาย เพื่อบรรลุจุดมุงหมายขององคกร

อยางแทจริงซ่ึงในรายละเอียดของการทําการตลาด E-Marketing จะมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

                  2.1.1 เปนการส่ือสารกับกลุมเปาหมายในลักษณะเฉพาะเจาะจง (Niche Market) 

2.1.2 เปนลักษณะเปนการส่ือสารแบบ 2 ทาง (2 Way Communication) 

http://www.ic-myhost.com/website/electronic_marketing.php�
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2.1.3 เปนรูปแบบการตลาดแบบตัวตอตัว ( One to One Marketing หรือ Personalize               

Marketing) ท่ีลูกคาหรือกลุมเปาหมายสามารถกําหนดรูปแบบสินคาและบริการได

ตามความตองการของตนเอง 

                  2.1.4 มีการกระจายไปยังกลุมผูบริโภค (Dispersion of Consumer) 

2.1.5 เปนกิจกรรมท่ีนักการตลาดสามารถส่ือสารไปยังท่ัวทุกมุมโลก ตลอด 24 ช่ัวโมง 

(24 Business Hours) 

2.1.6 สามารถติดตอส่ือสาร โตตอบ ปฏิสัมพันธไดอยางรวดเร็ว (Quick Response) 

2.1.7 มีตนทุนต่ําแตไดประสิทธิผล สามารถวัดผลไดทันที (Low Cost and Efficiency) 

2.1.8 มีความสัมพันธกับกิจกรรมการตลาดแบบดั้งเดิม ( Relate to Traditional 

Marketing) 

2.1.9 มีการตัดสินใจในการซ้ือจากขอมูลขาวสารท่ีไดรับ (Purchase by Information) 

 

กกกกกกกกE-Marketing เปนสวนผสมแนวความคิดทางการตลาด และทางเทคนิค  รวมเขาไว

ดวยกันท้ังดาน  การออกแบบ ( Design), การพัฒนา ( Development), การโฆษณาและการขาย 

(Advertising and Sales) เปนตน (ตัวอยางกิจกรรมไดแก Search Engine Marketing, E-mail 

Marketing, Affiliate Marketing, Viral Marketing ฯลฯ) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อประโยชนในการ

สรางมูลคาเพิ่มใหแกธุรกิจและลูกคา เนื่องจากระบบทางอิเล็กทรอนิกสสามารถสนับสนุนการรอง

ขอขอมูลของลูกคา  การจัดเก็บประวัติ และพฤติกรรมของลูกคาเอาไว  รวมถึงการสราง

ความสัมพันธกับลูกคาได สงผลตอ  การเพิ่มและรักษาฐานลูกคา ( Customer Acquisition and 

Retention) และอํานวยประโยชนในการประกอบธุรกิจอยางครบถวน 

กกกกกกกกการตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) จะมีรูปแบบท่ีแตกตางจาก E-Marketing 

อยางชัดเจน โดยการตลาดแบบดั้งเดิมนั้นจะมีกลุมเปาหมายท่ีหลากหลาย จะไมเนนทํากับบุคคลใด

บุคคลหนึ่ง และมักจะใชวิธี  การแบงสวนตลาด  (Marketing Segmentation) โดยใชเกณฑสภาพ

ประชากรศาสตร  หรือสภาพภูมิศาสตร และสามารถครอบคลุมไดบางพื้นท่ี ในขณะท่ีถาเปน E-

Marketing จะสามารถครอบคลุมไดท่ัวโลกเลยทีเดียว ดวยเหตุนี้ธุรกิจตางๆ  จึงไดใหความสนใจ

กับอินเทอรเน็ตเปนอยางมาก รวมถึงไดมีการนําเอาแนวคิด  E-Marketing มาประยุกตใชอยาง

แพรหลาย เพื่อทําการตลาดออนไลนใหไดประสิทธิภาพสูงสุด  

 

2.2 หลกัการของ E-Marketing 
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กกกกกกกก2.2.1 การตลาดยุค E เนนการใช Mass Customization มากกวา Mass Marketing เพราะ

ลูกคาทุกคนมีสิทธ์ิเลือกเว็บไซตตางๆ ท่ัวโลกเพื่อหาสินคาท่ีตนเองตองการ  เพราะฉะนั้น เราตอง

เนนระบบท่ีสนองตอบความตองการของลูกคาแตละคนเปนหลัก  ท้ังนี้เราจักตองสราง ระบบ

โปรแกรมอัตโนมัติข้ึนมาตอบสนองความตองการดังกลาวโดยใหแตละคนสามารถเลือกทางเลือก

ท่ีสนองความตองการไดดวยตนเอง  

กกกกกกกก2.2.2 การแบงสวนตลาดตองเปนแบบ  Micro Segmentation หรือ One-to-One 

Segmentation หมายถึง หนึ่งสวนตลาดคือ  ลูกคาหนึ่งคน  เพราะในตลาดบนเว็บถือวาลูกคา  เปน

ใหญ เนื่องจากมีสิทธ์ิท่ีเลือกซ้ือสินคาใครก็ได  ยกเวนแตเราเปนเพียงรายเดียวท่ีมีอยูใน  ตลาด 

ฉะนั้นการพิจารณาขอมูลความตองการ หรือพฤติกรรมของลูกคาทุกคน  โดยอาศัยระบบฐานขอมูล

ท่ีตรวจจับพฤติกรรมของลูกคาแตละราย  ไดถือเปนปจจัยแหงความสําเร็จท่ีสําคัญมาก  หรือในแง

ของการจัดการแลวเราเรียกวา  CRM หรือ Customer Relationship Management นั่นเอง เพราะนี่จะ

ทําใหเราทราบวา ใครคือลูกคาประจํา 

กกกกกกกก2.2.3 การวางตําแหนงสินคา  (Positioning) ตองเปนไปตามความตองการแตละบุคคล  

หรือ Migrationing การวางตําแหนงสินคาเพื่อใหลูกคารับรูนั้น  ตองวางตามความตองการของแต

ละบุคคล  และหากความตองการนั้นเปล่ียนไป  ระบบก็ตองเคล่ือนตําแหนงของการวางนั้นไป

สนองตอบตอความตองการใหมดวย 

กกกกกกกก2.2.4 ใหเราเปนหนึ่งในเว็บท่ีลูกคาจําได การ สรางความจดจําเพื่อใหจําเว็บไซตเราการ

จดช่ือโดเมนท่ีทําใหจดจํางาย หรือมีความหมายท่ีสอดคลองกับเนื้อหาของเว็บไซตจึงเปนส่ิงท่ี

จําเปนมาก 

กกกกกกกก2.2.5 ตองรู ความตองการลูกคาลวงหนา  จําเปนจักตองติดตามพฤติกรรมการซ้ือของ

กลุมเปาหมายโดยตลอด  

กกกกกกกก2.2.6 ตองปรับท่ีตัวสินคาและราคาเปนหลัก  สินคาถือเปนหัวใจท่ีสําคัญท่ีสุด  จําเปน

อยางยิ่งท่ีจักตองเทียบกับคุณคาของสินคา และคูแขงเสมอวา  ใครสนองตอบตอความตองการได

ดีกวากัน 

กกกกกกก 2.2.7 ตองใหลูกคาตกแตงสินคาตามความตองการไดโดยอัตโนมัติ  (Customization 

& Personalization) วิธีท่ีใหลูกคาไดรับ คุณคา หรือสนองความตองการไดดีท่ีสุด ก็คือ 
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กกกกกกกก 2.2.8 การใหลูกคาไดเลือกหรือตกแตงสินคาเอง รวมท้ังการคํานวณราคาดวย ฉะนั้น 

การให Options ใหลูกคาไดเลือกมากท่ีสุด จึงเปนส่ิงท่ีสําคัญมาก 

2.3 ประโยชน์ของ E-Marketing 

กกกกกกกก นักการตลาดช่ือ Smith and Chaffey (Smith, P.R. and Chaffey, D. 2001 eMarketing 

eXcellence: at the heart of eBusiness. Butterworth Heinemann, Oxford, UK) ไดกลาวถึงประโยชน

จากการนําเอาเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตมาชวยสนับสนุนการทําการตลาดและกอใหเกิดผลสําเร็จตาม

เปาหมาย โดยมองวา E-Marketing เปนกระบวนการในการจัดการทางการตลาด  โดยมีการเนนย้ํา

ถึงการใหความสําคัญแกลูกคาเปนหลัก ในขณะท่ีแสดงถึงการเช่ือมโยงการทํางานทางธุรกิจในอันท่ี

จะชวยสรางความสําเร็จในผลกําไรใหกับธุรกิจ  ซ่ึงสามารถแบงกระบวนการในการจัดการทาง

การตลาดไดดังนี้ 

กกกกกกกก2.3.1 การจําแนกแยกแยะ  (Identifying) สามารถทําการจําแนกแยกแยะไดวาลูกคาเปน

ใคร มีความตองการอยางไร อยูท่ีไหน และมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาอยางไร โดยใช

เทคโนโลยีเขามาชวย 

กกกกกกกก2.3.2 การทํานายความคาดหวังของลูกคา  ( Anticipating) เนื่องจากความสามารถของ

อินเทอรเน็ตนั้นชวยเพิ่มชองทางใหลูกคาสามารถเขาถึงขอมูล และสามารถซ้ือสินคาไดสะดวก

ยิ่งข้ึน โดยการเขาใจถึงความตองการของลูกคาถือเปนหัวใจสําคัญในการทํา  

E-Marketing ตัวอยางเชน เว็บไซต สายการบินตนทุนต่ํา easyJet (http://www.easyjet.com) มีสวน

สนับสนุนทําใหมีรายไดจากการผานออนไลนกวา 90% 

กกกกกกกก2.3.3 การตอบสนองความพอใจของลูกคา  ( Satisfying) ถือเปนความสําเร็จในการทํา  

E-Marketing ในการสรางความพอใจใหแกลูกคาผานชองทางออนไลน การเพิ่มข้ึนของลูกคานั้น

อาจจะมาจาก การใชงานงายการสนับสนุนการใหบริการแกลูกคาเปนตน 

กกกกกกกกนอกจากนี ้ Smith and Chaffey ยังไดกลาวถึง 5Ss’ ซ่ึงเปนประโยชนท่ีไดรับจากการ

นําเอากลยุทธการตลาดออนไลนมาใชไดแก 

กกกกกกกก1.กการขาย ก(Sell)กชวยทําใหยอดขายเพิ่มข้ึน จากการทําการตลาดออนไลน ซ่ึงจะเปน

เคร่ืองมือท่ีชวยใหทําใหลูกคารูจักและเกิดความทรงจํา (Acquisition and Retention tools) ในสินคา

บริการเราเพิ่มมากข้ึนซ่ึงนําไปสูการขายท่ีเพิ่มข้ึนอีกดวย  

http://www.easyjet.com/�
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กกกกกกกก2.กการบริการ ก(Serve)กการสรางประโยชนท่ีเพิ่มข้ึนใหแกลูกคา จากการใชบริการ

ผานออนไลนกไมวาจะเปนการใหสิทธิพิเศษตางๆเปนตน 

กกกกกกกก3.กการพูดคุย ก(Speak)กการสรางความใกลชิดกับลูกคามากยิ่งข้ึน โดยสามารถสราง

แบบสนทนาการโตตอบกันไดระหวางกันได ( Dialogue) ทําใหลูกคาสามารถเขามาสอบถาม 

ตลอดจนสามารถสํารวจความคิดเห็น ความตองการของลูกคา ลูกคามีความสนใจในเร่ืองใดเปน

พิเศษ  

กกกกกกกก4.กประหยัด ก(Save)กการสรางความประหยัดเพิ่มข้ึนจากงบประมาณการพิมพ

กระดาษ โดยสามารถใชวิธีการสงจดหมายขาว E-Newsletter ไปยังลูกคาแทนการสงจดหมายแบบ

ดั้งเดิม  

กกกกกกกก5.กการประกาศ ก(Sizzle)กการประกาศสัญลักษณ ตราสินคาผานออนไลน ซ่ึงจะชวย

เสริมสรางสินคาของเราใหเปนท่ีรูจัก มีความคุนเคยมากยิ่งข้ึน  

กกกกกกกก การทํา E-Marketing กอใหเกิดประโยชนแกธุรกิจในหลายๆ ประการ ท้ังในแงของ

กลุมผูประกอบการ เจาของสินคา และในแงของกลุมลูกคา ทําใหธุรกิจดําเนินไปไดอยางรวดเร็ว 

และดวยตนทุนท่ีต่ํา 

 

ส่วนที ่3   แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (6P’s) 

 

กกกกกกกก วิธีการทําการตลาดบนโลกออนไลน  องคประกอบตางๆ  ของการตลาดแบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส  เปนส่ิงสําคัญ  ท่ีผูประกอบการซ่ึงมีหนารานบนโลกไซเบอรแหงนี้จะตองทําความ

เขาใจเปนอยางดี เพื่อจะไดจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางเหมาะสม  และเกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด  

ในชวงเร่ิมตนนั้น  การตลาดอาจเปนเร่ืองยากของผูประกอบการหนาใหม  รวมถึงผูประกอบการท่ี

ดําเนินธุรกิจอยู  แตการศึกษาหาขอมูล  และการทําความเขาใจในวิธีการการตลาดจะสามารถนําเอา

ขอมูลดังกลาวไปใชเพิ่มเติมความเขาใจไดมากยิ่งข้ึน  ซ่ึงทําใหธุรกิจออนไลนสามารถเขาถึงกลุมผู

ใชไดอยางตรงกลุมเปาหมาย  การใชอิเล็กทรอนิกสเปนเคร่ืองมือเชิงพาณิชยนั้น  สามารถชวยให

ผูขายประหยัดคาใชจาย ท้ังในเร่ืองของสินคา พนักงานขาย และใหบริการไดตลอด  7 วัน 24 ช่ัวโมง 

โดยเครือขายอินเทอรเน็ตท่ีมีผูใชท่ัวโลกกวา  600 ลานคนทําใหปริมาณการซ้ือขายเพิ่มข้ึนอยู

ตลอดเวลา แตท้ังนี้ ผูขายจะตองศึกษาเร่ืองของสินคา, ชองทางการประชาสัมพันธ ตลอดจนกําหนด

กลุมเปาหมายใหชัดเจน  เพื่อใหการใชส่ือประเภทนี้มีประสิทธิภาพสูงสุด  ดังนั้น การมีเว็บไซตเพื่อ
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จําหนายสินคาจึงไมใชเคร่ืองรับประกันความสําเร็จทางธุรกิจ  เพราะยังมีองคประกอบท่ีเปนตัวแปร

สําคัญ คือ “การตลาด” แตเดิมนั้น  หลายทานอาจจะรูจักสวนผสมทางการตลาดเพียง  4 P คือ 

Product, Price, Place, Promotion แตปจจุบันทานตองรูจักกับอีก  2 P ใหมคือ Personalization และ 

Privacy เพื่อใหเกิดแนวคิดประยุกตใชองคประกอบการตลาดดั้งเดิม  บวกกับความสามารถพิเศษ

ของเทคโนโลยี ทําใหเกิดองคประกอบการตลาดแบบใหมได ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

กกกกกกกก1. ผลิตภัณฑ (Product)  แมเว็บไซตจะมีความสวยงาม  แตหากผลิตภัณฑไมตรงกับ

ความตองการของลูกคา ความสวยงามหรือตื่นตาตื่นใจเพียงอยางเดียวก็ไมสามารถท่ีจะสรางรายได

ใหกับธุรกิจได ดังนั้น ผูผลิตจึงควรท่ีจะมีการวิเคราะหสินคาวารูปแบบควรเปนลักษณะใด  การใช

ประโยชนของสินคา  และกลุมเปาหมายหรือผูซ้ือ  โดยเฉพาะการผลิตสินคาท่ีไมมีขายท่ัวไปใน

ชองทางปกติ เชนผลิตภัณฑแปรรูปสมุนไพรจากเกษตร  เชน ปลารากอน, ปลาราผง, สมุนไพรเพื่อ

สุขภาพ เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีทําใหสินคานั้นเปนท่ีตองการของผูซ้ือออนไลน  ปญหาสําคัญของการซ้ือ

ขายสินคาทางอินเทอรเน็ตคือ  ลูกคาไมสามารถทดลองสินคาไดกอน  แมวาสินคานั้นจะดีจริง  ลูกคา

สวนใหญมีแนวโนมจะซ้ือสินคาจากรานท่ีเขาเคยไดยินช่ือมากอน  หรือมิฉะนั้น สินคาจะตองมีตรา

ยี่หอ เพื่อจะไดม่ันใจในคุณภาพสินคา  และการสรางความนาเช่ือถือของรานคา  วาจะไมทุจริต  

เพราะจํานวนเงินธุรกรรมท่ีผูบริโภคซ้ือผานเว็บไซต  บางคร้ังก็ไมคุมท่ีจะฟองรองหากผูขายทุจริต  

นอกจากนั้น ผูขายจะตองคํานึงถึงการจัดสงสินคาใหอยูในสภาพท่ีดีดวย 

กกกกกกกก2. ราคา (Price) สินคาไทยอาจมีราคาถูกเม่ือคํานวณในสกุลเงินตางประเทศ  แตการขาย

สินคาไปตางประเทศในลักษณะผูผลิตสูผูบริโภค (B2C) นั้น ผูซ้ือตองชําระคาขนสง และภาษีนําเขา

ดวย ซ่ึงขณะนี้คาขนสงสินคา  1 กิโลกรัมไปอเมริกา  โดยบริษัทขนสงมีตนทุนประมาณ  1,000 บาท 

ดังนั้น สินคาเหลานี้อาจจะมีราคาแพงกวาท่ีซ้ือจากรานในอเมริกาได  ในระยะยาวแลวตนทุนการ

ผลิตของไทยอาจสูงกวาอินเดีย  หรือจีน เพราะคาแรงท่ีปรับตัวสูงข้ึนของไทย  ทําใหไมสามารถ

พึ่งพาการสงออกดวยการขายของถูกไดอีกตอไป  ดังนั้น ผูขายจึงควรเนนการตั้งราคาใหเหมาะสม

กับคุณภาพของสินคา  หม่ันตรวจสอบการเปล่ียนแปลงราคาของคูแขงใกลเคียง  นอกจากนี้ ในการ

ขายสินคาบางชนิดเชนเคร่ืองประดับท่ีมีขนาดเล็กและน้ําหนักเบา  อาจทําใหตนทุนคาขนสงสูง  

เพราะมีการคํานวณน้ําหนักข้ันต่ําในการสง ผูขายจึงควรนําเสนอสินคาเคร่ืองประดับเปนชุด  แทนท่ี

จะแยกขายเปนช้ิน ซ่ึงเม่ือรวมราคาเปนชุดแลวจะทําใหลูกคามีความรูสึกวาราคาไมสูงนัก ในกรณีท่ี

ผูขายทราบตลาดหลักของตนวาเปนกลุมลูกคาจากประเทศอะไรแลว  อาจทําการคํานวณคาจัดสง

รวมเขาไปในราคาสินคาเลย  เพื่อจะชวยรนกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคาใหส้ันข้ึน  สําหรับ

การตั้งราคาเพื่อจําหนายสินคาผานอินเทอรเน็ตนั้น  ผูขายจะตองมีการคํานวณตนทุนใหรอบคอบ  
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หรือความเส่ียงตางๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึน เชน การท่ีลูกคาทํารายการซ้ือดวยบัตรเครดิตนั้น  ธนาคารจะมี

การคิดคาธรรมเนียม 3% ซ่ึงผูขายจะตองนําคาใชจายนี้ไปรวมเปนตนทุนกอนตั้งราคาสินคาดวยก 

กกกกกกกก3. ชองทางการจัดจําหนาย ( Place) การบริหารชองทางการจัดจําหนายแบงออกเปน 2 

สวนหลักคือการบริหารสํานักงานสวนหนา ( Front End Management) ไดแก การออกแบบหนา

เว็บไซตหรือสวนท่ีติดตอกับลูกคาโดยตรงใหดูสวยงาม ใชงานได โดยเว็บไซตท่ีดีควรตรงตามหลัก 

7C’s 

กกกกกกกก1.กContext (รูปแบบ) คือ มีรูปแบบท่ีใชงานงาย ไมซับซอน แบงเมนูชัดเจน แบงสินคา

ตามประเภท เมนูหลักท่ีควรมีไดแก เกี่ยวกับเรา ( About Us) ชวยเหลือ ( Help) ติดตอเรา ( Contact 

US) เว็บบอรด (Forum) เปนตน 

กกกกกกกก2.กContent (เนื้อหา) คือ รายละเอียดของขอมูลบนเว็บไซต เชน เนื้อหาเกี่ยวกับบริษัท

ควรมีประวัติความเปนมา แผนท่ี รูปภาพสํานักงาน รายการสินคา เชน ตุกตา ควรจะมีรูปภาพขนาด

เล็กและใหญ ความสูง คุณสมบัติ เปนตน 

กกกกกกกก3.กCommunity (ชุมชน) คือ สวนของกระทูท่ีสามารถใหผูชมแสดงความคิดเห็นได 

กกกกกกกก4.กCustomization (การปรับแตง) คือ สวนท่ีใหผูชมสมัครสมาชิกและเปล่ียนแปลงหรือ

แกไขขอมูลสวนตัวไดตลอดเวลาหรืออกแบบสีสันของหนาเว็บไซตของตนได 

กกกกกกกก5.กConnection (พันธมิตร) คือ สวนของเครือขายท่ีมีการแลกลิงคกับทางเว็บไซต เพื่อ

ชวยกันโปรโมทซ่ึงกันและกัน 

กกกกกกกก6.กCommerce (การคาขาย) คือ สวนท่ีใหลูกคาสามารถคลิกส่ังซ้ือได เชน ปุมคลิกลง

ตะกราหรือรถเข็น 

กกกกกกกก7.กCommunication (ระบบติดตอส่ือสาร) คือ สวนขอมูลท่ีอยู หมายเลขโทรศัพทติดตอ 

อีเมล เปนตน เพื่อใหลูกคาสามารถส่ือสารกับทางธุรกิจได 

การบริหารสํานักงานสวนหลัง  (Back End Management) หรือกระบวนการจัดหาและจัดสงสินคา 

(Fulfillment) โดยท่ีท้ังสองสวนจะตองประสานงานกันอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีการแลกเปล่ียน

ขอมูลทางดานการขนสง สต็อกสินคา สถิติการส่ังซ้ือ เปนตน เพื่อใหสินคาเพียงพอกับความ

ตองการและสงถึงลูกคาอยางรวดเร็วและไมขาด (คมสัน ตันสกุล 2551: 74)  

กกกกกกกก 4. การสงเสริมการขาย  (Promotion) การสงเสริมการขายบนเว็บไซตเปนส่ิงจําเปน

เชนเดียวกับการคาปกติ  โดยรูปแบบมีตั้งแตการจัดชิงรางวัล  การใหสวนลดพิเศษในเทศกาลตางๆ  
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รวมท้ังการโฆษณาประชาสัมพันธใหลูกคาเขามาเลือกสินคาท่ีเว็บไซต  นอกจากการโฆษณา

ประชาสัมพันธในส่ือปกติ  เชน หนังสือพิมพ  นิตยสาร  วิทยุ โทรทัศนแลว  ยังมีการโฆษณาดวย

รูปแบบท่ีเรียกวาปายโฆษณาบนเว็บไซต (Banner Advertising) ซ่ึงมีลักษณะคลายส่ือส่ิงพิมพ แตจะ

แสดงบนเว็บไซตอ่ืน  การโฆษณาลักษณะนี้จะคิดคาใชจายตามจํานวนคร้ังท่ีแสดงโฆษณาโดย

นับเปนจํานวนหลักพันคร้ัง  หรือ CPM ซ่ึงมาจากคําวา  Cost Per Thousand Impressions วิธีการ

ประชาสัมพันธเว็บไซตท่ีไดผลดีอีกวิธีหนึ่งคือ  การลงทะเบียนในเว็บไซตเคร่ืองมือคนหา  เชน 

Yahoo.com, Google.com หรือ การประมูลขายสินคาในเว็บไซต  eBay.com นอกจากการ

ประชาสัมพันธดวยวิธีตางๆ  ใหลูกคารูจักเว็บไซตแลว  บริการหลังการขายก็เปนเร่ืองสําคัญ  เพราะ

การท่ีลูกคาส่ังซ้ือสินคาคร้ังหนึ่งนั้น  ไมไดหมายถึงการท่ีผูขายจะไดรับเพียงคําส่ังซ้ือเดียว  หากมี

บริการท่ีดี  เชน  การสงของแถม  หรือคูปองสวนลดไปพรอมกับสินคา  จะทําใหลูกคาเกิดความ

ประทับใจ และอาจกลับมาซ้ือซํ้า  หรืออาจบอกตอเพื่อนฝูงใหมาใชบริการรานออนไลนของผูขาย

ตอไปได 

กกกกกกกก5. การใหบริการแบบเจาะจง  (Personalization) เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตทําใหเว็บไซต

สามารถเก็บขอมูลของลูกคาแตละคนได  และสามารถใหบริการแบบเจาะจงกับลูกคาแตละรายได  

ตัวอยางเชน หากผูใชเคยซ้ือหนังสือจากเว็บไซต Amazon.com เม่ือเขามาท่ีเว็บไซตนี้อีกคร้ังหนึ่งจะ

มีขอความตอนรับ  โดยแสดงช่ือผูใชข้ึนมา  พรอมรายการหนังสือท่ีเว็บไซตแนะนํา  ซ่ึงเม่ือดู

รายละเอียดจะพบวาเปนหนังสือในแนวเดียวกับท่ีเคยซ้ือคร้ังท่ีแลว  เม่ือผูใชส่ังซ้ือหนังสือใด  

เว็บไซตก็จะทําการแนะนําตอไปวาผูท่ีส่ังซ้ือหนังสือเลมนี้  มักจะส่ังซ้ือสินคาตอไปนี้ดวย  พรอม

แสดงรายการหนังสือหรือสินคาแนะนํา  เปนการสรางโอกาสการขายตลอด  เคร่ืองคอมพิวเตอรของ

รานคาสามารถเก็บขอมูลการซ้ือสินคาของลูกคาทุกรายและใชโปรแกรมคอมพิวเตอรประเภท  Data 

Mining ทําการวิเคราะหหาความสัมพันธในการซ้ือสินคา  รวมท้ังการเสนอขายสินคาแบบ  Cross 

Sell ซ่ึงเทคโนโลยีเหลานี้สามารถพัฒนาไปใชกับการใหบริการลูกคาทางโทรศัพทดวยระบบ  Call 

Center ไดดวย 

กกกกกกกก6. การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) การซ้ือขายผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต ผู

ซ้ือตองมีการกรอกขอมูลสวนตัวของตนสงไปใหผูขาย ดังนั้น ผูขายจะตองรักษาความลับของขอมูล

เหลานี้ โดยตองไมเผยแพรขอมูลตางๆ ของลูกคากอนไดรับอนุญาต ขอมูลสวนตัวเหลานี้ไมได

หมายถึงในเร่ืองของขอมูลอันเปนความลับ เชน หมายเลขบัตรเครดิตเทานั้น แตยังรวมไปถึงขอมูล

อ่ืนๆ เชนท่ีอยู เบอรโทรศัพท หรือ ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ผูดูแลเว็บไซตจําเปนตองสรางระบบ

รักษาความปลอดภัยท่ีเช่ือถือไดวาขอมูลเหลานี้จะไมถูกโจรกรรมออกไปได โดยผูขายจะตองระบุ

นโยบายเกี่ยวกับการรักษาความเปนสวนตัวของลูกคา หรือ Privacy Policy ใหชัดเจนบนเว็บไซต 
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และปฏิบัติตามกฎนั้นอยางเครงครัด เชนไมสงโฆษณาไปหาลูกคาทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสโดย

ไมไดรับอนุญาตไมนําขอมูลท่ีอยูของลูกคาไปขายตอใหการตลาดเปนตน 

   

กกกกกกกกท้ังนี ้ สวนผสมทางการตลาดท้ัง 6 องคประกอบนี ้ ผูขายหรือผูผลิต ควรมีการวางแผน 

และสรางกิจกรรมท่ีสัมพันธกัน ตั้งแตการเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพ สอดคลองกับความตองการของ

ตลาดกลุมเปาหมาย ในระดับราคาเหมาะสม และมีช่ือโดเมนเนม ( Domain Name) ท่ีผูซ้ือจดจําได

งาย สะกดผิดยาก มีการประชาสัมพันธเผยแพรช่ือเว็บไซตใหลูกคารูจัก และมีบริการหลังการขายท่ี

ดีใหลูกคาเกิดความประทับใจ อยากกลับมาใชบริการอีกคร้ัง และตองรักษาความลับลูกคาได 

 

ส่วนที ่4   แนวคดิเกีย่วกบัการโฆษณา 

 

กกกกกกกกการโฆษณา ( Advertising) คือการสงเสริมการตลาดผานส่ือ เพื่อใหเกิดการรับรู เพิ่ม

ยอดขาย และย้ําเตือนความจํา การโฆษณาสามารถทําไดผานส่ือออฟไลน ไดแก โทรทัศน วิทยุ 

นิตยสาร หนังสือพิมพ ส่ือนอกบาน ปายโฆษณากลางแจง ส่ือ ณ จุดซ้ือ แผนพับ ใบปลิว เปนตน 

และส่ือออนไลน ไดแก โฆษณาทางอินเตอรเน็ต ทีวีออนไลน ( Online Television) วิทยุออนไลน 

(Online Radio) โฆษณาบนแบนเนอร ( Banner) ภาพเคล่ือนไหว ( Animation) หรือแฟลช ( Flash) 

เพื่อใหผูชมเว็บไซตคลิกเขาไปหรือท่ีเรียกวาโฆษณาตอบตรง ( Direct Response Advertising) โดย

พื้นฐานแลววัตถุประสงคของส่ือโฆษณาคือตองการจูงใจกลุมเปาหมายใหเกิดการซ้ือ ถึงแมวา

วัตถุประสงคเบ้ืองตนจะเพื่อสรางการรับรู หรือใหขาวสารก็ตาม ในท่ีนี้จะเนนเกี่ยวกับรูปแบบการ

โฆษณาผานส่ืออินเทอรเน็ต ซ่ึงมีดังนี้ (คมสัน ตันสกุล 2551: 218-221) 

กกกกกกกก1.โฆษณาแบนเนอร (Banner Ad) คือภาพกราฟฟกหรือภาพเคล่ือนไหว ( Animation) ท่ี

แสดงบนเว็บไซตในรูปแบบของแอพลิเคช่ัน ( Application) หรือแฟลช (Flash) ขนาดมาตรฐานของ

โฆษณาแบนเนอรจะเปนส่ีเหล่ียมผืนผา 468 x 60 pixels โฆษณาแบนเนอรแบงเปน 2 ประเภท

หลักๆคือ โฆษณาภายในเว็บไซต ซ่ึงหมายถึง โฆษณาแบนเนอรท่ีเปนของเว็บไซตเอง ทําข้ึนเพื่อ

โฆษณาผลิตภัณฑหรือบริการของตนเอง และโฆษณานอกเว็บไซตคือ โฆษณาแบนเนอรของธุรกิจ

ท่ีปรากฏอยูในเว็บไซตอ่ืนๆ ไดแก เว็บไซตเพื่อนบานท่ีมีการแลกลิงคกันและเว็บไซตท่ีตองเสียเงิน  

กกกกกกกก2.โฆษณาค่ันหนา (Interstital Ad) คือโฆษณาระหวางเว็บเพจ ท่ีปรากฏข้ึนมาระหวาง

การเปล่ียนหนาหนึ่ง โดยเฉพาะหนาแรกไปยังหนาหลักของเว็บไซต คําวา Institial หรือ “in 
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between” หมายถึง ค่ันกลาง กลาวคือ ในระหวางเว็บเพจ 2 หนา จะมีหนาโฆษณาปรากฏค่ันข้ึนมา

เม่ือมีการเปล่ียนแปลงจากหนาหนึ่งไปยังอีกหนาหนึ่งภายในเว็บไซต ผูชมสามารถคลิกเพื่อขามไป

ยังหนาตอไปหรือหนาหลักได บางคร้ังจะทําเปนหนา Pop-up แยกตางหากข้ึนมา โฆษณาค่ันหนา

อาจจะเปนภาพหรือตัวอักษรนิ่งข้ึนมาใหผูชมดูและอาน ซ่ึงบางคร้ังอาจทําใหเกิดความรําคาญ 

และเบราเซอรในปจจุบันก็บล็อก Pop-up ไดดวย นอกจากนี้ ยังมีโฆษณาค่ันหนาท่ีเรียกวาวีดีโอค่ัน

หนา (Superstital หรือ Hyperstital) คือมีภาพเคล่ือนไหวท่ีนาดึงดูด มีภาพพรอมเสียง ใช Flash 

Animation หรือ เปนวิดีโอโฆษณา หรือเปนโฆษณาแบบโตตอบสองทาง ( Interactive Ad) เชนให

ผูชมคลิกเพื่อเลนเกมเปนตน 

กกกกกกกก3. โฆษณาลอย (Floating Ad) คือ โฆษณาท่ีเล่ือนข้ึนและลงบนหนาเว็บเพจ ไมวาผูชม

เว็บจะเล่ือนข้ึนหรือลง (Scroll) โฆษณาประเภทนี้ก็จะลอยตาม แตจะมีเคร่ืองหมาย “x” หรือคําวา 

“Close” หรือ “Exit” เพื่อใหคลิกออกจากโฆษณาได  

 

ส่วนที ่5   งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

กกกกกกกก อภิญญา สวัสดี ( 2549) ไดทําการวิจัยเร่ือง การวิเคราะหความตองการซ้ือทาง

อิเล็กทรอนิกสดวยตัวแบบสวนประสมการคาปลีกอิเล็กทรอนิกส ผลจากการวิจัยจากขอมูลผูตอบ

แบบสอบถามท่ีมีความสนใจหรือผูท่ีเคยซ้ือสินคาท้ังส้ินจํานวน 245 คน สรุปไดวา ปจจัยดานเพศ 

รายได จํานวนปท่ีใชอินเทอรเน็ต ระยะเวลาท่ีใชอินเตอรเน็ตตอสัปดาห ตัวแบบสวนประสมการคา

ปลีกอิเล็กทรอนิกส ดานความเช่ือถือลูกคา และดานความใสใจใหบริการลูกคา มีผลตอ

ประสบการณการซ้ือสินคา รวมถึงประสบการณซ้ือในอดีตยังมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาใน

อนาคตดวย สําหรับปจจัยของตัวแบบสวนประสมการคาปลีกอิเล็กทรอนิกสท่ีลูกคาใหความสําคัญ

มากท่ีสุด คือเว็บไซตสามารถพบไดงายตาม Search Engines และมีสินคาใหเลือกซ้ือเปนจํานวน

มากตามลําดับ 

กกกกกกกกดุลยวิทย เลาทองดี (2546:บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเร่ือง การศึกษากระบวนการทํางาน 

ของส่ือโฆษณาออนไลน Search engine และวิเคราะหหาวิธีการ  เพื่อทําเว็บไซตเปนท่ีรูจัก  จากการ

วิจัยสรุปไดวาปจจัยท่ีมีผลตอการจัดลําดับเว็บไซตของเสิรชเอ็นจินคือ 1. Keyword Location: 

HTML Title,  Meta description tags, ALT tags, Domain Name, Comment tags, Body tags 2. Link 
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Popularity 3. Design: Nevigation, Clear, Pleasant, Fast, Frames, Flash 4. Theme Technology 5. 

Site Popularity 6. Keyword Relevancy 7. Adjacent Keyword  และการทําเว็บไซตใหถูกจัดอยูใน

ลําดับตนๆ ในทุกเสิรชเอ็นจิน ควรทําการศึกษาเร่ืองตอไปนี้ คือ การทํางานของเสร์ิชเอ็นจิน , ปจจัย

ท่ีมีอิทธิพลตอการจัดลําดับของเสิรชอ็นจิน , ศึกษาวาแตละเสิรชเอ็นจินมีส่ิงใดเปนลักษณะพิเศษ 

แตกตางหรือโดดเดน , Doorway Page/Clocking, ส่ิงท่ีเสิรชเอ็นจินไมยอมรับและศึกษาเว็บไซต

คูแขง 

กกกกกกกกศุภลักษณ หนุนภักดี  (2546:บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ทัศนคติและพฤติกรรม

ของผูบริโภคตอส่ือโฆษณาออนไลน  จากการวิจัยสรุปไดวา จากท่ีผูทําการศึกษาวิจัยไดเลือกศึกษา

เฉพาะผูใชอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานครและเลือกเฉพาะส่ือออนไลนหลัก 3 ส่ือท่ีเปนท่ีรูจัก

ของกลุมผูใชอินเทอรเน็ตไดแกเสิรชเอ็นจิน อีเมลและแบนเนอรแอด จากกลุมตัวอยาง 400 คน 

พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติรวมตอเสิรชเอ็นจินในระดับสูง ในสวนของทัศนคติของกลุมตัวอยาง

ตอการโฆษณาดวยอีเมลและแบนเนอรแอด พบวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติรวมตอการโฆษณาดวย

อีเมลและแบนเนอรแอดในระดับปานกลาง โดยกลุมตัวอยางท่ีมีทัศนคติท่ีเห็นดวยในเร่ืองของ

หัวขออีเมลจะมีผลตอการเลือกเปดอานอีเมล และกลุมตัวอยางมีความเห็นวา หากรูวาเปนอีเมล

โฆษณาโอกาสในการลบอีเมลนั้นๆท้ิงจะมีสูง โดยในสวนของแบนเนอรแอดกลุมตัวอยางท่ีมี

ทัศนคติท่ีเห็นดวยกับการท่ีแบนเนอรแอดท่ีมีขอความประเภท ลด แลก แจก แถม หรือใหฟรีจะมี

โอกาสในการคลิกแบนเนอรแอดสูง รวมท้ังเห็นดวยกับแบนเนอรแอดท่ีเปนภาพเคล่ือนไหวและ

ตําแหนงท่ีเหมาะสมก็มีผลตอโอกาสการคลิกแบนเนอรนั้นๆ 

กกกกกกกกจุฑามาส อัชรีวงศไพศาล ( 2544) ไดทําการวิจัยเร่ือง ความสําคัญของสวนประสมทาง

การตลาดตอการตัดสินใจซ้ือ สินคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส : เปรียบเทียบการรับรูระหวาง ผูบริโภค

และผูประกอบการ ผลจากการวิจัยสรุปไดวา จากการสอบถามผูบริโภคถึงสาเหตุท่ีไมส่ังซ้ือสินคา

และบริการผานอินเทอรเน็ตสามารถแยกออกเปนหลายปจจัยดังนี้คือ ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคมี

ความกลัววาจะไมไดรับสินคาในรูปแบบ เชน สี ขนาดท่ีตองการ ไมม่ันใจคุณภาพของสินคา ไม

ม่ันใจวาจะรับสินคาในสภาพท่ีสมบูรณ การไมไดสัมผัสตัวสินคาและไมไดเห็นจริงทําใหไมม่ันใจ

ในคุณภาพท่ีไดรับและกลัวท่ีจะตองเสียเงินไปโดยใชเหตุ นอกจากนั้นยังมีเร่ืองของ สินคาไม

นาสนใจ ยังไมพบสินคาท่ีตองการ และสวนใหญสามารถหาซ้ือสินคาไดท่ัวไปตามรานปกติ ปจจัย

ทางดานราคาพบวา ผูบริโภคเห็นวามีความเส่ียงในการชําระเงิน ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา

ผูบริโภคไมม่ันใจในระบบการขนสง และข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ียุงยาก ปจจัยดานการสงเสริม
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การตลาด คือการไมมีโอกาสไดทดลองสินคากอนซ้ือ ปจจัยดานอ่ืนๆ คือ การอยากไดสินคาทันที

เม่ือจายเงิน ความไมนาเช่ือถือของเว็บไซต ความลาชาในการโหลดขอมูล ความไมเขาใจในการ

ส่ังซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต สวนการศึกษาเปรียบเทียบการรับรูความสําคัญของปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือสินคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูประกอบการ ผูบริโภคท่ี

เคยซ้ือสินคา และผูบริโภคท่ีไมเคยซ้ือสินคาพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑคือ ผูประกอบการและ

ผูบริโภคท่ีไมเคยซ้ือสินคา ใหความสําคัญกับการใหขอมูลรายละเอียดของสินคาและบริการมาก

ท่ีสุด รองลงมาคือ การรับประกันคุณภาพของสินคาและบริการ ความหลากหลายของรูปแบบสินคา 

ความสวยงามของสินคาตามลําดับ ขณะท่ีผูบริโภคท่ีไมเคยซ้ือใหความสําคัญกับการรับประกัน

คุณภาพของสินคาและบริการมากท่ีสุด ปจจัยดานราคาคือ การแสดงราคาสินคาและบริการท่ีตอง

ชัดเจน รองลงมาคือ ความปลอดภัยของวิธีการชําระเงิน ความหลากหลายของวิธีการชําระเงิน

ตามลําดับ 

กกกกกกกกสิริกุล หอสถิตกุล ( 2543) ไดทําการวิจัยเร่ือง ความตองการซ้ือสินคาและบริการผาน

ระบบอินเทอรเน็ตของผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย ผลการวิจัยสรุปไดวา จากขอมูลผูตอบ

แบบสอบถามท้ังส้ิน 335 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือ กลุมพนักงานบริษัทท่ีมีอายุ

เฉล่ียระหวาง 26-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดเฉล่ียอยูระหวาง 20,001-30,000 บาท 

กิจกรรมท่ัวไปบนอินเทอรเน็ตพบวา สวนใหญใชอินเทอรเน็ตในการติดตอส่ือสาร รองลงมาคือเพื่อ

ติดตามขาวสารท่ีเกิดข้ึนในปจจุบัน และเพื่อดูเว็บไซตตางๆอยางไมเจาะจง เวลาโดยเฉล่ียในการใช

อินเทอรเน็ตตอสัปดาหสวนใหญคือ 5-6 ช่ัวโมง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชอินทอรเน็ตท่ีบาน 

รองลงมาคือท่ีทํางานและสถานศึกษา ประเภทสินคาท่ีส่ังซ้ือบนอินเทอรเน็ตเปนปะเภทซอฟทกูด 

มากกวา ฮารดกูด ซ่ึงไดแกซอฟทแวร เกมส โปรแกรม หนังสือ นิตยสารและสํารองตั๋วเคร่ืองบิน 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยเขาสูเว็บไซตท่ีมีการ

ขายสินคาและบริการ พบวาสวนใหญใหความสําคัญกับความปลอดภัยและความนาเช่ือถือในการ

ชําระเงิน รองลงมาคือการแสดงราคาของสินคาและบริการและการแสดงรายละเอียดและขอมูล

ครบถวนของสินคาและบริการดวยรูปภาพสามมิติ มีเสียงประกอบ ปญหาและอุปสรรคในการ

ส่ังซ้ือสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตพบวา สวนใหญขาดความเช่ือม่ันในระบบการชําระเงิน

แบบอิเล็กทรอนิกส รองลงมาคือ ความไมเช่ือม่ันในคุณภาพของสินคาและบริการและการไมได

สัมผัสดวยตนเอง ชองทางในการเขาสูเว็บไซตท่ีมีการขายสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ตมาก
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ท่ีสุดคือ การเช่ือมโยงจากเว็บไซตเอกชน รองลงมาคือจากคําชักชวนหรือคําแนะนําจากคนรูจักและ

จากอีเมลท่ีประชาสัมพันธถึงผูบริโภคหรือผูใชอินเตอรเน็ตโดยตรง 

   

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่3 
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วธีิดําเนินการวจัิย 

กกกกกกกกระเบียบวิธีวิจัยของงานวิจัยเร่ือง “อิทธิพลของส่ือโฆษณาบนอินเตอรเน็ตท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ” สามารถแบง

ออกเปน 4 สวนคือ ประชากรและกลุมตัวอยาง เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย การเก็บรวบรวมขอมูลและ

การวิเคราะหขอมูล โดยมีรายละเอียดในแตละสวนดังตอไปนี้ 

กกกกกกกก1.กประชากรและกลุมตัวอยาง 

กกกกกกกก2.กเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

กกกกกกกก3.กการเก็บรวบรวมขอมูล 

กกกกกกกก4.กการวิเคราะหขอมูล 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากร ไดแกนักศึกษาท่ีกําลังศึกษาในระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ปการศึกษา 2553 จํานวน 4,710 คน โดยสามารถจําแนกไดดังนี ้(สํานักงาน

คณะ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปการศึกษา 2553) 

ตารางที ่1 แสดงจํานวนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปการศึกษา 

กกกกกกกก2553 

                    นักศึกษา       จํานวนวนนักศึกษา 

คณะวิทยาการจัดการ 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

                                     3,068 

                                        933 

                                        709 

                   รวม                           4,710 

หมายเหตุ ยกเวน  นักศึกษาปท่ี 4 คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร เนื่องจากนักศึกษาช้ัน

ปท่ี 4 ของคณะนี้เรียนท่ีเขตบางรัก 

กลุ่มตัวอย่าง 

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ นักศึกษาท่ีกําลังศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยศิลปากร 
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วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีและเพื่อใหไดขนาดตัวอยางท่ีสามารถเปนตัวแทนเกี่ยวกับขอมูล

ประชากรท่ีนาเช่ือถือได ผูวิจัยจึงไดกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชเทคนิคของ Taro Yamane ขนาด

ของตัวอยาง (Sample Size) จํานวนท่ีนอยท่ีสุดท่ีจะเปนตัวแทนของจํานวนประชากร ระดับความ

เช่ือม่ัน 95% และยอมใหเกิดของการประมาณคาไมเกินรอยละ 5 ไดขนาดตัวอยางจํานวน 368 คน 

ซ่ึงผูวิจัยจะดําเนินการแจกแบบสอบถาม 400 คน เพื่อปองกันแบบสอบถามท่ีไมครบสมบูรณหรือ

สูญหาย ซ่ึงจํานวนตัวอยางท่ีนํามาศึกษาคร้ังนี้จะดําเนินการอางอิงไปยังประชากรเปาหมายท้ังหมด 

สูตรของ  (Taro Yamane)                 n          =        N    

                                         1+Ne2 

  =             4,710 

          1+4,710(0.05)2 

     =   368.68 ≈ 369 คน 

 

กําหนดให เม่ือ  n = ขนาดตัวอยางท่ีตองการ 

                N  = ขนาดประชากร  

                         e = แทนความคลาดเคล่ือนของคาประมาณรอยละท่ียอมใหเกิดได คือ รอยละ 5 

 

การเลอืกตัวอย่าง 

 การเลือกตัวอยางแบบไมมีความนาจะเปน (Non-Probability sampling) โดยใชวิธี คือ การ

เลือกตัวอยางแบบกําหนดจํานวน (Quata sampling) โดยใหช้ันภูมิเปนคณะและช้ันป โดยแบงเปน 3 

คณะ 4 ช้ันปไดแก คณะวิทยาการจัดการ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตรและ คณะ

เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร  

ตารางที ่2 แสดงจํานวนกลุมตัวอยางจากกําหนดจํานวน 



 26 

คณะ ช้ันปท่ี1 ช้ันปท่ี2 ช้ันปท่ี3 ช้ันปท่ี 4 รวม 

วิทยาการจัดการ 68 77 66 49 260 

สัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร 

 

23 

 

23 

 

17 

 

17 

 

80 

เทคโนโลยีสารสนเทศ

และการส่ือสาร 

 

25 

 

17 

 

18 

 

- 

 

60 

รวม 400 

 

คณะวทิยาการจัดการ  มีจํานวน                                                     3,608   ×  400     ≈  260 คน 

              4,710 

 ช้ันปท่ี 1 มีจํานวน                                                 802   ×   260   ≈  60 คน 

              3,068 

 ช้ันปท่ี 2 มีจํานวน                                                 913   ×   260   ≈  77 คน 

              3,068 

 ช้ันปท่ี 3 มีจํานวน                                                   777   ×   260   ≈  66 คน 

              3,068 

 ช้ันปท่ี 4 มีจํานวน                                                  576   ×   260   ≈  49 คน 

              3,068 

 

คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร มีจํานวน                    933   ×   400   ≈  80 คน 

              4,710 
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 ช้ันปท่ี 1 มีจํานวน                                                                         265   ×   80   ≈  23 คน 

              933 

 ช้ันปท่ี 2 มีจํานวน                                                                         272   ×   80   ≈  23 คน 

              933 

 ช้ันปท่ี 3 มีจํานวน                                                                         203   ×   80   ≈  17 คน 

              933 

 ช้ันปท่ี 4 มีจํานวน                                                                         193   ×   80   ≈  17 คน 

              933 

คณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร มีจํานวน                     709   ×   400   ≈  60 คน 

              4,710 

 ช้ันปท่ี 1 มีจํานวน                                                                         295   ×   60   ≈  25 คน 

              709 

 ช้ันปท่ี 2 มีจํานวน                                                                         205   ×   60   ≈  17 คน 

              709 

 ช้ันปท่ี 3 มีจํานวน                                                                         209   ×   60   ≈  18 คน 

              709 

 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
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กกกกกกกกเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้  เปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัย

สรางข้ึนจากการทบทวนแนวคิด  ทฤษฎี วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของซ่ึงมีรายละเอียด

ดังตอไปนี้ 

กกกกกกกกแบบสอบถาม  : เกี่ยวกับ การศึกษาอิทธิพลของส่ือการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต  ท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  แบง

ออกเปน 3 สวน จํานวน 59 ขอดังนี้   

ส่วนที ่1  คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล จํานวน 5 ขอ  

ส่วนที ่2  คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต จํานวน 11ขอ 

ส่วนที ่3  คําถามเกี่ยวกับปจจัยจากอิทธิพลของส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทาง

อินเทอรเน็ตจํานวน 44 ขอ  ซ่ึงวัดดวย Likert Scale 5 ระดับคือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย

ท่ีสุด โดยมีเกณฑการใหคะแนนแตละระดับดังนี ้

สําคัญมากท่ีสุด  = 5   คะแนน 

สําคัญมาก  = 4   คะแนน 

สําคัญปานกลาง  = 3   คะแนน 

สําคัญนอย  = 2   คะแนน 

สําคัญนอยท่ีสุด  = 1   คะแนน 

ส่วนที ่4  เปนแบบสอบถามแบบปลายเปด (open-ended question) คือ ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

 

 

 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
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กกกกกกกกขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ในการวิจัยคร้ังนี้ เปนการเก็บขอมูลจากผูบริโภคโดยตรง 

ซ่ึงเปนขอมูลปฐมภูมิแลวเปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามโดยการวิจัยแบบ

สํารวจ โดยผูศึกษาไดใชแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง 

การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

ผูศึกษาทําการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ   โดยนําเคร่ืองมือท่ีไดไปดําเนินการ  ดังข้ันตอน  

ตอไปนี้  

กกกกกกกก 1. ศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับเนื้อหาสาระในกรอบความคิด  ทฤษฏีและงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของมาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

กกกกกกกก2. นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึน  เสนอตออาจารยท่ีปรึกษา และอาจารย  3 ทาน คือ 

อาจารยนพดล โตวิชัยกุล อาจารยประพล เปรมทองสุข และ  อาจารยจิตพนธ ชุมเกตุ เพื่อ

ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของเนื้อหาและปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะ 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

กกกกกกกกเก็บรวบรวมได 400 ชุด และไดทําการคัดเลือกแบบสอบถามท่ีครบถวนสมบูรณแค 390 

ชุด เพื่อนําไปประมวลผลโดยใช การวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ดังนี้ 

กกกกกกกก1. ขอมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถามหรือการอธิบายลักษณะท่ัวไปของ

ขอมูลหรือตัวแปรในงานวิจัย สถิติท่ีใชคือ ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

กกกกกกกก2. ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี สถิติท่ีใช ความถ่ี รอยละ  

กกกกกกกก 3. ขอมูลเกี่ยวกับการใหคะแนนความสําคัญของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  

ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเส ริมผลิตภัณฑ ดานการ

ใหบริการแบบเจาะจง และดานการรักษาความเปนสวนตัว  ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานการ

โฆษณาสินคาทางอินเตอรเน็ตของนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ใช

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

มีหลักเกณฑการใหคะแนน ดังนี้ (กัลยา วาณิชยบัญชา 2546 : 107-108) 
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  คาเฉล่ีย 4.51 – 5.00 หมายถึง   ระดับมากท่ีสุด  

  คาเฉล่ีย 3.51 – 4.50 หมายถึง   ระดับมาก 

  คาเฉล่ีย 2.51 – 3.50 หมายถึง   ระดับปานกลาง 

  คาเฉล่ีย 1.51 – 2.50   หมายถึง   ระดับนอย 

  คาเฉล่ีย 1.00 – 1.50   หมายถึง   ระดับนอยท่ีสุด 

 

กกกกกกกก4. ขอมูลเกี่ยวกับการทดสอบสมมติฐาน การตัดสินใจซ้ือและไมซ้ือสินคาของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีผลตอปจจัยทางการตลาด (6P’s) ท่ีแตกตางกัน 

ใชสถิติการคํานวณโดย Independent t-test 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่4 

ผลการวจัิย 
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กกกกกกกก จากการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของส่ือโฆษณาบนอินเตอรเน็ตท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ไดทําการสุมตัวอยางโดยใช

วิธีการเลือกตัวอยางแบบกําหนดจํานวน  (Quata sampling) ซ่ึงจากวิธีการสุมตัวอยางดังกลาวผูวิจัย

ไดกลุมตัวอยางจากกลุมนักศึกษา 400 คน โดยมีแบบสอบถามท่ีสมบูรณท้ังหมดเพียง 390 ชุด โดย

ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหเปน 3 ตอนดังนี้ 

กกกกกกกกตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ คณะวิชา สาขา 

ช้ันปท่ีศึกษาและรายรับของนักศึกษาตอเดือน  โดยแจกแจงความถ่ี  คารอยละ  และนําเสนอในรูป

ตาราง 

กกกกกกกกตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของกลุมตัวอยางโดยแจกแจง

ความถ่ี คารอยละ และนําเสนอในรูปตาราง 

กกกกกกกกตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานตางๆท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาผานการโฆษณาทางอินเตอรเน็ตของกลุมตั วอยาง  โดยนําเสนอผลการ

วิเคราะหเปนคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

กกกกกกกกตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบ และทดสอบสมมติฐาน ระหวางผูท่ีเคยซ้ือ

สินคาผานอินเตอรเน็ตและผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาในการใหความสําคัญดานปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด  โดยนําเสนอผลการวิเคราะหเปนคาเฉล่ีย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และ การทดสอบ

ความสัมพันธของขอมูลใช Independent t-test 

 

 

 

 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางที ่3 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 
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เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 

หญิง 

104 

286 

26.7 

73.3 

รวม 390 100 

 

 ผลจากตารางท่ี 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 286 คน คิด

เปนรอยละ 73.3 เพศชายจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.7 

 

ตารางที ่4 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคณะท่ีศึกษาและสาขาวิชา 

คณะท่ีศึกษา จํานวน รอยละ 

คณะวิทยาการจัดการ 253 64.9 

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

สาขาวิชาการจัดการการทองเท่ียว 

สาขาวิชาการจัดการชุมชน 

สาขาวิชาการตลาด 

สาขาวิชาธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร 

48 

39 

23 

36 

35 

42 

30 

12.3 

10.0 

 5.9 

 9.2 

 9.0 

10.8 

 7.7 

 

 

ตารางที ่4 (ต่อ) 

คณะท่ีศึกษา จํานวน รอยละ 
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คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 77 19.7 

สาขาวิชาสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

สาขาวิชาเทคโนโลยีการผลิตสัตวน้ํา 

สาขาวิชาเทคโนโลยีการผลิตพืช 

48 

15 

14 

12.3 

 3.8 

 3.6 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 60 15.4 

สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศธุรกิจ 

สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการ

ออกแบบ 

39 

21 

10.0 

 5.4 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 4 พบวา กลุมตัวอยางของคณะวิทยาการจัดการ มีจํานวน 253 คน คิด

เปนรอยละ 64.9 โดยประกอบไปดวยสาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไป จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 

12.3 สาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.8 สาขาการจัดการ

ทองเท่ียวจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 10 สาขาการตลาด จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ  9.2 สาขา

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.2 สาขารัฐประศาสนศาสตร จํานวน 30 คน 

คิดเปนรอยละ 7.7 สาขาการจัดการชุมชน จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.9 กลุมตัวอยางของคณะ

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.7 โดยประกอบไปดวย 

สาขาสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.3 สาขาเทคโนโลยีการ

ผลิตสัตวน้ํา จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.8 สาขาเทคโนโลยีการผลิตพืช จํานวน 14 คน คิดเปน

รอยละ 3.6 กลุมตัวอยางของคณะเทคโนโลยีสารสนเทศ มีจํานวน 60 คน โดยประกอบไปดวย 

สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศธุรกิจ จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 10 และสาขาเทคโนโลยีสารสนเทศ

เพื่อการออกแบบ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.4 

 

ตารางที ่5 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามช้ันปการศึกษา 
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ช้ันปการศึกษา จํานวน รอยละ 

ช้ันปท่ี 1 

ช้ันปท่ี 2 

ช้ันปท่ี 3 

ช้ันปท่ี 4 

118 

106 

102 

64 

30.3 

27.2 

26.2 

16.3 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยางท่ีศึกษาอยูในช้ันปการศึกษาท่ี 1 มีจํานวน 118 คน 

คิดเปนรอยละ 30.3 ช้ันปการศึกษาท่ี 2 จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 27.2 ช้ันปการศึกษาท่ี 3 

จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 26.2 ช้ันปการศึกษาท่ี 4 จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.4 

ตารางที ่6 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามผลการเรียน 

ช้ันปการศึกษา จํานวน รอยละ 

  ต่ํากวา 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

3.51-4.00 

  3 

111 

119 

134 

  23 

 0.8 

28.5 

30.4 

34.4 

5.9 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีเกรดเฉล่ียต่ํากวา 2.0 มีจํานวน 3 คน คิดเปน

รอยละ 0.8 เกรดเฉล่ีย 2.01-2.50 จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 28.5 เกรดเฉล่ีย 2.51-3.00 จํานวน 

119 คน คิดเปนรอยละ 30.5 เกรดเฉล่ีย 3.01-3.50 จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 34.4 เกรดเฉล่ีย 

3.51-4.00 จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.9 

ตารางที ่7 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายรับของนักศึกษาตอเดือน 
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รายรับของนักศึกษาตอ

เดือน 

จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 2,000  บาท 

2,000 – 3,000 บาท 

3,001 – 4,000 บาท 

4,001 – 5,000 บาท 

สูงกวา 5,000 บาท 

   0 

 36 

142 

161 

 51 

    0 

  9.2 

36.4 

41.3 

13.1 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 7 พบวา ไมมีคนในกลุมตัวอยางท่ีมีรายรับตอเดือนต่ํากวา 2,000 บาท 

รายรับตอเดือน 2,000-3,000 บาท จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.2 รายรับตอเดือน 3,001-4,000 

บาท จํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 36.4 รายรับตอเดือน 4,001-5,000 บาท จํานวน 161 คน คิดเปน

รอยละ 41.3 รายรับตอเดือนสูงกวา 5,000 บาท จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 13.1  

 

 

 

 

 

 

 

 

ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้อนิเตอร์เน็ตของกลุ่มตัวอย่าง 
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ตารางที ่8 แสดงจํานวนและรอยละในดานประสบการณการใชอินเตอรเน็ต 

ประสบการณในการใชอินเตอรเน็ต จํานวน รอยละ 

       ต่ํากวา 1 ป 

1-2 ป 

3-4 ป 

      5 ปข้ึนไป 

   0 

   0 

   0 

390 

   0 

   0 

   0 

100 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 8 พบวากลุมตัวอยางท้ังหมด 390 คน มีประสบการณในการใช

อินเตอรเน็ต 5 ปข้ึนไปคิดเปนรอยละ 100 

ตารางที ่9 แสดงจํานวนและรอยละของความถ่ีในการใชอินเตอรเน็ต 

ความถ่ีในการใชอินเตอรเน็ต จํานวน รอยละ 

สัปดาหละ 1-2 คร้ัง 

สัปดาหละ 3-4 คร้ัง 

สัปดาหละ 5-6 คร้ัง 

ทุกวัน 

 30 

126 

 64 

170 

 7.7 

32.3 

16.4 

43.6 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวอยางท่ีใชอินเตอรเน็ตสัปดาหละ 1-2 คร้ังมีจํานวน 30 

คน คิดเปนรอยละ 7.7 สัปดาหละ 3-4 คร้ัง จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 32.3  สัปดาหละ 5-6 คร้ัง 

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.4  ใชทุกวัน จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 43.6 

 

ตารางที ่10 แสดงจํานวนและรอยละของระยะเวลาในการใชอินเตอรเน็ตแตละคร้ัง 
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ระยะเวลาในการใชอินเตอรเน็ต จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 1 ช่ัวโมง 

1-2 ช่ัวโมง 

3-4 ช่ัวโมง 

5 ช่ัวโมงข้ึนไป 

   4 

140 

178 

 68 

  1.1 

35.9 

45.6 

17.4 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 10 พบวา กลุมตัวอยางท่ีใชอินเตอรเน็ตต่ํากวา 1 ช่ัวโมงมีจํานวน 4 คน 

คิดเปนรอยละ 1.0 ใชเวลา 1-2 ช่ัวโมง จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35.9 ใชเวลา 3-4 ช่ัวโมง 

จํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ 45.6 ใชเวลา 5 ช่ัวโมงข้ึนไป จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.4  

 

ตารางที ่11 แสดงจํานวนและรอยละของสถานท่ีท่ีมักจะใชอินเตอรเน็ต 

สถานท่ีใชอินเตอรเน็ต จํานวน รอยละ 

บาน 

รานอินเตอรเน็ต 

หองคอมพิวเตอร 

หองสมุด 

หอพัก (ใชอินเตอรเน็ตของมหาวิทยาลัย) 

หอพัก (ใชอินเตอรเน็ตของบริษัทอ่ืนๆ) 

  54 

  26 

  39 

  29 

203 

  39 

13.8 

  6.7 

10.0 

  7.4 

52.1 

10.0 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 11 พบวา กลุมตัวอยางท่ีใชอินเตอรเน็ตท่ีบานมีจํานวน 54 คน คิดเปน

รอยละ 13.8 รานอินเตอรเน็ตจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.7 หองคอมพิวเตอร จํานวน 39 คน คิด

เปนรอยละ 10 หองสมุดจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.4 หอพัก (ใชอินเตอรเน็ตของมหาวิทยาลัย) 
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จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ52.1 หอพัก (ใชอินเตอรเน็ตของบริษัทอ่ืนๆ) จํานวน 39 คน คิดเปน

รอยละ 10 

ตารางที ่12  แสดงจํานวนและรอยละของกิจกรรมบนอินเตอรเน็ตท่ีทําบอยท่ีสุด  

กกกกกกกก(เรียงลําดับจาก 1-5) 

 

กิจกรรม 

อันดับที่เลือก 

1 2 3 4 5 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

เช็คอีเมล 52 

(13.3) 

51 

(13.1) 

47 

(12.1) 

62 

(15.9) 

52 

(13.3) 

คนหาขอมูล 84 

(21.5) 

69 

(17.7) 

66 

(16.9) 

47 

(12.1) 

21 

(5.4) 

เลนเกมส 77 

(19.7) 

83 

(21.3) 

52 

(13.3) 

35 

(9.0) 

33 

(8.5) 

Facebook 109 

(27.9) 

73 

(18.7) 

64 

(16.4) 

48 

(12.3) 

30 

(7.7) 

Hi5 8 

(2.1) 

17 

(4.4) 

18 

(4.6) 

15 

(3.8) 

23 

(5.9) 

ติดตามขาวสาร 23 

(5.9) 

28 

(7.2) 

36 

(5.2) 

70 

(17.9) 

59 

(15.1) 

เยี่ยมชมและซื้อ

สินคา 

2 

(0.5) 

3 

(0.8) 

5 

(1.3) 

10 

(2.6) 

8 

(2.1) 

ตารางที ่12 (ต่อ) 

 อันดับที่เลือก 
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กิจกรรม 1 2 3 4 5 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

เขียนบล็อกหรือ

ไดอารี่ 

1 

(0.3) 

16 

(4.1) 

19 

(4.9) 

19 

(4.9) 

21 

(5.4) 

Twitter 0 

(0) 

2 

(0.5) 

6 

(1.5) 

3 

(0.8) 

14 

(3.6) 

สนทนาออนไลน 18 

(4.6) 

28 

(7.2) 

47 

(12.1) 

48 

(12.3) 

82 

(21) 

หาขอมูลประกอบ

การศึกษา 

13 

(3.3) 

19 

(4.9) 

30 

(7.7) 

34 

(8.7) 

46 

(11.8) 

 

กกกกกกกกผลจากตาราง 12 พบวา กิจกรรมบนอินเตอรเน็ตท่ีกลุมตัวอยางเลือกทํามากท่ีสุดเปน

อันดับท่ี 1 คือ Faccbook มีจํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.9 อันดับ 2 คือการคนหาขอมูลมี

จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.5 อันดับ 3 คือ เลนเกมส จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.7 อันดับ 

4 คือ เช็คอีเมล จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.3 และอันดับ 5 คือ ติดตามขาวสาร จํานวน 23 คน 

คิดเปนรอยละ 5.9 

 

 

 

 

 

ตารางที ่13 แสดงจํานวนและรอยละของอีเมลแตละเครือขายท่ีกลุมตัวอยางใช 
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เครือขายอีเมล จํานวน รอยละ 

Hotmail 

Yahoo 

Gmail 

อีเมลของมหาวิทยาลัย 

327 

 43 

 18 

  2 

 83.8 

 11.0 

  4.6 

  0.5 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตาราง 13 พบวา กลุมตัวอยางท่ีใชอีเมลของเครือขาย Hotmail มีจํานวน 327 คน 

คิดเปนรอยละ 83.8  เครือขาย Yahoo จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 11 เครือขาย Gmail จํานวน 18 

คน คิดเปนรอยละ 4.6 อีเมลของมหาวิทยาลัยจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 

ตารางที ่14 แสดงจํานวนและรอยละของรูปแบบโฆษณาการขายสินคาท่ีกลุมผูใชเคยเห็น 

รูปแบบการโฆษณา จํานวน รอยละ 

แบนเนอรแอด 

Search Engine 

Email 

จากหนาเว็บไซตตางๆท่ีเขาชม 

  35 

  46 

  70 

239 

  9.0 

11.8 

17.9 

61.3 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตาราง 14 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเห็นรูปแบบการโฆษณาโดยใชแบนเนอรแอดมี

จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.0 Search Engine จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.8 Email จํานวน 

70 คน คิดเปนรอยละ 17.9 จากหนาเว็บไซตตางๆท่ีเขาชมจํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 61.3 

 

ตารางที ่15 แสดงจํานวนและรอยละของบริเวณบนเว็บเพจท่ีกลุมผูใชเห็นการโฆษณาบอยท่ีสุด  
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บริเวณของเว็บเพจ จํานวน รอยละ 

หัวขอเว็บ 

ดานขวาของหนา 

ดานซายของหนา 

ดานลางของหนา 

pop-up 

  42 

147 

118 

 40 

 43 

10.8 

37.7 

30.3 

10.3 

11.0 

รวม 390 100 

  

กกกกกกกกผลจากตาราง 15 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเห็นการโฆษณาบอยท่ีสุดจากหัวขอเว็บ มีจํานวน 

42 คน คิดเปนรอยละ 10.8 จากดานขวาของหนา จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 37.7 จากดานซาย

ของหนา จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 30.3 จากดานลางของหนา จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

10.3 จาก pop-up จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 11 

 

ตารางที ่16 แสดงจํานวนและรอยละของประเภทสินคาบนอินเตอรเน็ตท่ีกลุมผูใชเคยเห็น 

 

ประเภทของสินคา 

จํานวน รอยละ 

เลือก ไมเลือก เลือก ไมเลือก 

อาหาร 

เคร่ืองใชไฟฟา 

เคร่ืองสําอาง 

100 

87 

315 

290 

303 

  75 

25.6 

22.3 

80.8 

74.4 

77.7 

19.2 

   

 

 

ตารางที ่16 (ต่อ) 
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ประเภทของสินคา 

จํานวน รอยละ 

เลือก ไมเลือก เลือก ไมเลือก 

หนังสือ 

เคร่ืองใชสํานักงาน 

เส้ือผาสําเร็จรูป 

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ 

อุปกรณกีฬา 

คอมพิวเตอร/ซอฟทแวร/

ฮารดแวร 

เพลง/E-book 

150 

  42 

240 

38 

126 

163 

  91 

240 

348 

150 

352 

264 

227 

299 

38.5 

10.8 

61.5 

  9.7 

32.3 

41.8 

23.3 

61.5 

89.2 

38.5 

90.3 

67.7 

58.2 

76.7 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตาราง 16 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเคยเห็นโฆษณาประเภทอาหารมีจํานวน 100 คน

คิดเปนรอยละ 25.6 เคร่ืองใชไฟฟา จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 22.3 เคร่ืองสําอาง 315 คน คิดเปน

รอยละ 80.8 หนังสือ 150 คน คิดเปนรอยละ 38.5 เคร่ืองใชสํานักงาน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.8 

เส้ือผาสําเร็จรูป จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 61.5 อัญมณี/เคร่ืองประดับ จํานวน 38 คน คิดเปน

รอยละ 9.7 อุปกรณกีฬา จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 32.3 คอมพิวเตอร/ซอฟทแวร/ฮารดแวร 

จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 41.8 เพลง/E-book จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 23.3 

 

 

 

 

 

ตารางที ่17 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ต 
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การซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ต จํานวน รอยละ 

เคย 

ไมเคย 

103 

287 

26.4 

73.6 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 17 พบวา กลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ตมีจํานวน 103 คน 

คิดเปนรอยละ 26.4 ไมเคยซ้ือ 287 คน คิดเปนรอยละ 73.6 

 

ตารางที ่18 แสดงจํานวนและรอยละของสาเหตุของกลุมตัวอยางท่ีไมซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ต 

สาเหตุท่ีไมซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ต จํานวน รอยละ 

ไมเช่ือม่ันในคุณภาพของสินคา/กลัวเปนของปลอม 

ข้ันตอนในการส่ังซ้ือยุงยาก 

ไมม่ันใจในความปลอดภัยของขอมูลสวนบุคคล 

(เชนขอมูลทางการเงิน) 

ข้ันตอนในการชําระเงินท่ียุงยาก 

104 

  44 

118 

 

  21 

26.7 

11.3 

30.3 

 

  5.4 

รวม 287 73.6 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 18 พบวา สาเหตุของกลุมตัวอยางท่ีไมซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ตเพราะ

ไมเช่ือม่ันในคุณภาพของสินคา/กลัวเปนของปลอม มีจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.7  ข้ันตอน

ในการส่ังซ้ือยุงยาก จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.3 ไมม่ันใจในความปลอดภัยของขอมูลสวน

บุคคล (เชนขอมูลทางการเงิน)จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 30.3 ข้ันตอนในการชําระเงินท่ียุงยาก

จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.4 

ตอนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
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ตารางที ่19 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ในดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

1.มีการรับประกันคุณภาพ

ของสินคาแสดงอยาง

ชัดเจน 

161 

(41.3) 

165 

(42.3) 

61 

(15.6) 

3 

(0.8) 

0 

(0) 
4.24 0.737 มาก 1 

2.รูปลักษณของสินคามี

ความนาสนใจ  
110 

(28.2) 

230 

(59.0) 

48 

(12.3) 

2 

(0.5) 

0 

(0) 
4.15 0.636 มาก 4 

3.ตราผลิตภัณฑเห็นได

ชัดเจน 

126 

(32.3) 

185 

(47.4) 

74 

(19) 

5 

(1.3) 

0 

(0) 
4.11 0.744 มาก 5 

4.ความหลากหลายของ

สินคาในการเลือกสินคา 

137 

(35.1) 

180 

(46.2) 

70 

(17.9) 

3 

(0.8) 

0 

(0) 
4.16 0.734 มาก 3 

5.มีรายละเอียดเกี่ยวกับ

สินคาครบถวนเชน 

สวนประกอบของ

ผลิตภัณฑ 

156 

(40) 

172 

(44.1) 

56 

(14.4) 

6 

(1.5) 

0 

(0) 
4.23 0.745 มาก 2 

รวม 4.18 0.719 มาก  

 กกกกกกกก 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก19 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ 4.18 กลุม

ตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี

คาเทากับ 0.719 และใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้
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ลําดับท่ี 1 มีการรับประกันคุณภาพสินคาแสดงอยางชัดเจน ใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.24 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.737 

ลําดับท่ี 2 มีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาครบถวนเชน สวนประกอบของผลิตภัณฑ ใหความสําคัญใน

ระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.23 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็น

ไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.745 

ลําดับท่ี 3 ความหลากหลายของสินคาในการเลือกสินคา ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.16 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.734 

ลําดับท่ี 4 รูปลักษณของสินคามีความนาสนใจ ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.15 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.636 

ลําดับท่ี 5 ตราผลิตภัณฑเห็นไดชัดเจน ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคา

เทากับ 4.23 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.745 

 

 

 

 

 

 

ตารางที ่20 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ในดานราคา 
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ปจจัยดานราคา 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

1.มีการแสดงเปรียบเทียบ

ราคาสินคาที่ถูกกวา

ทองตลาด 

149 

(38.2) 

184 

(47.2) 

53 

(13.6) 

3 

(0.8) 

1 

(0.3) 
4.22 0.723 มาก 3 

2.รูปแบบการชําระเงินที่

หลากหลายและชัดเจน 

153 

(39.2) 

165 

(42.3) 

62 

(15.9) 

10 

(2.6) 

0 

(0) 
4.18 0.789 มาก 5 

3.ความนาเช่ือถือในการ

ชําระเงิน มีการยืนยันการ

ชําระเงิน 

190 

(48.7) 

145 

(37.2) 

46 

(11.8) 

7 

(1.8) 

2 

(0.5) 
4.32 0.790 มาก 1 

4.มีสวนลดราคาของสินคา

เมื่อซื้อในปริมาณมาก 

164 

(42.1) 

165 

(42.3) 

55 

(14.1) 

6 

(1.5) 

0 

(0) 
4.25 0.750 มาก 2 

5.ราคาของสินคาอยูใน

งบประมาณของผูซื้อ  
153 

(39.2) 

169 

(43.3) 

62 

(15.9) 

5 

(1.3) 

1 

(0.3) 
4.20 0.766 มาก 4 

รวม 4.23 0.763 มาก  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก20 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานราคาโดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ 4.23 กลุม

ตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี

คาเทากับ 0.763 และใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้
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ลําดับท่ี 1 ความนาเช่ือถือในการชําระเงิน มีการยืนยันการชําระเงินใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.32 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.790 

ลําดับท่ี 2 มีสวนลดราคาของสินคาเม่ือซ้ือในปริมาณมาก ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.25 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.750 

ลําดับท่ี 3 มีการแสดงเปรียบเทียบราคาสินคาท่ีถูกกวาทองตลาด ใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.22 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.723 

ลําดับท่ี 4 ราคาของสินคาอยูในงบประมาณของผูซ้ือ ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.20 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.766 

ลําดับท่ี 5 รูปแบบการชําระเงินท่ีหลากหลายและชัดเจน สําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.18 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.789 
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ตารางที ่21 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตกในดานสถานท่ี 

กกกกกกก.(สวนของรูปแบบ) 

ปจจัยดานสถานท่ี 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

ส่วนของรูปแบบ (Context)  

1.รูปแบบของเว็บไซตตอง

มีการใชงานที่งายไม

ซับซอน 

110 

(28.2) 

189 

(48.5) 

87 

(22.3) 

4 

(1) 

0 

(0) 
4.04 0.739 มาก 1 

2.เว็บไซตตองมีการจัดแบง

เมนูที่ชัดเจน จัดหมวดหมู

สินคาตามประเภท 

60 

(15.4) 

242 

(62.1) 

83 

(21.3) 

5 

(1.3) 

0 

(0) 
3.92 0.642 มาก 2 

3.มีการใชตัวอักษรและ

ขอความที่มีสีสันสวยงาม

ดึงดูดใจ 

77 

(19.7) 

208 

(53.3) 

97 

(24.9) 

7 

(1.8) 

1 

(0.3) 
3.91 0.730 มาก 3 

4.มีการวางองคประกอบ

ของภาพและขอมูลที่

เหมาะสม 

74 

(19) 

213 

(54.6) 

3 

(23.8) 

10 

(2.6) 

0 

(0) 
3.90 0.723 มาก 4 

รวม 3.94 0.708 มาก  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก21 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานสถานท่ี (สวนของรูปแบบ) โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคา

เทากับ 3.94 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากบั0.708และใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้
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ลําดับท่ี 1 รูปแบบของเว็บไซตตองมีการใชงานท่ีงายไมซับซอนใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.04 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.739 

ลําดับท่ี 2 เว็บไซตตองมีการจัดแบงเมนูท่ีชัดเจน จัดหมวดหมูสินคาตามประเภท ใหความสําคัญใน

ระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.92 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็น

ไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.642 

ลําดับท่ี 3 มีการใชตัวอักษรและขอความท่ีมีสีสันสวยงามดึงดูดใจใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.91 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.730 

ลําดับท่ี 4 มีการวางองคประกอบของภาพและขอมูลท่ีเหมาะสมใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.90 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.723 
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ตารางที ่22 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตกในดานสถานท่ี  

กกกกกกกd..(สวนของเนื้อหา) 

ปจจัยดานสถานท่ี 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

ส่วนของเนือ้หา (Content)  

1.มีรายละเอียดของขอมูล

เก่ียวกับเว็บไซต เชน 

ประวัติความเปนมา แผนที่ 

การติดตอและที่อยูชัดเจน 

153 

(39.2) 

177 

(45.4) 

57 

(14.6) 

3 

(0.8) 

0 

(0) 
4.23 0.719 มาก 1 

2.มีรายละเอียดเก่ียวกับ

สินคา เชนขนาดของสินคา 

มีรูปภาพประกอบสินคาที่

ชัดเจน 

132 

(33.8) 

209 

(53.6) 

46 

(11.8) 

3 

(0.8) 

0 

(0) 
4.21 0.668 มาก 2 

3.มีคลิปภาพเคลื่อนไหว

สาธิตวิธีการใชงานสินคา

หรือแสดงสินคาใหเห็นจาก

หลากหลายมุมมอง 

125 

(32.2) 

186 

(47.7) 

70 

(17.9) 

9 

(2.3) 

0 

(0) 
4.09 0.769 มาก 5 

4.มีระบบคนหาขอมูลของ

สินคาในเว็บไซต 

136 

(34.9) 

190 

(48.7) 

59 

(15.1) 

5 

(1.3) 

0 

(0) 
4.17 0.723 มาก 4 

5.มีการแสดงสินคาออก

ใหมหรือสินคาที่ไดรับ

ความนิยม 

137 

(35.1) 

199 

(51) 

48 

(12.3) 

6 

(15) 

0 

(0) 
4.20 0.706 มาก 3 

รวม 4.18 0.717 มาก  
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กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก22 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานสถานท่ี (สวนของเนื้อหา) โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคา

เทากับ 4.18 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ0.717และใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้

 

ลําดับท่ี 1 มีรายละเอียดของขอมูลเกี่ยวกับเว็บไซต เชน ประวัติความเปนมา แผนท่ี การติดตอและท่ี

อยูชัดเจนใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.23 กลุมตัวอยางแต

ละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 

0.719 

ลําดับท่ี 2 มีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคา เชนขนาดของสินคา มีรูปภาพประกอบสินคาท่ีชัดเจน ให

ความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.21 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับ

ความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.668 

ลําดับท่ี 3 มีการแสดงสินคาออกใหมหรือสินคาท่ีไดรับความนิยมใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.20 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.706 

ลําดับท่ี 4 มีระบบคนหาขอมูลของสินคาในเว็บไซต ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.17 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.723 

ลําดับท่ี 5 มีคลิปภาพเคล่ือนไหวสาธิตวิธีการใชงานสินคาหรือแสดงสินคาใหเห็นจากหลากหลาย

มุมมองใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.09 กลุมตัวอยางแตละ

คนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 

0.769 
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ตารางที ่23 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตกในดานสถานท่ี  

กกกกกกก.(สวนของดานชุมชน) 

ปจจัยดานสถานท่ี 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

ส่วนของด้านชุมชน 

(Community) 
 

1.มีกระทูใหผูเขาชมสินคา

สามารถสอบถามหรือแสดง

ความคิดเห็นได 

98 

(25.1) 

203 

(52.1) 

84 

(21.5) 

5 

(1.3) 

0 

(0) 
4.01 0.721 มาก 2 

2.มีการใช Facebook ในการ

ติดตอสื่อสาร 

53 

(13.6) 

211 

(54.1) 

103 

(26.4) 

22 

(5.6) 

1 

(0.3) 
3.75 0.767 มาก 3 

3.มีการใช Twitter ในการ

ติดตอสื่อสาร 

42 

(10.8) 

189 

(48.5) 

124 

(31.8) 

29 

(7.4) 

6 

(1.5) 
3.59 0.836 มาก 4 

4.มีความสะดวกสบายใน

การติดตอสื่อสารกับเจาของ

เว็บไซต 

98 

(25.1) 

238 

(61) 

54 

(13.8) 

0 

(0) 

0 

(0) 
4.11 0.615 มาก 1 

รวม 3.87 0.734 มาก  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก23 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานสถานท่ี (สวนของดานชุมชน) โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึง

มีคาเทากับ 3.87 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับก0.734กและใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้
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ลําดับท่ี 1 มีความสะดวกสบายในการติดตอส่ือสารกับเจาของเว็บไซตใหความสําคัญในระดับมาก 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.11 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตาง

กันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.615 

ลําดับท่ี 2 มีกระทูใหผูเขาชมสินคาสามารถสอบถามหรือแสดงความคิดเห็นไดใหความสําคัญใน

ระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.01 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็น

ไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.721 

ลําดับท่ี 3 มีการใช Facebook ในการติดตอส่ือสาร ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.75 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.767 

ลําดับท่ี 4 มีการใช Twitter ในการติดตอส่ือสาร ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.59 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.836 
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ตารางที ่24 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ในดานสถานท่ี  

กกกกกกกก(สวนของการปรับแตง) 

ปจจัยดานสถานท่ี 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

ส่วนของการปรับแต่ง 

(customization) 
 

1.ผูที่เปนสมาชิกสามารถ

เปลี่ยนแปลงหรือแกไข

ขอมูลสวนตัวไดตลอดเวลา 

70 

(17.9) 

196 

(50.3) 

112 

(28.7) 

12 

(3.1) 

0 

(0) 
3.83 0.750 มาก 1 

2.สามารถออกแบบตกแตง

สีสันของระบบสมาชิกของ

ตนได เชน รูปภาพ หรือ 

ลายเซ็น ในเว็บบอรดของ

รานคา 

61 

(15.6) 

205 

(52.6) 

107 

(27.4) 

16 

(4.1) 

1 

(0.3) 
3.79 0.759 มาก 2 

3.มีระบบเลือกรับขอมูล

ขาวสารสําหรับสมาชิก เชน 

ขอมูลเฉพาะหนังสือ 

อุปกรณกีฬาเปนตน 

59 

(15.1) 

197 

(50.5) 

121 

(31) 

11 

(2.8) 

1 

(0.3) 
3.77 0.754 มาก 3 

รวม 3.80 0.754 มาก  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก24 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานสถานท่ี (สวนของการปรับแตง) โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวม

ซ่ึงมีคาเทากับ 3.80 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐานกซ่ึงมีคาเทากับก0.754กและใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้
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ลําดับท่ี 1 ผูท่ีเปนสมาชิกสามารถเปล่ียนแปลงหรือแกไขขอมูลสวนตัวไดตลอดเวลาใหความสําคัญ

ในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.83 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความ

คิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.750 

ลําดับท่ี 2 สามารถออกแบบตกแตงสีสันของระบบสมาชิกของตนได เชน รูปภาพ หรือ ลายเซ็น ใน

เว็บบอรดของรานคาใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.79 กลุม

ตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี

คาเทากับ 0.759 

ลําดับท่ี 3 มีระบบเลือกรับขอมูลขาวสารสําหรับสมาชิก เชน ขอมูลเฉพาะหนังสือ อุปกรณกีฬาเปน

ตนใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.77 กลุมตัวอยางแตละคนมี

ระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.754 

ตารางที ่25 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ในดานสถานท่ี  

กกกกกกกก(สวนของพันธมิตร) 

ปจจัยดานสถานที ่

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ที ่

มาก

ที่สุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ที่สุด 

 

ส่วนของพนัธมิตร 

(Connection) 
 

1.มีลิงคของเว็บไซตสินคา

ประเภทเดียวกันจากแหลง

อื่นๆเสนอเปนทางเลือกใหแก

ลูกคา 

71 

(18.2) 

197 

(50.5) 

110 

(28.2) 

11 

(2.8) 

1 

(0.3) 
3.84 0.758 มาก 1 

2.มีลิงคของสินคาประเภทอื่น

แนะนําใหลูกคาเขาไปเย่ียม

ชม 

60 

(15.4) 

191 

(49) 

115 

(29.5) 

22 

(5.6) 

2 

(0.5) 
3.73 0.806 มาก 2 

รวม 3.78 0.782 มาก  
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กกกกกกกกกกกกกกกผลจากตารางท่ีก25 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานสถานท่ี (สวนของพันธมิตร) โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ 3.78 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานกซ่ึงมีคาเทากับ0.782และใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอ

เรียงลําดับดังนี ้

 

ลําดับท่ี 1 มีลิงค (Link) ของเว็บไซตสินคาประเภทเดียวกันจากแหลงอ่ืนๆเสนอเปนทางเลือกใหแก

ลูกคาใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.84 กลุมตัวอยางแตละ

คนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 

0.758 

ลําดับท่ี 2 มีลิงคของสินคาประเภทอ่ืนแนะนําใหลูกคาเขาไปเยี่ยมชมใหความสําคัญในระดับมาก 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.73 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตาง

กันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.806 
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ตารางที ่26 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ในดานสถานท่ี  

กกกกกกกก(สวนของการคาขาย) 

ปจจัยดานสถานที่ 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ที่ 

มาก

ที่สุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ที่สุด 

 

ส่วนของการค้าขาย 

(Commerce) 
 

1.สามารถสั่งซื้อสินคาจาก

หนาเว็บไซตได เชน ปุมคลิก

ลงตะกราสินคาหรือรถเข็น 

121 

(31) 

219 

(56.2) 

47 

(12.1) 

3 

(0.8) 

0 

(0) 
4.17 0.657 มาก 3 

2.สามารถชําระเงินผานทาง

บัตรเครดิตออนไลนได 

113 

(29) 

211 

(54.1) 

60 

(15.4) 

6 

(1.5) 

0 

(0) 
4.11 0.704 มาก 4 

3.มีโปรแกรมในการชวย

คํานวณราคาสินคา 

113 

(29) 

204 

(52.3) 

67 

(17.2) 

6 

(1.5) 

0 

(0) 
4.09 0.719 มาก 5 

4.สามารถเขาชมเว็บไซต

และสั่งซื้อสินคาจากมือถือ

ได 

113 

(29) 

194 

(49.7) 

66 

(16.9) 

16 

(4.1) 

1 

(0.3) 
4.03 0.804 มาก 6 

5.มีขอมูลของที่อยู หมายเลข

โทรศัพทติดตอ เพ่ือใหลูกคา

สามารถสื่อสารทางธุรกิจได 

148 

(37.9) 

208 

(53.3) 

32 

(8.2) 

2 

(0.5) 

0 

(0) 
4.29 0.633 มาก 1 

6.ลูกคาสามารถติดตอกับ

เจาของเว็บไซตได

ตลอดเวลา 

143 

(36.7) 

209 

(53.6) 

36 

(9.2) 

2 

(0.5) 

0 

(0) 
4.26 0.641 มาก 2 

รวม 4.16 0.693 มาก  
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กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก26 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานสถานท่ี (สวนของการคาขาย) โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมี

คาเทากับ 4.16 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ0.693และใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้

 

ลําดับท่ี 1 มีขอมูลของท่ีอยู หมายเลขโทรศัพทติดตอ เพื่อใหลูกคาสามารถส่ือสารทางธุรกิจได ให

ความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.29 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับ

ความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.633 

ลําดับท่ี 2 ลูกคาสามารถติดตอกับเจาของเว็บไซตไดตลอดเวลาใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.26 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.641 

ลําดับท่ี 3 สามารถส่ังซ้ือสินคาจากหนาเว็บไซตได เชน ปุมคลิกลงตะกราสินคาหรือรถเข็น ให

ความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.17 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับ

ความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.657 

ลําดับท่ี 4 สามารถชําระเงินผานทางบัตรเครดิตออนไลนได ใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.11 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.704 

ลําดับท่ี 5 มีโปรแกรมในการชวยคํานวณราคาสินคาใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.09 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.719 

ลําดับท่ี 6 สามารถเขาชมเว็บไซตและส่ังซ้ือสินคาจากมือถือไดใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.26 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.641 
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ตารางที ่27 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ในดานการสงเสริมผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานการสงเสริม

ผลิตภัณฑ 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

1.มีสินคาใหทดลองใชฟรี 148 

(37.9) 

170 

(43.6) 

55 

(14.1) 

17 

(4.4) 

0 

(0) 

4.15 0.821 มาก 3 

2.มีการใหสวนลดในการ

ซื้อสินคาครั้งตอไป 

118 

(30.3) 

204 

(52.3) 

59 

(15.1) 

9 

(23) 

0 

(0) 
4.11 0.732 มาก 4 

3.มีสวนลดพิเศษสําหรับ

สมาชิก 

154 

(39.5) 

188 

(48.2) 

43 

(11) 

5 

(1.3) 

0 

(0) 
4.26 0.700 มาก 1 

4.มีโปรโมช่ันในชวง

เทศกาลตางๆ เชนวันปใหม

ฯลฯ 

142 

(36.4) 

201 

(51.5) 

45 

(11.5) 

2 

(0.5) 

0 

(0) 
4.24 0.667 มาก 2 

รวม 4.19 0.730 มาก  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก27 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานการสงเสริมผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคา

เทากับ 4.19 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.730 และใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้
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ลําดับท่ี 1 มีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิกใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมี

คาเทากับ 4.26 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.700 

ลําดับท่ี 2 มีโปรโมช่ันในชวงเทศกาลตางๆ เชนวันปใหมฯลฯ ใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.24 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.667 

ลําดับท่ี 3 มีสินคาใหทดลองใชฟรีใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคา

เทากับ 4.15 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.821 

ลําดับท่ี 4 มีการใหสวนลดในการซ้ือสินคาคร้ังตอไป ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.11 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.732 
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ตารางที ่28 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ในดานการใหบริการแบบกก

กกกกกกกกเจาะจง 

ปจจัยดานการใหบริการ 

แบบเจาะจง 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

1.มีระบบสําหรับสมัคร

สมาชิก 

101 

(25.9) 

235 

(60.3) 

48 

(12.3) 

6 

(1.5) 

0 

(0) 

4.11 0.659 มาก 1 

2.มีระบบแจงเตือนแนะนํา

สินคาใหมๆไปยังอีเมลของ

สมาชิก 

99 

(25.4) 

218 

(55.9) 

64 

(16.4) 

9 

(2.3) 

0 

(0) 
4.04 0.714 มาก 3 

3.มีการแสดงสินคาตาม

ความตองการของสมาชิก 

112 

(28.7) 

214 

(54.9) 

55 

(14.1) 

9 

(2.3) 

0 

(0) 
4.10 0.715 มาก 2 

รวม 4.08 0.696 มาก  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก28 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานการใหบริการแบบเจาะจงโดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคา

เทากับ 4.08 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ0.696และใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้

 

ลําดับท่ี 1 มีระบบสําหรับสมัครสมาชิกใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคา

เทากับ 4.11 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.659 
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ลําดับท่ี 2 มีการแสดงสินคาตามความตองการของสมาชิกใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.10 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.715 

ลําดับท่ี 3 มีระบบแจงเตือนแนะนําสินคาใหมๆไปยังอีเมลของสมาชิกใหความสําคัญในระดับมาก 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.04 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตาง

กันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ0.714 

 

ตารางที ่29 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ และลําดับท่ีของปจจัยในการกกกกก

กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ในดานการรักษาความเปนกก

กกกกกกกกสวนตัว 

ปจจัยดานการรักษา 

ความเปนสวนตัว 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลํา

ดั

บ

ท่ี 

มาก

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

นอย 

 

นอย

ท่ีสุด 

 

1.ทางเว็บไซตมีการรักษา

ความลับของขอมูลลูกคา 

229 

(58.7) 

139 

(35.6) 

22 

(5.6) 

0 

(0) 

0 

(0) 

4.53 0.602 มาก

ท่ีสุด 

1 

2.มีการเขารหัสขอมูลเพื่อ

ปองกันการโจรกรรม

ขอมูลในการใชบัตร

เครดิตชําระเงิน 

190 

(48.7) 

161 

(41.3) 

39 

(10) 

0 

(0) 

0 

(0) 
4.39 0.662 มาก 3 

3.มีเว็บไซตสื่อกลางใน

การชําระสินคาเพื่อ

ปองกันการโจรกรรม

ขอมูล เชน Paypal เปน

ตน 

200 

(51.3) 

152 

(39) 

36 

(9.2) 

2 

(0.5) 

0 

(0) 
4.41 0.677 มาก 2 

รวม 4.44 0.647 มาก  
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กกกกกกกกผลจากตารางท่ี ก29 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอระดับความความสําคัญของ

ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัวโดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคา

เทากับ  4.44 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน  ซ่ึงมีคาเทากับ  0.647 และใหความสําคัญ กับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี้  

 

ลําดับท่ี 1 ทางเว็บไซตมีการรักษาความลับของขอมูลลูกคา ใหความสําคัญในระดับมาก ท่ีสุด โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ  4.53 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.602 

ลําดับท่ี 2 มีเว็บไซตส่ือกลางในการชําระสินคาเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูล เชน Paypal เปนตน

ใหความสําคัญในระดับมาก  โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ  4.41 กลุมตัวอยางแตละคนมี

ระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.677 

ลําดับท่ี 3 มีการเขารหัสขอมูลเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูลในการใชบัตรเครดิตชําระเงิน ให

ความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.39 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับ

ความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.662 
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ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเปรียบเทยีบและทดสอบสมมติฐานระหว่างผู้ทีเ่คยซ้ือสินค้าผ่าน

อนิเตอร์เน็ตและผู้ทีไ่ม่เคยซ้ือสินค้าในการให้ความสําคญัด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ตารางที ่ 30 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา 

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ในดานผลิตภัณฑ 

 

กกกกกกก 

กกกกกกกก ผลจากตารางท่ี ก30 พบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคา

เทากับ  4.24 และ 4.18 และ มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.723 และ 0.716ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี้ 

 

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.มีการรับประกันคุณภาพของ

สินคาแสดงอยางชัดเจน 

4.29 0.749 1 4.22 0.733 1 0.80 0.42 

2.รูปลักษณของสินคามีความ

นาสนใจ  

4.20 0.583 4 4.13 0.654 3 1.02 0.30 

3.ตราผลิตภัณฑเห็นไดชัดเจน 4.22 0.766 3 4.07 0.733 4 1.84 0.06 

4.ความหลากหลายของสินคาใน

การเลือกสินคา 

4.23 0.717 2 4.13 0.739 3 1.23 0.21 

5.มีรายละเอียดเก่ียวกับสินคา

ครบถวนเชน สวนประกอบของ

ผลิตภัณฑ 

4.29 0.800 1 4.20 0.725 2 1.04 0.29 

รวม 4.24 0.723  4.15 0.716  
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มีการรับประกันคุณภาพสินคาแสดงอยางชัดเจน ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.29 และ 4.22 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.749 และ 0.733 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 

รูปลักษณของสินคามีความนาสนใจ ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคา

เทากับ 4.20 และ 4.13 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ซ่ึงมีคาเทากับ 0.583 และ 0.654 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 4 และผูท่ี

ไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 

ตราผลิตภัณฑเห็นไดชัดเจน ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 

4.22 และ 4.07 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคา

เทากับ 0.766 และ 0.733 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 และผูท่ีไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 4 

ความหลากหลายของสินคาในการเลือกสินคา ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ีย

ซ่ึงมีคาเทากับ 4.23 และ 4.13 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.717 และ 0.739 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 

มีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาครบถวนเชน สวนประกอบของผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในระดับมาก 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.29 และ 4.20 คนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมาก

โดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.800 และ 0.725 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ผลิตภัณฑแตกตางกัน 
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สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 30 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานมีการรับประกันคุณภาพของสินคาแสดงอยางชัดเจน 

เทากับ 0.42 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

ดานรูปลักษณของสินคามีความนาสนใจ คา sig. เทากับ 0.30 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและ

ไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

ดานตราผลิตภัณฑเห็นไดชัดเจน คา sig. เทากับ 0.06 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

ดานความหลากหลายของสินคาในการเลือกสินคา คา sig. เทากับ 0.21 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคย

ซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

ดานมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาครบถวนเชน สวนประกอบของผลิตภัณฑ สินคา คา sig. เทากับ 

0.29 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 
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ตารางที ่31 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ในดานราคา 

 

 

ปจจัยดานราคา 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.มีการแสดงเปรียบเทียบราคาสินคาที่

ถูกกวาทองตลาด 

4.31 0.714 3 4.19 0.725 3 1.43 0.15 

2.รูปแบบการชําระเงินที่หลากหลาย

และชัดเจน 

4.28 0.678 5 4.15 0.823 5 1.49 0.13 

3.ความนาเช่ือถือในการชําระเงิน มี

การยืนยันการชําระเงิน 

4.36 0.752 2 4.30 0.803 1 0.61 0.53 

4.มีสวนลดราคาของสินคาเมื่อซื้อใน

ปริมาณมาก 

4.39 0.645 1 4.20 0.779 2 2.21 0.02* 

5.ราคาของสินคาอยูในงบประมาณ

ของผูซื้อ  

4.30 0.669 4 4.16 0.796 4 1.56 0.11 

รวม 4.32 0.691  4.20 0.785   

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก31กกพบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานราคาโดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคา

เทากับ 4.32 และ 4.20 และมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.691 และ 0.785 ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้

มีการแสดงเปรียบเทียบราคาสินคาท่ีถูกกวาทองตลาด ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.31 และ  4.19 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.714 และ 0.725 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 
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รูปแบบการชําระเงินท่ีหลากหลายและชัดเจน สําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคา

เทากับ 4.28 และ 4.15 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ซ่ึงมีคาเทากับ 0.678 และ 0.823 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปน

อันดับ 5 

ความนาเช่ือถือในการชําระเงิน มีการยืนยันการชําระเงินใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.36 และ 4.30 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.752 และ 0.803 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้

เปนอันดับ 2 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 4 

มีสวนลดราคาของสินคาเม่ือซ้ือในปริมาณมาก ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.39 และ 4.20 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.645 และ 0.779 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้

เปนอันดับ 1 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

ราคาของสินคาอยูในงบประมาณของผูซ้ือ ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึง

มีคาเทากับ 4.30 และ 4.16 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.669 และ 0.796 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญใน

ดานนี้เปนอันดับ 4 

ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา

ไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา

แตกตางกัน 

 

กกกกกกกกสถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปน

อิสระกัน (Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 

2-tailed Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
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จากตาราง 31 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานมีการแสดงเปรียบเทียบราคาสินคาท่ีถูกกวาทองตลาด

เทากับ 0.15 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับปจจัยดานดานราคาไมแตกตางกัน 

ดานรูปแบบการชําระเงินท่ีหลากหลายและชัดเจน สินคา คา sig. เทากับ 0.13 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานดานราคาไม

แตกตางกัน 

ดานความนาเช่ือถือในการชําระเงิน มีการยืนยันการชําระเงิน  คา sig. เทากับ 0.53 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานดานราคาไม

แตกตางกัน 

ดานการมีสวนลดราคาของสินคาเม่ือซ้ือในปริมาณมาก คา sig. เทากับ 0.02 หมายความวา นักศึกษา

ท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานดานราคาแตกตางกัน

เนื่องจากคา sig. < 0.05 

ดานราคาของสินคาอยูในงบประมาณของผูซ้ือ คา sig. เทากับ 0.11 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือ

และไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานดานราคาไมแตกตางกัน 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 70 

ตารางที ่32 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ในดานสถานท่ี  

กกกกกกกก(สวนของรูปแบบ) 

 

ปจจัยดานสถานที่ 

ส่วนของรูปแบบ (Context) 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.รูปแบบของเว็บไซตตองมีการใช

งานที่งายไมซับซอน 

4.16 0.751 1 4.00 0.731 1 1.87 0.06 

2.เว็บไซตตองมีการจัดแบงเมนูที่

ชัดเจน จัดหมวดหมูสินคาตาม

ประเภท 

3.92 0.637 2 3.91 0.645 4 0.12 0.89 

3.มีการใชตัวอักษรและขอความที่มี

สีสันสวยงามดึงดูดใจ 

3.84 0.777 3 3.93 0.713 2 0.97 0.32 

4.มีการวางองคประกอบของภาพ

และขอมูลที่เหมาะสม 

3.84 0.724 3 3.92 0.722 3 0.90 0.36 

รวม 3.94 0.722  3.94 0.702  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก32กกพบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานสถานท่ี (สวนของรูปแบบ)โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ 3.94 และ มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.722 และ 0.702 ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับ

ดังนี ้

รูปแบบของเว็บไซตตองมีการใชงานท่ีงายไมซับซอนใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.16 และ 4.00 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.751 และ 0.731 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 
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เว็บไซตตองมีการจัดแบงเมนูท่ีชัดเจน จัดหมวดหมูสินคาตามประเภท ใหความสําคัญในระดับมาก 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.92 และ 3.91 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.637 และ 0.645 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 4 

มีการใชตัวอักษรและขอความท่ีมีสีสันสวยงามดึงดูดใจใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.84 และ 3.93 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.777 และ 0.713 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้

เปนอันดับ 3 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

มีการวางองคประกอบของภาพและขอมูลท่ีเหมาะสมใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.84 และ 3.92 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.724 และ 0.722 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 

ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ี (สวนของรูปแบบ)ไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีก(สวนของรูปแบบ)กแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 32 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานมีรูปแบบของเว็บไซตตองมีการใชงานท่ีงายไม

ซับซอนเทากับ 0.06 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของรูปแบบ)ไมแตกตางกัน 
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ดานเว็บไซตตองมีการจัดแบงเมนูท่ีชัดเจน จัดหมวดหมูสินคาตามประเภท  คา sig. เทากับ 0.89 

หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัย

ดานสถานท่ี (สวนของรูปแบบ)ไมแตกตางกัน 

ดานมีการใชตัวอักษรและขอความท่ีมีสีสันสวยงามดึงดูดใจ คา sig. เทากับ 0.32 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัยดานสถานท่ี 

(สวนของรูปแบบ)ไมแตกตางกัน 

ดานมีการวางองคประกอบของภาพและขอมูลท่ีเหมาะสม คา sig. เทากับ 0.36 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัยดานสถานท่ี 

(สวนของรูปแบบ)ไมแตกตางกัน 
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ตารางที ่33 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ในดานสถานท่ี  

กกกกกกกก(สวนของเนื้อหา) 

 

ปจจัยดานสถานที่ 

ส่วนของเนือ้หา (Content) 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.มีรายละเอียดของขอมูลเก่ียวกับ

เว็บไซต เชน ประวัติความเปนมา 

แผนที่ การติดตอและที่อยูชัดเจน 

4.24 0.747 1 4.23 0.710 1 0.19 0.84 

2.มีรายละเอียดเก่ียวกับสินคา เชน

ขนาดของสินคา มีรูปภาพประกอบ

สินคาที่ชัดเจน 

4.24 0.707 1 4.19 0.654 2 0.66 0.50 

3.มีคลิปภาพเคลื่อนไหวสาธิต

วิธีการใชงานสินคาหรือแสดงสินคา

ใหเห็นจากหลากหลายมุมมอง 

4.02 0.828 3 4.12 0.740 5 1.16 0.24 

4.มีระบบคนหาขอมูลของสินคาใน

เว็บไซต 

4.18 0.738 2 4.17 0.719 4 0.20 0.83 

5.มีการแสดงสินคาออกใหมหรือ

สินคาที่ไดรับความนิยม 

4.24 0.707 1 4.18 0.706 3 0.75 0.44 

รวม 4.18 0.745  4.17 0.705  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก33กพบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานสถานท่ี (สวนของเนื้อหา)โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ 4.18 และ 4.17 และ มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณา

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.745 และ 0.705 ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอ

เรียงลําดับดังนี ้
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มีรายละเอียดของขอมูลเกี่ยวกับเว็บไซต เชน ประวัติความเปนมา แผนท่ี การติดตอและท่ีอยูชัดเจน

ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.24 และ 4.23 มีระดับความ

คิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.747 และ 0.710 โดย

ท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 

มีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคา เชนขนาดของสินคา มีรูปภาพประกอบสินคาท่ีชัดเจนใหความสําคัญใน

ระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.24 และ 4.19 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตาง

กันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.707 และ 0.654 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคา

ใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

มีคลิปภาพเคล่ือนไหวสาธิตวิธีการใชงานสินคาหรือแสดงสินคาใหเห็นจากหลากหลายมุมมองให

ความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.02 และ 4.12 มีระดับความ

คิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.828 และ 0.740 โดย

ผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดาน

นี้เปนอันดับ 5 

มีระบบคนหาขอมูลของสินคาในเว็บไซต ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึง

มีคาเทากับ 4.18 และ4.17 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.738 และ 0.719 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 4 

มีการแสดงสินคาออกใหมหรือสินคาท่ีไดรับความนิยมใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.24 และ 4.18 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน

มากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.707 และ 0.706 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 
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ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ี(สวนของเนื้อหา)ไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีก(สวนของเนื้อหา).แตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 33 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานมีรายละเอียดของขอมูลเกี่ยวกับเว็บไซต เชน ประวัติ

ความเปนมา แผนท่ี การติดตอและท่ีอยูชัดเจน  เทากับ 0.84 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไม

เคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของเนื้อหา)ไมแตกตาง

กัน 

ดานมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคา เชนขนาดของสินคา มีรูปภาพประกอบ  คา sig. เทากับ 0.50 

หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัย

ดานสถานท่ี (สวนของเนื้อหา)ไมแตกตางกัน 

ดานมีคลิปภาพเคล่ือนไหวสาธิตวิธีการใชงานสินคาหรือแสดงสินคาใหเห็นจากหลากหลายมุมมอง 

คา sig. เทากับ 0.24 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับ ปจจัยดานสถานท่ี ((สวนของเนื้อหา)ไมแตกตางกัน 

ดานมีระบบคนหาขอมูลของสินคาในเว็บไซต คา sig. เทากับ 0.83 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือ

และไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัยดานสถานท่ี (สวนของเนื้อหา)ไม

แตกตางกัน 

ดานมีการแสดงสินคาออกใหมหรือสินคาท่ีไดรับความนิยม คา sig. เทากับ 0.44 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัยดานสถานท่ี 

(สวนของเนื้อหา)ไมแตกตางกัน 
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ตารางที่ 34 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือก ซ้ือสินคา

กกกกกกกก ผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ในดานสถานท่ี   

กกกกกกกก(สวนของดานชุมชน) 

 

ปจจัยดานสถานที่ 

ส่วนของด้านชุมชน (Community) 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.มีกระทูใหผูเขาชมสินคาสามารถ

สอบถามหรือแสดงความคิดเห็นได 

4.07 0.718 2 3.99 0.722 2 0.94 0.34 

2.มีการใช Facebook ในการ

ติดตอสื่อสาร 

3.83 0.822 3 3.72 0.746 3 1.14 0.25 

3.มีการใช Twitter ในการ

ติดตอสื่อสาร 

3.61 0.831 4 3.59 0.839 4 0.23 0.81 

4.มีความสะดวกสบายในการ

ติดตอสื่อสารกับเจาของเว็บไซต 

4.13 0.621 1 4.11 0.614 1 0.25 0.79 

รวม 3.91 0.748  3.85 0.730  

 

กกกกกกกก ผลจากตารางท่ี ก34 พบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานสถานท่ี (สวนของดานชุมชน)โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ  3.91 และ 3.85 และมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณา

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ซ่ึงมีคาเทากับ  0.748 และ 0.730 ใหความสําคัญ กับปจจัยยอยทุกขอ

เรียงลําดับดังนี้ 

มีกระทูใหผูเขาชมสินคาสามารถสอบถามหรือแสดงความคิดเห็นไดใหความสําคัญในระดับมาก 

โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.07 และ 3.99 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.718 และ 0.722 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 
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มีการใช Facebook ในการติดตอส่ือสารใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมี

คาเทากับ 3.83 และ 3.72 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.822 และ 0.746 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญใน

ดานนี้เปนอันดับ 3 

มีการใช Twitter ในการติดตอส่ือสาร ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคา

เทากับ 3.61 และ 3.59 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ซ่ึงมีคาเทากับ 0.831  และ 0.839 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปน

อันดับ 4 

มีความสะดวกสบายในการติดตอส่ือสารกับเจาของเว็บไซตใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.13 และ 4.11 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.621 และ 0.614 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 

ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ี(สวนของดานชุมชน)ไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีก(สวนของดานชุมชน)กแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 34 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานมีกระทูใหผูเขาชมสินคาสามารถสอบถามหรือแสดง

ความคิดเห็นได  เทากับ 0.34 หมายความวา  นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทาง

อินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของดานชุมชน)ไมแตกตางกัน 

ดานมีการใช Facebook ในการติดตอส่ือสาร คา sig. เทากับ 0.25 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือ

และไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัยดานสถานท่ี (สวนของดานชุมชน)

ไมแตกตางกัน 
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ดานมีการใช Twitter ในการติดตอส่ือสารในการติดตอส่ือสาร  คา sig. เทากับ 0.81 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัยดานสถานท่ี 

(สวนของดานชุมชน)ไมแตกตางกัน 

ดานมีความสะดวกสบายในการติดตอส่ือสารกับเจาของเว็บไซต คา sig. เทากับ 0.79 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับ ปจจัยดานสถานท่ี 

(สวนของดานชุมชน)ไมแตกตางกัน 

 

ตารางที ่ 35 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือกในดานสถานท่ี  

กกกกกกก  (สวนของการปรับแตง) 

ปจจัยดานสถานที่ 

ส่วนของการปรับแต่ง 

(customization) 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.ผูที่เปนสมาชิกสามารถเปลี่ยนแปลง

หรือแกไขขอมูลสวนตัวไดตลอดเวลา 

3.80 0.759 1 3.84 0.748 1 0.54 0.58 

2.สามารถออกแบบตกแตงสีสันของ

ระบบสมาชิกของตนได เชน รูปภาพ 

หรือ ลายเซ็น ในเว็บบอรดของรานคา 

3.68 0.795 3 3.83 0.743 2 1.76 0.79 

3.มีระบบเลือกรับขอมูลขาวสาร

สําหรับสมาชิก เชน ขอมูลเฉพาะ

หนังสือ อุปกรณกีฬาเปนตน 

3.70 0.739 2 3.79 0.759 3 1.10 0.27 

รวม 3.72 0.764  3.82 0.752  

กกกกกกกก 

กกกกกกกก ผลจากตารางท่ี ก35 พบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานสถานท่ี  (สวนของการปรับแตง)โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณา

จากคาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ  3.72 และ 3.82 และ มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย
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พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.764 และ 0.752 ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอ

เรียงลําดับดังนี้ 

ผูท่ีเปนสมาชิกสามารถเปล่ียนแปลงหรือแกไขขอมูลสวนตัวไดตลอดเวลาใหความสําคัญในระดับ

มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.80 และ 3.84 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมาก

โดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.759 และ 0.748 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคย

ซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 

สามารถออกแบบตกแตงสีสันของระบบสมาชิกของตนได เชน รูปภาพ หรือ ลายเซ็น ในเว็บบอรด

ของรานคาใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.68 และ 3.83 มี

ระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.795 

และ 0.743 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

มีระบบเลือกรับขอมูลขาวสารสําหรับสมาชิก เชน ขอมูลเฉพาะหนังสือ อุปกรณกีฬาเปนตน ให

ความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.70 และ 3.79 มีระดับความ

คิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.739 และ 0.759 โดย

ท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 

ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ี(สวนของการปรับแตง)ไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีก(สวนของการปรับแตง)กแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 35 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานผูท่ีเปนสมาชิกสามารถเปล่ียนแปลงหรือแกไขขอมูล

สวนตัวไดตลอดเวลา เทากับ 0.58 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทาง

อินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของการปรับแตง)ไมแตกตางกัน 
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ดานสามารถออกแบบตกแตงสีสันของระบบสมาชิกของตนได เชน รูปภาพ หรือ ลายเซ็น ในเว็บ

บอรดของรานคา คา sig. เทากับ 0.79 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทาง

อินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของการปรับแตง) ไมแตกตางกัน 

ดานมีระบบเลือกรับขอมูลขาวสารสําหรับสมาชิก เชน ขอมูลเฉพาะหนังสือ อุปกรณกีฬาเปนตน คา 

sig. เทากับ 0.27 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของการปรับแตง) ไมแตกตางกัน 

 

ตารางที ่36 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ในดานสถานท่ี 

กกกกกกกก(สวนของพันธมิตร) 

ปจจัยดานสถานที่ 

ส่วนของพนัธมติร 

(Connection) 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.มีลิงคของเว็บไซตสินคา

ประเภทเดียวกันจากแหลงอื่นๆ

เสนอเปนทางเลือกใหแกลูกคา 

3.80 0.821 1 3.85 0.735 1 0.62 0.53 

2.มีลิงคของสินคาประเภทอื่น

แนะนําใหลูกคาเขาไปเยี่ยมชม 

3.69 0.897 2 3.75 0.772 2 0.60 0.54 

รวม 3.74 0.859  3.80 0.753  

 

กกกกกกกก ผลจากตารางท่ี ก36 พบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานสถานท่ี  (สวนของพันธมิตร)โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ  3.74 และ 3.80 และมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณา

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ซ่ึงมีคาเทากับ  0.859 และ 0.753 ใหความสําคัญ กับปจจัยยอยทุกขอ

เรียงลําดับดังนี้ 
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มีลิงคของเว็บไซตสินคาประเภทเดียวกันจากแหลงอ่ืนๆเสนอเปนทางเลือกใหแกลูกคาให

ความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.80 และ 3.85 มีระดับความ

คิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.821 และ 0.735 โดย

ท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 

มีลิงคของสินคาประเภทอ่ืนแนะนําใหลูกคาเขาไปเยี่ยมชมใหความสําคัญในระดับมากกโดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.69 และ 3.75 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.897 และ 0.772 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีก(สวนของพันธมิตร)ไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีก(สวนของพันธมิตร)กแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห  จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 36 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานมีลิงคของเว็บไซตสินคาประเภทเดียวกันจากแหลง

อ่ืนๆเสนอเปนทางเลือกใหแกลูกคา เทากับ 0.53 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของพันธมิตร)ไมแตกตางกัน 

ดานมีลิงคของสินคาประเภทอ่ืนแนะนําใหลูกคาเขาไปเยี่ยมชม คา sig. เทากับ 0.54 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี 

(สวนของพันธมิตร) ไมแตกตางกัน 
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ตารางที ่37 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ในดานสถานท่ี  

กกกกกกกก(สวนของการคาขาย) 

ปจจัยดานสถานที่ 

ส่วนของการค้าขาย (Commerce) 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.สามารถสั่งซื้อสินคาจากหนา

เว็บไซตได เชน ปุมคลิกลงตะกรา

สินคาหรือรถเข็น 

4.17 0.692 2 4.17 0.646 3 0.22 0.99 

2.สามารถชําระเงินผานทางบัตร

เครดิตออนไลนได 

4.11 0.753 3 4.10 0.687 4 0.06 0.97 

3.มีโปรแกรมในการชวยคํานวณ

ราคาสินคา 

4.09 0.742 4 4.09 0.712 5 0.37 0.99 

4.สามารถเขาชมเว็บไซตและสั่งซื้อ

สินคาจากมือถือได 

3.98 0.885 5 4.05 0.774 6 0.73 0.46 

5.มีขอมูลของที่อยู หมายเลข

โทรศัพทติดตอ เพ่ือใหลูกคา

สามารถสื่อสารทางธุรกิจได 

4.30 0.654 1 4.28 0.626 1 0.25 0.79 

6.ลูกคาสามารถติดตอกับเจาของ

เว็บไซตไดตลอดเวลา 

4.30 0.608 1 4.25 0.653 2 0.68 0.49 

รวม 4.15 0.722  4.15 0.683  

 

กกกกกกกก ผลจากตารางท่ี ก37 พบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานสถานท่ี  (สวนของการคาขาย)โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ  4.15 และ มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน
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เบ่ียงเบนมาตรฐาน  ซ่ึงมีคาเทากับ  0.722และ 0.683 ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับ

ดังนี้ 

สามารถส่ังซ้ือสินคาจากหนาเว็บไซตได เชน ปุมคลิกลงตะกราสินคาหรือรถเข็น ใหความสําคัญใน

ระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.17 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.692 และ 0.646 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 

สามารถชําระเงินผานทางบัตรเครดิตออนไลนได ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.11 และ 4.10 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.753 และ 0.687 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้

เปนอันดับ 3 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 4 

มีโปรแกรมในการชวยคํานวณราคาสินคาใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมี

คาเทากับ 4.09 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคา

เทากับ 0.742 และ 0.712 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 4 และผูท่ีไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 5 

สามารถเขาชมเว็บไซตและส่ังซ้ือสินคาจากมือถือไดใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.98 และ 4.05 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.885 และ 0.774 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้

เปนอันดับ 5และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 6 

มีขอมูลของท่ีอยู หมายเลขโทรศัพทติดตอ เพื่อใหลูกคาสามารถส่ือสารทางธุรกิจได ใหความสําคัญ

ในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.30 และ 4.28 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตาง

กันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.654 และ 0.626 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและ

ไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 

ลูกคาสามารถติดตอกับเจาของเว็บไซตไดตลอดเวลาใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.30 และ 4.25 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.608 และ 0.653 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้

เปนอันดับ 1และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 
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ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ี(สวนของการคาขาย)ไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีก(สวนของการคาขาย)กแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

 จากตาราง 37 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานสามารถส่ังซ้ือสินคาจากหนาเว็บไซตได เชน 

ปุมคลิกลงตะกราสินคาหรือรถเข็น เทากับ 0.99 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของการคาขาย)ไมแตกตางกัน 

ดานสามารถชําระเงินผานทางบัตรเครดิตออนไลนได คา sig. เทากับ 0.97 หมายความวา นักศึกษาท่ี

เคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของ

การคาขาย) ไมแตกตางกัน 

ดานสามารถเขาชมเว็บไซตและส่ังซ้ือสินคาจากมือถือได คา sig. เทากับ 0.46 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี 

(สวนของการคาขาย) ไมแตกตางกัน 

ดานมีขอมูลของท่ีอยู หมายเลขโทรศัพทติดตอ เพื่อใหลูกคาสามารถส่ือสารทางธุรกิจได  คา sig. 

เทากับ 0.79 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี (สวนของการคาขาย) ไมแตกตางกัน 

ดานลูกคาสามารถติดตอกับเจาของเว็บไซตไดตลอดเวลา คา sig. เทากับ 0.49 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี 

(สวนของการคาขาย) ไมแตกตางกัน 

 



 85 

ตารางที ่38 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ ในดานการสงเสริมกก

กกกกกกกกผลิตภัณฑ 

 

ปจจัยดานการสงเสริมผลิตภัณฑ 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.มีสินคาใหทดลองใชฟรี 4.11 0.885 3 4.17 0.798 3 0.64 0.52 

2.มีการใหสวนลดในการซื้อ

สินคาครั้งตอไป 

4.06 0.777 4 4.12 0.712 4 0.75 0.45 

3.มีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิก 4.23 0.689 1 4.27 0.705 1 0.43 0.66 

4.มีโปรโมช่ันในชวงเทศกาล

ตางๆ เชนวันปใหมฯลฯ 

4.18 0.711 2 4.26 0.650 2 0.95 0.33 

รวม 4.14 0.780  4.20 0.915  

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก38 พบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ีย

รวมซ่ึงมีคาเทากับ 4.14 และ 4.20 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.780และ 0.915 ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับ

ดังนี ้

มีสินคาใหทดลองใชฟรีใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.11 

และ 4.17 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคา

เทากับ 0.885 และ 0.798 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 
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มีการใหสวนลดในการซ้ือสินคาคร้ังตอไป ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึง

มีคาเทากับ 4.06 และ 4.12 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.777 และ 0.712 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 4 

มีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิกใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 

4.23 และ 4.27 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคา

เทากับ 0.689 และ 0.705 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 

มีโปรโมช่ันในชวงเทศกาลตางๆ เชนวันปใหมฯลฯ ใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.18 และ 4.26 กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมาก

โดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.711 และ 0.650 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคย

ซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

ทดสอบสมมติฐาน  

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

สงเสริมผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

สงเสริมผลิตภัณฑแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 38 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานมีสินคาใหทดลองใชฟรี เทากับ 0.52 

หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัย

ดานการสงเสริมผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

ดานมีการใหสวนลดในการซ้ือสินคาคร้ังตอไป คา sig. เทากับ 0.45 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือ

และไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมผลิตภัณฑไม

แตกตางกัน 



 87 

ดานมีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิก คา sig. เทากับ 0.66 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคย

ซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

ดานมีโปรโมช่ันในชวงเทศกาลตางๆ เชนวันปใหมฯลฯ  คา sig. เทากับ 0.33 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม

ผลิตภัณฑไมแตกตางกัน 

 

ตารางที ่ 39 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ 

กกกกกกกก ในดานการใหบริการแบบเจาะจง 

ปจจัยดานการใหบริการ 

แบบเจาะจง 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.มีระบบสําหรับสมัครสมาชิก 4.06 0.698 2 4.12 0.644 1 0.84 0.40 

2.มีระบบแจงเตือนแนะนําสินคา

ใหมๆไปยังอีเมลของสมาชิก 

3.97 0.707 3 4.07 0.716 3 1.20 0.22 

3.มีการแสดงสินคาตามความ

ตองการของสมาชิก 

4.09 0.715 1 4.10 0.717 2 0.20 0.83 

รวม 4.04 0.706  4.09 0.692  

 

กกกกกกกก ผลจากตารางท่ี ก39 พบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยดานการใหบริการแบบเจาะจง โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ  4.04 และ 4.09 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน  ซ่ึงมีคาเทากับ  0.706และ 0.692 ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับ

ดังนี้ 

มีระบบสําหรับสมัครสมาชิกใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 

4.06 และ 4.12 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคา
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เทากับ 0.698 และ 0.644 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 และผูท่ีไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 

มีระบบแจงเตือนแนะนําสินคาใหมๆไปยังอีเมลของสมาชิกใหความสําคัญในระดับมาก โดย

พิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 3.97 และ 4.07 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.707 และ 0.716  โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 

มีการแสดงสินคาตามความตองการของสมาชิกใหความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.09 และ 4.10  กลุมตัวอยางแตละคนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมาก

โดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.715 และ 0.717 โดยผูท่ีเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 1 และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

ใหบริการแบบเจาะจงไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

ใหบริการแบบเจาะจงแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 39 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานมีระบบสําหรับสมัครสมาชิก เทากับ 0.40 หมายความ

วา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

ใหบริการแบบเจาะจงไมแตกตางกัน 

ดานมีระบบแจงเตือนแนะนําสินคาใหมๆไปยังอีเมลของสมาชิก คา sig. เทากับ 0.22 หมายความวา 

นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

ใหบริการแบบเจาะจงไมแตกตางกัน 



 89 

ดานมีการแสดงสินคาตามความตองการของสมาชิก คา sig. เทากับ 0.83 หมายความวา นักศึกษาท่ี

เคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการใหบริการแบบ

เจาะจงไมแตกตางกัน 

ตารางที.่40 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และลําดับท่ีของปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

กกกกกกกกผานการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตระหวางผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ  

กกกกกกก ในดานการรักษาความเปนสวนตัว 

ปจจัยดานการรักษา 

ความเปนสวนตัว 

เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

t 

 

Sig. 

 
S.D. ลําดับ

ที่ 
 

S.D. ลําดับ

ที่ 

1.ทางเว็บไซตมีการรักษาความลับ

ของขอมูลลูกคา 

4.51 0.624 1 4.54 0.595 1 0.31 0.75 

2.มีการเขารหัสขอมูลเพื่อปองกัน

การโจรกรรมขอมูลในการใชบัตร

เครดิตชําระเงิน 

4.39 0.703 3 4.39 0.648 3 0.22 0.98 

3.มีเว็บไซตสื่อกลางในการชําระ

สินคาเพ่ือปองกันการโจรกรรม

ขอมูล เชน Paypal เปนตน 

4.44 0.696 2 4.40 0.671 2 0.46 0.64 

รวม 4.44 0.674  4.44 0.638  

กกกกกกกกผลจากตารางท่ีก40กพบวาผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคามีความคิดเห็นตอระดับความ

ความสําคัญของปจจัยในดานการรักษาความเปนสวนตัว โดยรวมอยูในระดับ มาก โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียรวมซ่ึงมีคาเทากับ 4.44 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.674และ 0.638 ใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับดังนี ้

ทางเว็บไซตมีการรักษาความลับของขอมูลลูกคาใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาจาก

คาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.51 และ 4.54 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.624 และ 0.595 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาให

ความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ  
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มีการเขารหัสขอมูลเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูลในการใชบัตรเครดิตชําระเงินใหความสําคัญใน

ระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.39 มีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกันมากโดย

พิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.703 และ 0.648 โดยท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

สินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 3 

มีเว็บไซตส่ือกลางในการชําระสินคาเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูล เชน Paypal เปนตนให

ความสําคัญในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉล่ียซ่ึงมีคาเทากับ 4.44 และ 4.40 มีระดับความ

คิดเห็นไมแตกตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.696 และ 0.671 โดย

ท้ังผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาใหความสําคัญในดานนี้เปนอันดับ 2 

ทดสอบสมมติฐาน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

รักษาความเปนสวนตัวไมแตกตางกัน 

 : นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

รักษาความเปนสวนตัวแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปนอิสระกัน 

(Independent T-test) ใชระดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 2-tailed 

Prop. หรือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  

จากตาราง 40 แสดงใหเห็นวาคา sig. ในดานทางเว็บไซตมีการรักษาความลับของขอมูลลูกคา 

เทากับ 0.75 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัวไมแตกตางกัน 

ดานมีการเขารหัสขอมูลเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูลในการใชบัตรเครดิตชําระเงิน คา sig. 

เทากับ 0.98 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับปจจัยดานการการรักษาความเปนสวนตัวไมแตกตางกัน 

ดานมีเว็บไซตส่ือกลางในการชําระสินคาเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูล เชน Paypal เปนตน คา 

sig. เทากับ 0.64 หมายความวา นักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตให

ความสําคัญกับปจจัยดานการการรักษาความเปนสวนตัวไมแตกตางกัน 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

กกกกกกกก จากการศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือสินคาจากการโฆษณาสินคาทาง

อินเตอรเน็ตของนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากรกกวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อ 

กกกกกกกก1.กเพื่อศึกษาระดับความสําคัญของการโฆษณาท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคาผาน

อินเตอรเน็ต 

กกกกกกกก2.กเพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือสินคาระหวางผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคาในการให

ความสําคัญกับปจจัยดานตางๆdท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคาจากการโฆษณาบน

อินเตอรเน็ต 

กกกกกกกก3.กเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากรกวิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กลุมตัวอยางไดแก กลุมนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร (วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี) จํานวน 390 

คนสถิติท่ีใชในการวิจัยไดแก คาความถ่ี ( Frequency) คาสถิติรอยละ ( Percentage) คาเฉล่ีย ( Mean) 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ Independent t-test 
 

สรุปผลการวจัิย  

1.ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 73.3 รองลงมาคือ

เพศชาย จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.7 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาอยูคณะวิทยาการจัดการมากท่ีสุดจํานวน 253 คน คิดเปน

รอยละ 64.9 รองลงมาคือคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 

19.7 และผูตอบแบบสอบถามท่ีศึกษาอยูคณะ เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร มีจํานวนนอย

ท่ีสุดคือ 60 คน คิดเปนรอยละ 15.4 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาอยูช้ันปท่ี 1 มากท่ีสุด จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 30.3 

รองลงมา คือ ช้ันปท่ี 2 จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 27.2 ช้ันปท่ี 3 จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 

26.2 และผูตอบแบบสอบถามอยูชั้นปท่ี 4 มีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 64 คน คิดเปนรอยละ 16.4 
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กกกกกกกกกลุมตัวอยางสวนใหญมีรายรับตอเดือนอยูท่ี 4,001-5,000 บาท มากท่ีสุด จํานวน 161 

คน คิดเปนรอยละ 41.3 รองลงมาคือ 3,001-4,000 บาท จํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 36.4 สูงกวา 

5,000 บาท จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 13.1 และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน 2,000-

3,000 บาท มีจํานวนนอยท่ีสุด จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ9.2 

 

2. พฤติกรรมการใช้อนิเตอร์เน็ต 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางท้ังหมด 390 คน มีประสบการณในการใชอินเตอรเน็ต 5 ปข้ึนไปคิดเปน

รอยละ 100 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางสวนใหญท่ีใชอินเตอรเน็ตใชทุกวันตอสัปดาห มากท่ีสุด จํานวน 170 คน 

คิดเปนรอยละ 43.6 รองลงมาคือ สัปดาหละ 3-4 คร้ัง จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 32.3  สัปดาห

ละ 5-6 คร้ัง จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.4  และผูตอบแบบสอบถามท่ีใชอินเตอรเน็ตสัปดาห

ละ 1-2 คร้ังมีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 30 คน คิดเปนรอยละ 7.7 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางสวนใหญท่ีใชอินเตอรเน็ตเปนระยะเวลา3-4 ช่ัวโมง มากท่ีสุด จํานวน 178 

คน คิดเปนรอยละ 45.6 รองลงมาคือ ใชเวลา 1-2 ช่ัวโมง จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35.9 ใช

เวลา 5 ช่ัวโมงข้ึนไป จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.4 และผูตอบแบบสอบถามท่ีใชอินเตอรเน็ต

เปนระยะเวลาต่ํากวา 1 ช่ัวโมงมีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 

กกกกกกกกสถานท่ีๆกลุมตัวอยางสวนใหญใชอินเตอรเน็ตมากท่ีสุดคือ หอพัก(ใชอินเตอรเน็ตของ

มหาวิทยาลัย) จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 52.1 รองลงมาคือ บานมีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 

13.8  หองคอมพิวเตอร จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 10 หอพัก (ใชอินเตอรเน็ตของบริษัทอ่ืนๆ) 

จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 10 หองสมุดจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.4 และสถานท่ีๆผูตอบ

แบบสอบถามใชอินเตอรเน็ตนอยท่ีสุดคือรานอินเตอรเน็ตจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.7 

 กกกกกกกกกิจกรรมบนอินเตอรเน็ตท่ีกลุมตัวอยางเลือกทํามากท่ีสุดเปนอันดับท่ี 1 คือ Faccbook มี

จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.9 อันดับ 2 คือการคนหาขอมูลมีจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 

21.5 อันดับ 3 คือ เลนเกมส จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.7 อันดับ 4 คือ เช็คอีเมล จํานวน 52 

คน คิดเปนรอยละ 13.3 และอันดับ 5 คือ ติดตามขาวสาร จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.9 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางท่ีใชอีเมลของเครือขาย Hotmail มีจํานวนมากท่ีสุด คือ 327 คน คิดเปนรอย

ละ 83.8  รองลงมาคือ เครือขาย Yahoo จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 11 เครือขาย Gmail จํานวน 18 

คน คิดเปนรอยละ 4.6 และผูตอบแบบสอบถามใชอีเมลของมหาวิทยาลัยจํานวนนอยท่ีสุด คือ 2 คน 

คิดเปนรอยละ 0.5 
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กกกกกกกกกลุมตัวอยางสวนใหญเห็นรูปแบบการโฆษณาบนอินเตอรเน็ตมากท่ีสุดจากหนา

เว็บไซตตางๆท่ีเขาชมจํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 61.3 รองลงมาคือ Email จํานวน 70 คน คิด

เปนรอยละ 17.9 Engine จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.8 และผูตอบแบบสอบถามเห็นรูปแบบ

การโฆษณาโดยใชแบนเนอรแอดมีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 35 คน คิดเปนรอยละ 9.0 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางสวนใหญเห็นการโฆษณามากท่ีสุดจากบริเวณดานขวาของเว็บเพจ จํานวน

147 คน คิดเปนรอยละ 37.7 จากดานซายของหนา จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 30.3 จาก pop-up 

จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 11 จากหัวขอเว็บ มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.8 และผูตอบ

แบบสอบถามเห็นการโฆษณาจากดานลางของหนามีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 40 คน คิดเปนรอยละ 

10.3 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางท่ีเคยเห็นโฆษณาประเภทเคร่ืองสําอาง มีจํานวนมากท่ีสุด คือ 315 คน คิด

เปนรอยละ 80.8 รองลงมาคือ เส้ือผาสําเร็จรูป จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 61.5 คอมพิวเตอร/

ซอฟทแวร/ฮารดแวร จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 41.8 หนังสือ 150 คน คิดเปนรอยละ 38.5 

อุปกรณกีฬา จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 32.3 อาหารมีจํานวน 100 คนคิดเปนรอยละ 25.6 

เพลง/E-book จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 23.3 เคร่ืองใชไฟฟา จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 22.3 

เคร่ืองใชสํานักงาน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.8 และผูตอบแบบสอบถามเคยเห็นโฆษณาประเภท อัญ

มณ/ีเคร่ืองประดับ มีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 38 คน คิดเปนรอยละ 9.7 

กกกกกกกกกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ตมีจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 26.4 ไม

เคยซ้ือ 287 คน คิดเปนรอยละ 73.6 

กกกกกกกกสาเหตุของกลุมตัวอยางท่ีไมซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ตมากท่ีสุดคือ ไมม่ันใจในความ

ปลอดภัยของขอมูลสวนบุคคล (เชนขอมูลทางการเงิน)จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ30.3 

รองลงมาคือ เพราะไมเช่ือม่ันในคุณภาพของสินคา/กลัวเปนของปลอม มีจํานวน 104 คน คิดเปน

รอยละ 26.7  ข้ันตอนในการส่ังซ้ือยุงยาก จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.3 และสาเหตุกลุมผูตอบ

แบบสอบถามไมซ้ือแบบสอบถามเพราะ ข้ันตอนในการชําระเงินท่ียุงยาก มีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 21 

คน คิดเปนรอยละ 5.4  
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3.สรุปผลปัจจัยด้านต่างๆทีมี่ผลต่อการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าผ่านการโฆษณาทางอนิเตอร์เน็ต 

 

กกกกกกกก1. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาผานโฆษณาโฆษณาทางอินเตอรเน็ต ไมวาจะเปน การรับประกันคุณภาพสินคา 

รูปลักษณของสินคา ความชัดเจนของตราผลิตภัณฑ ความหลากหลายของสินคา มีรายละเอียด

เกี่ยวกับสินคาครบถวนเชน สวนประกอบของผลิตภัณฑ และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

ของปจจัยนี้อยูในลําดับท่ี 4 ของปจจัยท้ังหมด 

กกกกกกกก2. ปจจัยทางดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ในการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาผานโฆษณาโฆษณาทางอินเตอรเน็ต ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ ความ

นาเช่ือถือในการชําระเงินมากท่ีสุด และรองลงมาคือ มีสวนลดราคาของสินคาเม่ือซ้ือในปริมาณมาก 

มีการแสดงเปรียบเทียบราคาสินคาท่ีถูกกวาทองตลาด ราคาของสินคาอยูในงบประมาณของผูซ้ือ 

รูปแบบการชําระเงินท่ีหลากหลายและชัดเจน ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

ของปจจัยนี้อยูในลําดับท่ี 2 ของปจจัยท้ังหมด 

กกกกกกกก3. ปจจัยทางดานสถานท่ี ผูตอบแบบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาผานโฆษณาโฆษณาทางอินเตอรเน็ต ไมวาจะเปนในสวนของรูปแบบ สวนของ

เนื้อหา สวนของดานชุมชน สวนของการปรับแตง สวนของพันธมิตร สวนของการคาขาย และ

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยนี้อยูในลําดับท่ี 6 ของปจจัยท้ังหมด 

กกกกกกกก4. ปจจัยดานการสงเสริมผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก เปน

ปจจัยหนึ่งท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโฆษณาโฆษณาทาง

อินเตอรเน็ตรองจากปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการมีสวนลดพิเศษ

สําหรับสมาชิกมากท่ีสุด สวนการสงเสริมผลิตภัณฑแบบอ่ืนๆท่ีมีความสําคัญรองลงมา คือ มี

โปรโมช่ันในชวงเทศกาลตางๆ เชนวันปใหมฯลฯ และ มีสินคาใหทดลองใชฟรี มีการใหสวนลดใน

การซ้ือสินคาคร้ังตอไป ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยนี้อยูในลําดับท่ี 

2 ของปจจัยท้ังหมด 

กกกกกกกก5. ปจจัยดานการใหบริการแบบเจาะจง ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก 

ในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโฆษณาโฆษณาทางอินเตอรเน็ต โดยใหความสําคัญกับการมีระบบ

สมาชิกมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีระบบแจงเตือนแนะนําสินคาใหมๆไปยังอีเมลของสมาชิก และ มี

การแสดงสินคาตามความตองการของสมาชิก ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

ของปจจัยนี้อยูในลําดับท่ี 5 ของปจจัยท้ังหมด 
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กกกกกกกก6. ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ

มาก เปนปจจัยหนึ่งท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโฆษณา

โฆษณาทางอินเตอรเน็ต โดยใหความสําคัญกับทางเว็บไซตมีการรักษาความลับของขอมูลลูกคา 

มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีเว็บไซตส่ือกลางในการชําระสินคาเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูล เชน 

Paypal เปนตน  มีการเขารหัสขอมูลเพื่อปองกันการโจรกรรมขอมูลในการใชบัตรเครดิตชําระเงิน 

ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยนี้อยูในลําดับท่ี 1 ของปจจัยท้ังหมด 

4.การทดสอบสมมติฐาน 

กกกกกกกกจากสมมติฐานท่ีวาการตัดสินใจซ้ือและไมซ้ือสินคาของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ( 6P’s) ท่ีแตกตางกันพบวา

โดยรวมผูท่ีซ้ือและไมซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ( 6P’s) ไมแตกตางกัน และเม่ือจําแนกเปนรายดาน พบวา นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท้ังผูท่ีซ้ือสินคาและไมซ้ือสินคา ใหความสําคัญในปจจัยดานราคาใน

สวนของปจจัยยอย มีสวนลดราคาของสินคาเม่ือซ้ือในปริมาณมาก แตกตางกัน โดยปจจัยยอยดานนี้

ไมมีผลตอผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต นอกนั้นในดานอ่ืนๆไมแตกตางกัน  

 

การอภิปรายผล 

กกกกกกกกจากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดมีประสบการณในการใชอินเตอรเน็ต

มากกวา 5 ป โดยสวนมากใชอินเตอรเน็ตเปนประจําทุกวันและใชคร้ังละ 3-4 ช่ัวโมงโดยเฉล่ีย ซ่ึง

สถานท่ีๆผูตอบแบบสอบถามใชมากท่ีสุดคือ หอพักของมหาวิทยาลัย(อินเตอรเน็ตของ

มหาวิทยาลัย) โดยกิจกรรมท่ีทํามากท่ีสุดบนอินเตอรเน็ตของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือการ

เลน Facebook ซ่ึงโดยสวนมากจะเปนนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ และใชอีเมลของ hotmail เปน

สวนใหญซ่ึงมีความสัมพันธกับการท่ีผูตอบแบบสอบถามไดรับจดหมายการโฆษณาขายสินคาผาน

ทางอีเมลอีกดวย และโดยสวนใหญจะเห็นรูปแบบการโฆษณาสินคาจากหนาเว็บไซตตางๆ ซ่ึง

ประเภทของสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบเห็นมากท่ีสุดเปน 3 อันดับแรก ไดแก เคร่ืองสําอาง ,

เส้ือผาสําเร็จรูป, คอมพิวเตอร/ซอฟทแวร/ฮารดแวร ตามลําดับ และจากผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด

ท่ีเคยซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ตมีจํานวนนอยกวาผูท่ีเคยซ้ือ โดยสาเหตุหลักมาจากการไมม่ันใจใน

ความปลอดภัยของขอมูลสวนบุคคล (เชนขอมูลทางการเงิน) และไมม่ันใจในคุณภาพของสินคา /

กลัวเปนของปลอม ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของจุฑามาส อัชรีวงศไพศาล ( 2544) ท่ีศึกษาเกี่ยวกับ

ความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือ สินคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส : 
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เปรียบเทียบการรับรูระหวาง ผูบริโภคและผูประกอบการ และพบวา จากการสอบถามผูบริโภคถึง

สาเหตุท่ีไมส่ังซ้ือสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตสามารถแยกออกเปนหลายปจจัยดังนี้คือ ดาน

ผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีความกลัววาจะไมไดรับสินคาในรูปแบบ เชน สี ขนาดท่ีตองการ ไมม่ันใจ

คุณภาพของสินคา ไมม่ันใจวาจะรับสินคาในสภาพท่ีสมบูรณ การไมไดสัมผัสตัวสินคาและไมได

เห็นจริงทําใหไมม่ันใจในคุณภาพท่ีไดรับและกลัวท่ีจะตองเสียเงินไปโดยใชเหตุ และสอดคลองกับ

งานวิจัยของ สิริกุล หอสถิตกุล ( 2543) ไดทําการวิจัยเร่ือง ความตองการซ้ือสินคาและบริการผาน

ระบบอินเทอรเน็ตของผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย พบวา ปญหาและอุปสรรคในการส่ังซ้ือ

สินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตพบวา สวนใหญขาดความเช่ือม่ันในระบบการชําระเงินแบบ

อิเล็กทรอนิกส รองลงมาคือ ความไมเช่ือม่ันในคุณภาพของสินคาและบริการและการไมไดสัมผัส

ดวยตนเอง 

กกกกกกกกจากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

(6P’s) ในการท่ีจะตัดสินใจซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ตอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญกับปจจัย

ดานการรักษาความเปนสวนตัวมากท่ีสุดเปนอันดับท่ี 1 จากหกปจจัยหลัก รองลงมาปจจัยดานราคา 

ปจจัยดานการสงเสริมผลิตภัณฑ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการใหบริการแบบเจาะจง และ

ปจจัยดานสถานท่ี ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สิริกุล หอสถิตกุล ( 2543) ไดทําการวิจัย

เร่ือง ความตองการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตของผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย 

พบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความปลอดภัยและความนาเช่ือถือในการ

ชําระเงิน รองลงมาคือการแสดงราคาของสินคาและบริการและการแสดงรายละเอียดและขอมูล

ครบถวนของสินคาและบริการดวยรูปภาพสามมิติ มีเสียงประกอบ 
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ข้อเสนอแนะการวจัิย 

กกกกกกกกจากงานวิจัยท่ีไดสํารวจในคร้ังนี้ ขอมูลท่ีทําการศึกษาสามารถเปนแนวทางใหกับผูวิจัย

ในคร้ังตอไปมีดังนี ้

กกกกกกกก1. ขอมูลในการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจ ประกอบดวยปจจัยภายในท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ เปนปจจัยท่ีผูใชสามารถตอบคําถามไดอยางชัดเจน คือสวนประสมทาง

การตลาด ( 6P’s) และปจจัยอ่ืนๆ สวนปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน

อินเตอรเน็ตในอนาคตเชน เทคโนโลยี เศรษฐกิจและวัฒนธรรมเปนตน จากการสํารวจ ไดศึกษา

ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานส่ือโฆษณาบนอินเตอรเน็ต ของงานวิจัยเลมนี้ 

ผูวิจัยเห็นวาควรศึกษาปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานส่ือโฆษณาบน

อินเตอรเน็ต โดยผูวิจัยอาจศึกษาในงานวิจัยคร้ังตอไป 

กกกกกกกก2. การศึกษากลุมตัวอยางของงานวิจัยคร้ังนี้ผูตอบแบบสอบถามเปนกลุมนักศึกษา และ

พื้นท่ีจํากัดในการศึกษา เนื่องจากผูวิจัยมีความคุนเคยในกลุมประชากร และพื้นท่ีในการสํารวจ คือ

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เปนกลุมตัวอยางแรกในการศึกษางานวิจัย ซ่ึง

เปนแนวทางในการศึกษากลุมตัวอยางท่ีเปล่ียนไปจากพื้นท่ีเดิม หรือกลุมตัวอยางท่ีมีขนาดใหญข้ึน

ในงานวิจัยคร้ังตอไป 
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แบบสอบถามงานวจัิยเร่ือง “ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านส่ือโฆษณาบนอนิเตอร์เน็ต

ของนักศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” 

โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง (    ) ทีต่รงกบัความคดิเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

1.  เพศ 

(    )  ชาย     (    )  หญิง 

2.  คณะวิชา 

       คณะวทิยาการจัดการ  

            สาขา (    ) การจัดการธุรกิจท่ัวไป  (    ) การจัดการการทองเท่ียว  (    ) การจัดการชุมชน 

                     (    ) การตลาด   (    ) ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก  (    ) การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ  

                     (    ) รัฐประศาสนศาสตร 

     คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร     

             สาขา  (    ) สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร   (    ) เทคโนโลยีการผลิตสัตวน้ํา  

                     (    ) เทคโนโลยีการผลิตพืช 

    คณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร    

             สาขา  (    ) เทคโนโลยีสารสนเทศธุรกิจ   (    ) เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการออกแบบ 

 

3.  ช้ันปท่ีศึกษา 

(    ) ช้ันปท่ี 1 (    ) ช้ันปท่ี 2  (    ) ช้ันปท่ี 3  (    ) ช้ันปท่ี 4 

4.  ผลการเรียน 

(    ) ตํ่ากวา 2.00  (    ) 2.01-2.50  (    ) 2.51-3.00   

(    ) 3.01-3.50  (    ) 3.51-4.00 

5. รายรับของนักศึกษาตอเดือน 

(    ) ตํ่ากวา 2,000 บาท (    ) 2,000-3,000 บาท (    ) 3,001-4,000 บาท  

(    ) 4,001-5,000 บาท (    ) สูงกวา 5,000 บาท 
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ส่วนที ่2 พฤตกิรรมการใช้อนิเทอร์เน็ต 

1. คุณมีประสบการณในการใชอินเทอรเน็ตมาแลวกี่ป 

      (    )  ตํ่ากวา 1 ป (    ) 1-2 ป  (    ) 3-4 ป (    ) 5 ปข้ึนไป 

2.  คุณใชอินเทอรเน็ตบอยแคไหน 

      (    ) สัปดาหละ 1-2 ครั้ง     (    ) สัปดาหละ 3-4 ครั้ง    (    ) สัปดาหละ 5-6 ครั้ง  

      (    ) ทุกวัน     (    ) อื่นๆ ระบุ…………………… 

3. คุณใชเวลานานเทาใดในการใชอินเตอรเน็ตแตละครั้ง 

     (    ) ตํ่ากวา 1 ช่ัวโมง        (    ) 1-2 ช่ัวโมง       (    ) 3-4 ช่ัวโมง       (    ) 5 ช่ัวโมงข้ึนไป 

4.  สถานท่ีใดคุณมักจะใชอินเตอรเน็ต (เลือกคําตอบเพียง 1 ขอ)  

     (    ) บาน  (    ) รานอินเทอรเน็ต    (    ) หองคอมพิวเตอร       (    ) หองสมุด    

     (    ) หอพัก (ใชอินเตอรเน็ตของมหาวิทยาลัย)      (    ) หอพัก (ใชอินเตอรเน็ตของบริษัทอื่นๆ)  

     (    ) อื่นๆโปรดระบุ…………………… 

 5. กิจกรรมบนอินเตอรเน็ตท่ีคุณทําบอยท่ีสุด (เรียงลําดับจากมากไปนอย 1-5)  

     (    ) เช็คอีเมล        (    ) คนหาขอมูล    (    ) เลนเกมส      (    ) Facebook         (    ) Hi5 

     (    ) ติดตามขาวสาร (    ) เยี่ยมชมและซื้อสินคา    (    ) เขียนบล็อกหรือไดอารี ่   (    ) Twitter   

     (    ) สนทนาออนไลน (    ) หาขอมูลประกอบการศึกษา   (    ) อื่นๆโปรดระบุ……………………          

6. คุณใช E-mail ของเครือขายใด 

     (    ) Hotmail  (    ) Yahoo (    ) Gmail  

     (    ) อีเมลของมหาวิทยาลัย (    ) อื่นๆโปรดระบุ …………….. ……… 

7.คุณเคยเห็นโฆษณาขายสินคาบนอินเตอรเน็ตรูปแบบใด 

     (    ) แบนเนอรแอด      (    ) Search Engin     (    ) E-mail         (    ) จากหนาเว็บไซตตางๆท่ีเขาชม  

     (    ) อื่นๆโปรดระบุ………………………     (    ) ไมเคยเห็น  

8. คุณเห็นโฆษณาในบริเวณใดของเว็บเพจมากท่ีสุด 

    (    ) หัวขอเว็บ  (    ) ดานขวาของหนา  (    ) ดานซายของหนา   (    )ดานลางของหนา    

    (    ) pop-up   (    ) อื่นๆโปรดระบุ ………………………   

 



 103 

9.คุณเคยเห็นโฆษณาขายสินคาบนอินเตอรเน็ตประเภทใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

    (    ) อาหาร                                               (    ) เครื่องใชไฟฟา                    (    ) เครื่องสําอาง  

    (    ) หนังสือ                                             (    ) เครื่องใชสํานักงาน              (    ) เสื้อผาสําเร็จรูป  

    (    ) อัญมณี/เครื่องประดับ                       (    ) อุปกรณกีฬา                              

    (    ) คอมพิวเตอร/ซอฟทแวร/ฮารดแวร  (    ) สินคาท่ีจับตองไมได เชน เพลง, E-Book                                                                                                                    

    (    ) อื่นๆโปรดระบุ……………………… 

10. คุณเคยซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตหรือไม 

    (    ) เคย    (    ) ไมเคย  (กรุณาทําขอถัดไป) 

11. เพราะเหตุใดคุณถึงไมซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต (เฉพาะคนท่ีไมเคยซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ต) 

    (    ) ไมเช่ือมั่นในคุณภาพของสินคา/กลัวเปนของปลอม   (    ) ข้ันตอนในการสั่งซื้อยุงยาก 

    (    )ไมมั่นใจในความปลอดภัยของขอมูลสวนบุคคล (เชนขอมูลการเงิน) 

    (    ) ข้ันตอนในการชําระเงินท่ียุงยาก   (    ) อื่นๆโปรดระบุ…………………………………… 
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ส่วนที ่3  ให้ท่านเลอืกระดบัความสําคญัของปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือคาดว่าจะซ้ือ

ผ่านการโฆษณาสินค้าบนอนิเตอร์เน็ตให้ตรงตามความคดิเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

 

 

ปจจัยดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานการโฆษณาสินคาทางอินเทอรเน็ต 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

1.มีการรับประกันคุณภาพของสินคาแสดงอยาง

ชัดเจน 

     

2.รูปลักษณของสินคามีความนาสนใจ       

3.ตราผลิตภัณฑเห็นไดชัดเจน      

4.ความหลากหลายของสินคาในการเลือกสินคา      

5.มีรายละเอียดเก่ียวกับสินคาครบถวนเชน 

สวนประกอบของผลิตภัณฑ 

     

ปัจจัยด้านราคา (Price) 

6.มีการแสดงเปรียบเทียบราคาสินคาที่ถูกกวา

ทองตลาด 

     

7.รูปแบบการชําระเงินที่หลากหลายและชัดเจน      

8.ความนาเช่ือถือในการชําระเงิน มีการยืนยันการ

ชําระเงิน 
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ปจจัยดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานการโฆษณาสินคาทางอินเทอรเน็ต 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

9.มีสวนลดราคาของสินคาเมื่อซื้อในปริมาณมาก      

10.ราคาของสินคาอยูในงบประมาณของผูซื้อ       

ปัจจัยด้านสถานที ่(Place) 

ส่วนของรูปแบบ (Context)  

11.รูปแบบของเว็บไซตตองมีการใชงานที่งายไม

ซับซอน 

     

12.เว็บไซตตองมีการจัดแบงเมนูที่ชัดเจน จัด

หมวดหมูสินคาตามประเภท 

     

13.มีการใชตัวอักษรและขอความที่มีสีสันสวยงาม

ดึงดูดใจ 

     

14.มีการวางองคประกอบของภาพและขอมูลที่

เหมาะสม 

     

ส่วนของเนือ้หา (Content)  

15.มีรายละเอียดของขอมูลเก่ียวกับเว็บไซต เชน 

ประวัติความเปนมา แผนที่ การติดตอและที่อยู

ชัดเจน 

     

16.มีรายละเอียดเก่ียวกับสินคา เชนขนาดของ

สินคา มีรูปภาพประกอบสินคาที่ชัดเจน 
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ปจจัยดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานการโฆษณาสินคาทางอินเทอรเน็ต 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

17.มีคลิปภาพเคลื่อนไหวสาธิตวิธีการใชงานสินคา

หรือแสดงสินคาใหเห็นจากหลากหลายมุมมอง 

     

18.มีระบบคนหาขอมูลของสินคาในเว็บไซต      

19.มีการแสดงสินคาออกใหมหรือสินคาที่ไดรับ

ความนิยม 

     

ส่วนของด้านชุมชน (Community)  

20.มีกระทูใหผูเขาชมสินคาสามารถสอบถามหรือ

แสดงความคิดเห็นได 

     

21.มีการใช Facebook ในการติดตอสื่อสาร      

22.มีการใช Twitter ในการติดตอสื่อสาร      

23.มีความสะดวกสบายในการติดตอสื่อสารกับ

เจาของเว็บไซต 

     

ส่วนของการปรับแต่ง (customization)  

24.ผูที่เปนสมาชิกสามารถเปลี่ยนแปลงหรือแกไข

ขอมูลสวนตัวไดตลอดเวลา 

     

25.สามารถออกแบบตกแตงสีสันของระบบ

สมาชิกของตนได เชน รูปภาพ หรือ ลายเซ็น ใน

เว็บบอรดของรานคา 
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ปจจัยดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานการโฆษณาสินคาทางอินเทอรเน็ต 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

26.มีระบบเลือกรับขอมูลขาวสารสําหรับสมาชิก 

เชน ขอมูลเฉพาะหนังสือ อุปกรณกีฬาเปนตน 

     

ส่วนของพนัธมติร (Connection)  

27.มีลิงคของเว็บไซตสินคาประเภทเดียวกันจาก

แหลงอื่นๆเสนอเปนทางเลือกใหแกลูกคา 

     

28.มีลิงคของสินคาประเภทอื่นแนะนําใหลูกคาเขา

ไปเยี่ยมชม 

     

ส่วนของการค้าขาย (Commerce)  

29.สามารถสั่งซื้อสินคาจากหนาเว็บไซตได เชน 

ปุมคลิกลงตะกราสินคาหรือรถเข็น 

     

30.สามารถชําระเงินผานทางบัตรเครดิตออนไลน

ได 

     

31.มีโปรแกรมในการชวยคํานวณราคาสินคา      

32.สามารถเขาชมเว็บไซตและสั่งซื้อสินคาจากมือ

ถือได 

     

33.มีขอมูลของที่อยู หมายเลขโทรศัพทติดตอ 

เพ่ือใหลูกคาสามารถสื่อสารทางธุรกิจได 

     

34.ลูกคาสามารถติดตอกับเจาของเว็บไซตได

ตลอดเวลา 
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ปจจัยดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานการโฆษณาสินคาทางอินเทอรเน็ต 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมผลติภัณฑ์ (Promotion) 

35.มีสินคาใหทดลองใชฟรี      

36.มีการใหสวนลดในการซื้อสินคาครั้งตอไป      

37.มีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิก      

38.มีโปรโมช่ันในชวงเทศกาลตางๆ เชนวันปใหม

ฯลฯ 

     

ปัจจัยด้านการให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) 

39.มีระบบสําหรับสมัครสมาชิก      

40.มีระบบแจงเตือนแนะนําสินคาใหมๆไปยังอีเมล

ของสมาชิก 

     

41.มีการแสดงสินคาตามความตองการของสมาชิก      

ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) 

42.ทางเว็บไซตมีการรักษาความลับของขอมูล

ลูกคา 

     

43.มีการเขารหัสขอมูลเพื่อปองกันการโจรกรรม

ขอมูลในการใชบัตรเครดิตชําระเงิน 

     

44.มีเว็บไซตสื่อกลางในการชําระสินคาเพ่ือ

ปองกันการโจรกรรมขอมูล เชน Paypal เปนตน 
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ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ 

_________________________________________________________________________________________ 

_________________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________                                       

ขอขอบพระคุณทีใ่ห้ความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 110 

ประวตัิย่อผู้ทาํวจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาวกัญจนณัฏฐ เรืองทอง  

ท่ีอยู   107/174 ถนนบานกลวย-ไทรนอย ตําบลพิมลราช                                                                        

   อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี 11110 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2543 สําเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษา โรงเรียนทุงมหาเมฆ   

   กรุงเทพมหานคร  

  พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา แผนการเรียนศิลป- ฝร่ังเศส  

   โรงเรียนบางบัวทอง นนทบุรี  

 พ.ศ. 2553  กําลังศึกษาระดับปริญญาตรี บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชา 

                               การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ   

   มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต สารสนเทศเพชรบุรี  

   จังหวัดเพชรบุรี  

  

 

 

 

 

 

 

 

 


