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12500767 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ : การเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค / นักศึกษา / ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

 สุภาวดี ปนทอง : ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตของผูบริโภค กรณีศึกษา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

อาจารยท่ีปรึกษา : อาจารยจิตพนธ ชุมเกต.ุ  89 หนา. 

บทคดัย่อ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค กรณีศึกษา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ ( Accidental Sampling) จํานวน

ท้ังส้ินสามรอยหาสิบส่ีคน และการสุมตัวอยางไดมาจากการคํานวณโดยใชสูตร Taro Yamane 

การศึกษาแบงออกเปนสามสวนคือ ขอมูลท่ัวไป ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปญหาและ

ขอเสนอแนะในการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  

 จากการวิจัยสรุปไดวานักศึกษาสวนใหญเปนผูท่ีเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต สวนใหญ

เปนเพศหญิง กําลังศึกษาอยูช้ันปท่ี 3 มีรายรับตอเดือนระหวาง 4,001-5,000 บาท  โดยมีความรู

เกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับพื้นฐาน ใชอินเทอรเน็ตท่ีบานเปนสวนใหญ  

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต คือ เลือกคนหาสินคาไดงายและรวดเร็ว รูจักการเลือกซ้ือสินคา

จากการเรียนรูดวยตัวเอง  สินคาท่ีนักศึกษาสนใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตมาก

ท่ีสุดคือ ดาวนโหลดตางๆ สวนใหญใชวิธีการชําระเงินแบบโอนเขาบัญชีธนาคารของผูขาย 

นักศึกษาใหความสําคัญมากกับปจจัยดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนาย และปญหาท่ีนักศึกษา

พบในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตมากท่ีสุดคือ คุณภาพของสินคาท่ีไมตรงกับท่ีโฆษณาไว 
 
คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร                                 ปการศึกษา 2553  
ลายมือช่ือนักศึกษา ................................................  
ลายมือช่ืออาจารยที่ปรึกษา ....................................  
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กติติกรรมประกาศ  

 

งานวิจัยฉบับนี้ผูศึกษาขอมอบเปนเคร่ืองบูชาแดพระคุณบุพการีและผูมีพระคุณทุกทาน  

และเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุด  ผูวิจัยจึงขอมอบขอมูลวิจัยฉบับนี้เพื่อเปนวิทยาทานสําหรับผูท่ี

ตองการศึกษาตอไป  งานวิจัย “เร่ืองลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตของผูบริโภค  กรณีศึกษา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี” เปนสวนหนึ่งของการศึกษารายวิชา 765 443  สัมมนาการเปนผูประกอบการ 

ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต   สาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร   สําเร็จไดดวยความกรุณายิ่งของ อาจารยจิตพนธ  ชุมเกตุ   อาจารยท่ี

ปรึกษาวิจัย  ผูคอยชวยเหลือทุกๆดานในการทําวิจัยฉบับนี้จนเสร็จสมบูรณ และผูชวยศาสตราจารย

ประสพชัย พสุนนท  อาจารยผูใหคําแนะนําเร่ืองของแบบสอบถามใหมีคุณภาพ  ผูวิจั ย

ขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 

ขอขอบพระคุณเจาหนาท่ีกองบริการนักศึกษา  ท่ีไดใหขอมูลเกี่ยวกับจํานวนนักศึกษา

คณะวิทยาการจัดการ ปการศึกษา 2553 และนักศึกษาทุกทาน  ท่ีใหความรวมมือและเสียสละเวลา

ในการตอบแบบสอบถาม 

ขอขอบพระคุณผูดูและใหบริการหองสมุดงานวิจัย  สํานักคณะกรรมการวิจัยแหงชาติ

ทุกทานท่ีคอยใหคําแนะนําในการคนหาขอมูลตางๆ 

ขอขอบพระคุณคณาอาจารยทุกทาน  ของมหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี  ท่ีประสิทธิประสาทความรูใหคณะผูวิจัยตลอดระยะเวลา 4 ปท่ีผานมา จนคณะผูวิจัย

สามารถบูรณาการความรูตางๆท่ีไดเรียนมาใชในการทําวิจัยฉบับนี ้

ขอขอบพระคุณคุณพอและคุณแมท่ีใหความชวยเหลือท้ังดานทุนทรัพยรวมท้ังกําลังใจท่ี

มีใหตลอดมา และขอขอบคุณเพื่อนๆทุกคนท่ีคอยใหความชวยเหลือและเปนกําลังใจใหเชนกัน 

การศึกษาในคร้ังนี ้หวังวาจะเปนประโยชนแกนักศึกษาและบุคคลท่ัวไป หากมี

ขอผิดพลาดประการใดก็ขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

ปจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศตางๆมีความเจริญกาวหนาไปมากและมีแนวโนมท่ีจะ

พัฒนามากข้ึนทุกวันจนในตอนนี้การทํากิจกรรมทุกอยางท้ังในชีวิตประจําวันและการทํางานก็ตอง

มีการนําเทคโนโลยีเขามาเกี่ยวของดวยเสมอและเทคโนโลยีก็เร่ิมเขามามีบทบาทสําคัญเพิ่มมากข้ึน

เร่ือยๆตอการดํารงชีวิตของมนุษยในยุคปจจุบัน ปริมาณการใชคอมพิวเตอรก็เพิ่มข้ึนทุกวัน สงผล

ใหระบบอินเตอรเน็ตมีการขยายตัวอยางรวดเร็วและมีเครือขายขยายขอบเขตไปท่ัวโลก เนื่องดวย

การขยายตัวของการใชคอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ตมีการขยายตัวอยางรวดเร็วจึงทําใหระบบ

การคาขายท่ีมีอยูเปล่ียนแปลงไปจากเดิมเพราะในทุก  ๆ วันของชีวิตประจําวันของเราทุกคนจะตอง

เกี่ยวของกับการซ้ือขาย ท้ังท่ีเปนตัวสินคาและบริการ  ในอดีตการซ้ือขายสินคาและบริการนั้นอาจ

เกิดข้ึนท่ีรานคาหรืออาคารตางๆท่ีเปนจุดขายสินคาหรือใหบริการ  แตในปจจุบันการคาขายเกิดข้ึน

ใหมในรูปแบบท่ีแตกตางออกไป คือ มีการซ้ือขายสินคาผานทางเว็บไซตทีเปนการคาท่ีผูขายและผู

ซ้ือสามารถทําการคาไดทุกหนทุกแหงท่ัวโลกอยางเสรี ซ่ึงในปจจุบันธุรกิจประเภทนี้ไดรับความ

นิยมมากข้ึนเร่ือยๆ ธุรกิจนั้นก็คือธุรกิจ  E- commerce 

ความเปนมาของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ( Electronic Commerce) หรืออีคอมเมิรซ ( E-

Commerce) เร่ิมข้ึนเม่ือประมาณตนทศวรรษท่ี 1970 โดยเร่ิมจากการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส

ระหวางหนวยงาน และในชวงเร่ิมตนหนวยงานท่ีเกี่ยวของสวนใหญจะเปนบริษัทใหญๆ เทานั้น 

บริษัทเล็กๆ มีจํานวนไมมากนัก ตอมาเม่ือการแลกเปล่ียนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data 

Interchange-EDI) ไดแพรหลายข้ึน ประกอบกับคอมพิวเตอรพีซีไดมีการขยายเพิ่มอยางรวดเร็ว

พรอมกับการพัฒนาดานอินเทอรเน็ตและเว็บ ทําใหหนวยงานและบุคคลตาง ๆ ไดใชพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสมากข้ึนในปจจุบันพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดครอบคลุมธุรกรรมหลายประเภท เชน 

การโฆษณา การซ้ือขายสินคา การซ้ือหุน การทํางาน การประมูล และการใหบริการลูกคา 

ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดใหความหมาย E- commerce หรือ พาณิชย

อิเล็กทรอนิกส วา คือ การทําธุรกรรมผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ในทุกชองทางท่ีเปนอิเล็กทรอนิกส 

เชน การซ้ือขายสินคาและบริการ การโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปนโทรศัพท 

โทรทัศน วิทยุ หรือแมแตอินเทอรเน็ต เปนตน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดคาใชจาย และเพิ่ม 
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เชน การซ้ือขายสินคาและบริการ การโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปน

โทรศัพท โทรทัศน วิทยุ หรือแมแตอินเทอรเน็ต เปนตน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดคาใชจาย และ

เพิ่มประสิทธิภาพขององคกร โดยการลดบทบาทองคประกอบทางธุรกิจลง เชน ทะเลท่ีตั้ง อาคาร

ประกอบการ โกดังเก็บสินคา หองแสดงสินคา รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา 

พนักงานตอนรับลูกคา เปนตน จึงลดขอจํากัดของระยะทาง และเวลาลงได   ซ่ึงในปจจุบันการทํา

ธุรกิจท่ีขายสินคาทางเว็บไซตและจํานวนผูบริโภคท่ีเลิกซ้ือสินคาทางเว็บไซตก็มีมากข้ึนเชนกัน 

ในการทําธุรกิจอีคอมเมิรซนี้เปนการซ้ือขายท่ีเปดกวางและเปดโอกาสใหแกนักลงทุน

ทุกสาขาอาชีพ จึงทําใหธุรกิจอีคอมเมิรซนี้รองรับการจําหนายสินคาท่ีมีความหลากหลาย ท้ังท่ีมีใน

ประเทศและไมมีในประเทศ อีกท้ังราคาของสินคาก็มีใหผูบริโภคไดเปรียบเทียบวาเว็บไซตใดท่ีมี

ราคาท่ีถูกกวาหรือมีคุณภาพและความนาเช่ือถือท่ีดีกวา สวนในเร่ืองของประเภทสินคาตางๆท่ีมีให

ผูบริโภคเลือกซ้ือนั้นก็มีความตองการท่ีแตกตางกัน สินคาบางชนิดก็สามารถขายไดดี บางชนิดก็

อาจขายไมไดเลยเม่ือใชชองทางการทําธุรกิจอีคอมเมิรซนี้ การท่ีจะตัดสินใจทําธุรกิจอีคอมเมิรซจึง

ตองคํานึงถึงความตองการของสินคาประเภทตางๆของผูบริโภคดวย เพื่อธุรกิจจะไดเปนการลงทุน

ท่ีคุมคา 

โดยประโยชนจากการซ้ือขายสินคาทางเว็บไซตมีอยูหลายอยาง  เชน  ประหยัด

คาใชจาย ลดคาใชจายบุคลากรบางสวน ลดข้ันตอนการประกอบธุรกิจ ประหยัดคาใชจายในการ

ติดตอแบบเดิมๆ  , ไมมีขอจํากัดดานสถานท่ีสามารถเขาถึงลูกคาไดท่ัวโลก (หมายความวาตองสราง

เว็บไซตใหมีขอมูลเปนภาษาสากลหรือภาษาท่ีกลุมลูกคาเปาหมายของเราใชมากๆ เชนภาษาจีน 

ญ่ีปุน เปนตน) ,ไมมีขอจํากัดดานเวลา สามารถทําการคาได 24 ช่ัวโมง 7 วัน เรียกวาสามารถทํา

ธุรกรรมตางๆผานระบบอัตโนมัตไิดทุกท่ีทุกเวลา สงผลใหมีผูบริโภคซ้ือสินคาผานทางเว็บไซต

เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง 

แตถึงอยางไรผูบริโภคก็ยังมีความวิตกกังวลในเร่ืองของความปลอดภัยในการซ้ือสินคา

และบริการเพราะผูขายไมสามารถควบคุมความเส่ียงจากผูไมหวังดีตางๆได เพราะในการซ้ือขาย

ผานทางอินเตอรเน็ตนั้นอาจจะตองมีการใหขอมูลในเร่ืองของเลขบัญชีธนาคาร หมายเลขบัตร

เครดิตหรืออ่ืนๆ ซ่ึงถาขอมูลถูกเปดเผยหรือถูกขโมยไปก็จะความเสียหายแกท้ังผูซ้ือและผูขายได 

ส่ิงเหลาอาจสงผลใหยังมีผูบริโภคหลายๆคนยังลังเลในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในการซ้ือ

สินคาผานทางเว็บไซต แตถาทางผูขายแสดงถึงความปลอดภัยหรือผูบริโภครับรูไดวามีการจัดการ
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ความเส่ียงตางๆได  ก็จะสามารถสรางความม่ันใจใหแกผูบริโภคมีความม่ันใจเขามาใชซ้ือสินคา

ผานทางเว็บไซตเพิ่มมากข้ึนในท่ีสุด 

ดังนั้น  เพื่อเปนชองทางใหแกผูท่ีคิดจะทําธุรกิจประเภทนี้จะไดทราบถึงความตองการ

ของผูบริโภค  และลดความเส่ียงในการลงทุน ไมใหเกิดการลงทุนท่ีสูญเปลา ท้ังการท่ีเรารูวาสินคา

ประเภทใดท่ีสามารถขายไดดีกวา ก็จะทําใหเจาของธุรกิจไดรับผลกําไรมากข้ึนและเปนท่ีพึงพอใจ

ของลูกคาใหใชบริการตอไป ไดจากการวิจัยนี ้

 

 วตัถุประสงค์ 

1.   เพื่อศึกษาการเลือกซ้ือสินคาท่ีลงขายทางเว็บไซตวาสินคาประเภทใดท่ีเปนท่ี

ตองการของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 ในการศึกษาการวิจัยในคร้ังนี้ ไดทําเกี่ยวกับเร่ือง ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค  ซ่ึงมีขอบเขตดังนี ้

ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ช้ันปท่ี 1-4   จํานวน  3,079   คน  

กลุมตัวอยาง                                                                                                                                                

 ในการวิจัยนี้กลุมตัวอยางท่ีใช คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ช้ันปท่ี 1-4  โดยการสุมตัวอยางดวยการใชวิธี Yamane ( อางใน บุญ

ธรรม จิตตอนันต2540:70 ) ซ่ึงเปนสูตรคํานวณขนาดกลุมตัวอยางในกรณีท่ีทราบจํานวนประชากร  

ซ่ึงจะไดกลุมตัวอยางจํานวน 354 คน                                                                                                

 การแบงกลุมของสินคาและบริการในธุรกิจอีคอมเมิรซนั้น  กรมเศรษฐกิจการพาณิชย 

กระทรวงพาณิชย  แบงกลุมของประเภทสินคาและบริการท่ีจําหนายบนอินเตอรเน็ต เปนดังตอไปนี้                                                                                                                                                               

     1.  กลุมสินคาท่ีจับตองได  ไดแก  อัญมณีและเคร่ืองประดับ  อาหาร  ของใช  ส่ิงทอ  

เส้ือผาสําเร็จรูป  เคร่ืองหนัง  ของตกแตง  ของชํารวยตางๆ  เปนตน                                                                                                                                  
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2.  กลุมสินคาท่ีจับตองไมได  ไดแก  เพลง  ภาพยนตร  วิดีโอ  ซอฟตแวร  เปนตน                                                            

 3.  กลุมสินคาบริการ  ไดแก  การทองเท่ียว  โรงแรม  รานอาหาร  บริการรถเชา  บริการ

รถทัวรและจองตั๋วเคร่ืองบิน  บริการฝากขายอสังหาริมทรัพย  และบริการขอมูลตางๆ  เปนตน 

 

ขอบเขตทางดานขอมูล 

 ศึกษาทางเอกสารทางวิชาการท่ีเกี่ยวของรวมถึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ระยะเวลาการศึกษา 

ตั้งแต 24 พฤศจิกายน 2552 – 18 สิงหาคม 2553  

 

กรอบแนวความคดิ 

กรอบแนวความคิดนี้ตั้งข้ึนเพื่อแสดงถึงความสัมพันธของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม 

                  ตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะของประชากร ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

                  ตัวแปรตาม คือ ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ของผูบริโภค 

                           

                          ตัวแปรอิสระ                                                              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ  

สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง กลยุทธทางการตลาดท่ีมีองคประกอบทาง

การตลาดอยู 4 อยาง ไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา , ชองทางการจัดจําหนาย, การสงเสริมการขาย 

ลักษณะของประชากร 

- เพศ 

- ช้ันป 

- รายรับตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- สถานที่ 

- การสงเสริมการขาย 

ลักษณะของประเภทสินคา 

1. กลุมสินคาที่จับตองได  ไดแก  อัญ

มณีและเครื่องประดับ  อาหาร  ของใช  

สิ่งทอ  เสื้อผาสําเร็จรูป  เครื่องหนัง  

ของตกแตง  ของชํารวยตางๆ  เปนตน                                                                                                                                 

2.  กลุมสินคาที่จับตองไมได ไดแก  

เพลง  ภาพยนตร  วิดีโอ  ซอฟตแวร  

เปนตน                                                             

3.  กลุมสินคาบริการ ไดแก การ

ทองเที่ยว โรงแรม รานอาหาร บริการรถ

เชา  บริการรถทัวรและจองต๋ัวเครื่องบิน  

บริการฝากขายอสังหาริมทรัพย  และ

บริการขอมูลตางๆ  เปนตน 
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การเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค หมายถึง  การใชเงินเพื่อแลกเปล่ียนส่ิงใดก็

ตามท่ีลงขายทางเว็บไซตโดยการเสนอขายโดยหนวยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ ความจําเปน 

และความตองการของลูกคา 

นักศึกษา หมายถึง  ผูท่ีเขาเรียนในสถานศึกษาในระดับอุดมศึกษา หรือระดับท่ีสูงข้ึนไป  

ในท่ีนี้คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 

ประโยชน์ทางวชิาการ 

1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค 

2. ผลการศึกษาไดขอมูลท่ีเปนขอเท็จจริงท่ีเกี่ยวของกับประเภทของสินคาและบริการท่ีไดรับ

ความสนใจและตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

 ประโยชน์ทางปฏิบัต ิ

1. เพื่อเปนแนวทางในการทําธุรกิจ E-commerce สําหรับผูท่ีสนใจ 

2. ทราบวาสินคาประเภทใดท่ีลงขายทางหนาเว็บไซตแลวขายดีท่ีสุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรม และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีใชในงานวิจัย 
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 ในสวนของเนื้อหาสวนนี้จะแสดงถึงขอมูลท่ีเกี่ยวของกับงานวิจัยนี้ซ่ึงเปนเร่ืองเกี่ยวกับ

ทฤษฎี  แนวคิด  หรือความรูเกี่ยวในเร่ืองตางๆท่ีเกี่ยวของกับการทําวิจัยและรวมท้ังกลาวถึงงานวิจัย

ท่ีเคยมีผูทําไวเพื่อสนับสนุนการวิจัยเร่ืองนี้  โดยมีการศึกษาเกี่ยวกับเร่ืองตอไปนี้ 

 1 .  ความรูเกี่ยวกับธุรกิจ E-Commerce 

 2.  ประเภทของการชําระเงินผานทางอินเทอรเน็ต  

 3.  พฤติกรรมผูบริโภค 

 4.  การตัดสินใจซ้ือ 

 5.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 6.  รูปแบบของการทําธุรกิจออนไลน E-Commerce 

 7.  การวางแผนการตลาดกอนทําธุรกิจ E-Commerce 

 8.  ระบบการขนสง 

 9.  หลักการตลาด 4P  

                 10.  แนวคิดเร่ืองของสวนประสมทางการตลาดแนวใหม 

                 11.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความรู้เกีย่วกบัธุรกจิ E-commerce 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การดําเนินธุรกิจ โดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส ( ECRC Thailand 

1999)  

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนสง

ผลิตภัณฑและบริการโดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส(WTO1998) 
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พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ ขบวนการท่ีใชวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส เพื่อทําธุรกิจท่ีจะบรรลุ

เปาหมายขององคกร พาณิชยอิเล็กทรอนิกสใชเทคโนโลยีประเภทตาง ๆ และครอบคลุมรูปแบบ

ทางการเงินท้ังหลาย เชน ธนาคารอิเล็กทรอนิกส , การคาอิเล็กทรอนิกส, อีดีไอหรือการแลกเปล่ียน

ขอมูลอิเล็กทรอนิกส, ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส, โทรสาร, คะตะล็อกอิเล็กทรอนิกส, การประชุม

ทางไกล และรูปแบบตาง ๆ ท่ีเปนขอมูลระหวางองคกร (ESCAP 1998)                              

กกกกกกกกพาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ ธุรกรรมทุกรูปแบบท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมเชิงพาณิชย ท้ังใน

ระดับองคกร และสวนบุคคล บนพื้นฐานของการประมวล และการสงขอมูลดิจิทัล ท่ีมีท้ังขอความ 

เสียงและภาพ(OECD1997)     

                 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การทําธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงข้ึนอยูกับการประมวล และ

การสงขอมูลท่ีมีขอความ เสียง และภาพ ประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รวมถึงการขายสินคา 

และบริการดวยส่ืออิเล็กทรอนิกส, การขนสงผลิตภัณฑท่ีเปนเนื้อหาขอมูลแบบดิจิทัลในระบบ

ออนไลน, การโอนเงินแบบอิเล็กทรอนิกส, การจําหนวยหุนทางอิเล็กทรอนิกส, การประมูล, การ

ออกแบบทางวิศวกรรมรวมกัน, การจัดซ้ือจัดจางของภาครัฐ, การขายตรง, การใหบริการหลังการ

ขาย ท้ังนี้ใชกับสินคา (เชน สินคาบริโภค , อุปกรณทางการแพทย) และบริการ (เชน บริการขาย

ขอมูล, บริการดานการเงิน, บริการดาน กฎหมาย) รวมท้ังกิจการท่ัวไป (  เชน สาธารณสุข , 

การศึกษา, ศูนยการคาเสมือน ( Virtual Mall) (European union 1997)                                                               

     พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ( Electronic commerce) หรือ อี-คอมเมิรช ( E-Commerce) คือ 

การทําธุรกรรมผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ในทุกชองทางท่ีเปนอิเล็กทรอนิกส เชน การซ้ือขายสินคา

และบริการ การโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปนโทรศัพท โทรทัศน วิทยุ หรือแมแต

อินเทอรเน็ต เปนตน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดคาใชจาย และเพิ่มประสิทธิภาพขององคกร โดยการ

ลดบทบาทองคประกอบทางธุรกิจลง เชน ทําเลท่ีตั้ง อาคารประกอบการ โกดังเก็บสินคา หองแสดง

สินคา รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา พนักงานตอนรับลูกคา เปนตน จึงลดขอจํากัด

ของระยะทางและเวลาลงได  

 

ประเภทของการชําระเงินผ่านทางอนิเทอร์เน็ต                                                                                                                                         

ระบบการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกสไดถูกพัฒนาข้ึนโดยเนนท่ีจะใหผูบริโภคท่ัวไป

สามารถใชชําระเงินทางเล็กทรอนิกสกับรานคาบนอินเทอรเน็ต ซ่ึงการจายเงินบนรานคาใน
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อินเทอรเน็ตอาจตองมีหลายระบบ เพื่อใหลูกคาสามารถเลือกใชไดอยางสะดวก เหมือนกับการท่ี

รานคาท่ัวไปรับท้ังเงินสด บัตรเครดิต บัตรเอทีเอม หรือเช็ค โดยการชําระเงินทางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสจะแบงออกเปน 4 ประเภท คือ (กิตติ ภัคดีวัฒนะกุล  2547)                                                                                                                                                

     1.  บัตรเครดิต  ผูขายจะตองมีบัญชีของธนาคารท่ีเปนผูออกบัตรเครดิตใหกับผูซ้ือ เม่ือผู

ซ้ือเลือกสินคาและกดชําระเงิน ขอมูลการส่ังซ้ือสินคาของผูซ้ือจะถูกสงไปยังผูขาย สวนเบอรบัตร

เครดิตของผูซ้ือจะไมถูกสงไปยังผูขายแตจะถูกสงไปยังธนาคารท่ีเปนผูออกบัตรเครดิตแทน 

หลังจากธนาคารไดรับเบอรบัตรเครดิตแลวก็จะนําไปตรวจสอบวงเงินคงเหลือในบัตรเครดิตวามี

พอเพียงจะชําระคาสินคาหรือไม เม่ือตรวจสอบเรียบรอยแลว หากวาวงเงินคงเหลือเพียงพอก็จะทํา

การโอนเงินเขาบัญชีของผูขายและสงอีเมลแจงไปยังผูขาย ผูขายก็จะทําการสงสินคาไปยังผูซ้ือ

ตอไป                                                                                                                                                      

     2.  เช็คอิเล็กทรอนิกส  เปนเช็คท่ีอยูในรูปอิเล็กทรอนิกสและมีขอมูลเหมือนกับเช็คแบบ

กระดาษแตจะมีขอแตกตางดังตอไปนี ้                                                                                                                                                                                

                        2.1  จะมีการนําระบบลายเซ็นดิจิตอลเขามาใชแทนลายเซ็นเช็คแบบกระดาษ                                                          

                        2.2 จะมีระบบใบรับรองดิจิตอลเขามาชวยตรวจสอบความถูกตอง                                                                      

                        2.3 มีการเขารหัสของเลขท่ีบัญชีเรา  ในรูปแบบท่ีทางธนาคารเทานั้นท่ี

สามารถจะถอดรหัสได สวนรานคาหรือผูรับเช็คจะไมสามารถทราบเลขท่ีบัญชีเราไดเลย                                                                                              

                        2.4  ขอมูลบนเช็คกระดาษจะถูกเปล่ียนเปนขอมูลอิเล็กทรอนิกสแทน  โดยท่ี

ขอมูลจะถูกสงไปใหรานคากอน จากนั้นรานคาก็จะสงผานขอมูลนี้ไปยังธนาคารเพื่อทําการดอนเขา

บัญชี จากนั้นขอมูลก็จะถูกสงกลับมายังผูจายเช็คเพื่อท่ีจะแจงวาไดโอนเงินเปนท่ีเรียบรอยแลว                                                                                                                                   

      3.  เงินสดดิจิตอล  เปนเงินสดท่ีเก็บอยูในรูปของขอมูลดิจิตอล เหมาะสําหรับการซ้ือ

ขายท่ีมีมูลคาไมสูงนักและลูกคาไดรับสินคาในทันที เชน การซ้ือโปรแกรมหรือรูปภาพท่ีสามารถ

ดาวนโหลดมาท่ีเคร่ืองคอมพิวเตอรของลูกคาไดทันที  ในระบบเงินสดดิจิตอลคาของเงินจะเปน

เพียงชุดขอมูลดิจิตอลท่ีจะออกมาจากธนาคาร  โดยท่ีในชุดขอมูลดังกลาวจะมีคาการตรวจสอบวา

ชุดขอมูลดิจิตอลชุดนี้ สามารถชําระเงินไดจริงหรือไม จากนั้นชุดขอมูลก็จะถูกสงมายังเคร่ือง

คอมพิวเตอรของผูซ้ือ เม่ือผูซ้ือตองการใชเงินสดดิจิตอลซ้ือสินคาผูซ้ือก็สงขอมูลชุดนี้ไปยังรานคา 

ทางรานคาก็จะนําขอมูลท่ีไดไปตรวจสอบกับทางธนาคาร ถาทุกอยางเรียบรอย ทางธนาคารก็จะ

โอนเงินเขาบัญชีของรานคา ในขณะเดียวกันท่ีฐานขอมูลของธนาคารก็จะเปล่ียนสถานะของชุด

ขอมูลนั้นวาไมสามารถนํามาชําระเงินไดอีกตอไป  นั่นก็หมายความวาขอมูลดิจิตอลชุดหนึ่ง
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สามารถใชไดคร้ังเดียว                                                                                                                               

     4.  เงินสดอิเล็กทรอนิกส  เปนเงินสดท่ีเก็บอยูในรูปของคอยน (เงินในรูปแบบ

อิเล็กทรอนิกส) โดยผูซ้ือและผูขายจะตองมีบัญชีธนาคารเดียวกันและตองขอใชบริการเงินสด

อิเล็กทรอนิกสกับทางธนาคาร  เม่ือผูซ้ือตกลงกับผูขายในมูลคาตามท่ีตองการแลวก็ตองทําการ

ส่ังซ้ือคอยนใสซองสงไปยังธนาคาร เม่ือธนาคารไดรับซองและเปดดูก็จะทําการตรวจสอบบัญชี 

หักบัญชี และสรางคอยนท่ีมีมูลคาตามท่ีลูกคาตองการ และสงไปยังลูกคาเม่ือ ลูกคาไดรับแลวก็จะ

เปดซองเพื่อนําคอยนไปสงไปชําระเงินแกผูขาย  ซ่ึงหลังจากท่ีผูขายไดรับคอยนแลวก็จะสงไปยัง

ธนาคารเพื่อตรวจสอบโดยดูจากลายเซ็นอิเล็กทรอนิกสและทําการโอนเงินเขาบัญชีของผูขายตอไป

(กิตติ ภัคดีวัฒนะกุล  2547) 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ( Consumer behavior defined ) 

ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ส่ิงแรกท่ีเราควรทําความเขาใจเกี่ยวกับความหมายของ

คําวาพฤติกรรมผูบริโภคเสียกอน เพื่อจะไดทราบเนื้อหาโดยภาพรวมท่ีจะเปนพื้นฐานสําหรับ

การศึกษารายละเอียดตอไป ซ่ึงไดมีการใหความหมายไวหลากหลายท่ีคลายคลึงกันท่ีรวบรวมได

เปนสังเขปตอไปนี้ (ศุภร เสรีรัตน 2545)                                                                                     

      1. พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง “การกระทําตางๆท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให

ไดมาซ่ึงการบริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจท่ี

เกิดข้ึนท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาวดวย” (Engle, Blackwell and Miniard. 1990 : 3)                                                                                      

      2. สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association=AMA) ได

ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา “การกระทําซ่ึงสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของความรู 

ความเขาใจ พฤติกรรม และเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมท่ีมนุษยไดกระทําข้ึนในเร่ืองของการ

แลกเปล่ียนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย”(Peter and Olsen  1990 : 5) 

      3. พฤติกรรมผูโภค อาจหมายถึง “กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทาง

กายภาพท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของเม่ือมีการประเมินการไดมา การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคา

และบริการ” (London and Bitta 1988 : 4) 

      4. พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง “พฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกในการ

แสวงหาสําหรับการซ้ือ การใช การประเมินและการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการท่ีเขา

คาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ” (Schiffman and Kanuk  1991 : 5)                                                                                                          
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      5. เปนการใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมองวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนสวน

หนึ่งของพฤติกรรมมนุษย (human behavior) ซ่ึงอธิบายพฤติกรรมมนุษยวา “กระบวนการท้ังหมด

ของบุคคลท่ีมีการปฏิบัติตอกันและกันภายใตส่ิงแวดลอม (Walters 1978 : 8) โดยความหมายของ

พฤติกรรมผูบริโภคจะเปน “การตัดสินใจท้ังหลายและกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจของ

บุคคลท่ีเกี่ยวของเฉพาะกับการซ้ือและการใชสินคาเศรษฐกิจและบริการ(ผลิตภัณฑ)” (Walters 

1978 : 8)  เทานั้น จะเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะการมองพฤติกรรมมนุษยท่ีแคบกวาคือจะ

พิจารณาเฉพาะพฤติกรรมมนุษยท่ีเกี่ยวของสัมพันธกับตลาดเทานั้น                                                                                                                                                                            

      6. พฤติกรรมผูบริโภคท่ีใหความหมายอยางงายๆคือ “วิถีทางท่ีบุคคลกระทําใน

กระบวนการแลกเปล่ียน” (Williams  1982 : 4) 

      จากความหมายท้ังหมดท่ีกลาวมาพอจะสรุปรวมไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดย

ผานกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตองตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลท่ี

จะถือวาเปนผูบริโภค ในท่ีนี้คือ “บุคคลผูซ่ึงมีสิทธิในการไดมาและใชไปซ่ึงสินคาและบริการท่ีไดมี

การเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด” (Walters 1978 : 6)  จากความหมายนี้จะเห็นไดวาทุกคน

ตางก็เปนผูบริโภคแตวาไมจําเปนท่ีทุกคนจะตองเปนผูบริโภคของสินคาอยางเดียวกัน ผูบริโภคอาจ

ตองการสินคาท่ีไมไดเสนอขายโดยธุรกิจก็ได ซ่ึงความปรารถนานี้สามารถไดรับการบําบัดใหพอใจ

ไดถาธุรกิจไดตระหนักถึงความตองการ และผลิตสินคาท่ีจําเปนนั้นออกมาจําหนาย และผูบริโภค

อาจซ้ือสินคาเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสวนบุคคลก็ไดหรือสําหรับตอบสนองความตองการของ

ครอบครัว หรือสําหรับชุมชนบางแหงท่ีมีความตองการท่ีเหมือนกันได ดังนั้นผูบริโภคจึงเปนหัวใจ

ของพฤติกรรมผูบริโภค เม่ือเราเขาใจผูบริโภคแตละคนในแงของความตองการท่ีอยากได 

กระบวนการทางความคิด ความประทับใจ ปญหา และการกระทํา เราก็จะเขาใจถึงพฤติกรรม

ผูบริโภคได                                                                                                                                      

      นอกจากนั้นจากความหมายของผูบริโภคยังแสดงใหเห็นวาบุคคลตองเกี่ยวของกับ

กระบวนการการบริโภค (consumption process) ซ่ึงประกอบดวยกิจกรรมท่ีเกี่ยวของ 3 ประการคือ

      1.  กําหนดความตองการของบุคคลหรือของกลุม 

2.  แสวงหาและซ้ือผลิตภัณฑ 

3.  ใชผลิตภัณฑนั้นเพื่อผลประโยชนท่ีตองการจากผลิตภัณฑ 
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จากประเด็นท้ังสามท่ีกลาวมาจะเห็นไดวากระบวนการการบริโภคสามารถเกี่ยวของกับ

บุคคลหลายคนท่ีแตกตางไดในเวลาเดียวกัน (ศุภร เสรีรัตน 2545) 

การตัดสินใจซ้ือ                                                                                                 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคพรอมจะกระการตัดสินใจ

สําหรับทางเลือกท่ีไดกําหนดไวแลวจากทางเลือกตางๆโดยทางเลือกท่ีเลือกกระทําถือวาเปน

ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสําหรับการแกไขปญหานั้น ดังนั้น ส่ิงท่ีเกิดในข้ันนี้คือ ความตั้งใจท่ีจะกระทําการ

ซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือตราใดตราหนึ่ง ความตั้งใจซ้ือนี้ไมจําเปนจะตองกอใหเกิดการซ้ือ

เสมอไป เพราะยังมีปจจัยอ่ืนๆเขามาเกี่ยวของกับการตัดสินใจวาจะซ้ือดีหรือไม รวมท้ังสภาพความ

พรอมท่ีนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การตัดสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนหรือไมจะข้ึนอยูกับ                                                                                                                                                                        

     1.  ความตั้งใจซ้ือ      

2.  สถานการณขณะตัดสินใจ      

3.  ระยะเวลาท่ีใชสําหรับตัดสินใจ      

ความตั้งใจ (purchase intention) เปนชวงท่ีผูบริโภคพรอมจะเลือกทางเลือกใดก็ตามท่ีดี

ท่ีสุดท่ีจะสอดคลองกับการแกไขปญหาของเขา ความตั้งใจซ้ือเปนโอกาสท่ีจะเกิดการซ้ือจริงเทานั้น 

การซ้ือสินคาของผูบริโภคไมไดซ้ือตัวสินคาเพียงอยางเดียวหากแตเปนการซ้ือผลประโยชนท่ีจะ

ไดรับจากการซ้ือสินคานั้นดวย ดังนั้นความตั้งใจซ้ือจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีจะนําไปสูการซ้ือจริงโดยจะ

พิจารณาขอดีของตราสินคา คุณภาพ และผลประโยชนท้ังหมดของสินคา เพื่อเปรียบเทียบกัน และ

สรุปเปนทางเลือกท่ีสอดคลองกับความตองการท่ีเกิดข้ึน                                                                                                                                 

      สถานการณในการตัดสินใจ (situational influences) สถานการณคือ ปจจัยท้ังหลาย

โดยเฉพาะในแงเวลาและสถานท่ีท่ีเกิดจากการสังเกตไมไดเกิดจากความรูของบุคคล แตเกิดจาก

ตัวกระตุนท่ีเปนทางเลือกท่ีมีผลตอพฤติกรรมในปจจุบัน การเลือกสินคา ตราสินคา เปนชวงของ

การพิจารณาสถานการณในการตัดสินใจซ้ือ เชน จะซ้ือเนื้อหรือผักดี เปนตน สถานการณท่ีทําให

เกิดการตัดสินใจซ้ือมีอยู 5 ประการ คือ 

      1.  สภาพแวดลอมทางกายภาพ เชน ทําเลท่ีตั้ง การตกแตงภายใน กล่ิน เสียง 

และการจัดราน                                                                                                                                            

      2.  ลักษณะของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับสถานการณการซ้ือประกอบส่ิงแวดลอมทางสังคม                             

      3.  เงื่อนไขการซ้ือตางๆท่ีเกี่ยวกับเวลา เชน ซ้ือคร้ังสุดทายเม่ือไร ซ้ือในชวงเวลาอะไร 
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เวลาเลิกงานหรือสุดสัปดาห                                                                                                                                                               

      4.  การจงใจไปเดินซ้ือเปนความตั้งใจและตองการจะซ้ือ 

5.  ข้ึนอยูกับสภาพของอารมณ เงินสดท่ีมี สภาพความพรอมทางรางกาย เชน สบายดี

หรือเจ็บปวย เปนตน 

      ระยะเวลาท่ีใชสําหรับตัดสินใจ  (decision time) ปจจัยอีกตัวท่ีเกี่ยวของกับการ

ตัดสินใจซ้ือก็คือ เร่ืองของเวลาท่ีจะตองใชไปสําหรับการตัดสินใจเปนส่ิงสุดทายท่ีตองตัดสินใจ 

การเลือกซ้ือสินคาอาจใชเวลาเปนป หรือตัดสินใจเลือกซ้ือฉับพลันก็ได ปกติระยะเวลาท่ีใชจะ

พิจารณาดวยปจจัยเชนเดียวกับการแสวงหาขอมูล 

      การตัดสินใจซ้ือคือเปาหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ( Purchase decision : goal of 

consumer behavior) 

      เปนท่ีทราบกันอยูแลววา บุคคลจะเขาไปมีกิจกรรมดวยจุดมุงหมายตางๆหลาย

อยางนอกเหนือจาการบริโภค แตเม่ือไหรก็ตามท่ีบุคคลมีการกระทําในฐานะผูซ้ือ บุคคลจะมี

เปาหมายเพียงเปาหมายเดียวในจิตใจคือ การไดรับความพอใจท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือสินคาและบริการ 

สําหรับการตอบสนองความตองการตางๆของเขาท่ีเกิดข้ึน ดังนั้น ปญหาของผูบริโภคท้ังหมดจึง

เปนเร่ืองท่ีเกี่ยวกับการใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑสําหรับการดํารงชีวิตใหอยูรอดและไดรับความสุข 

สะดวกสบายบางตามสมควร ซ่ึงทางออกของปญหาดังกลาวเปนส่ิงท่ีสําคัญมากท่ีสุดสําหรับการมี

ชีวิตอยูได และการมีสภาพเศรษฐกิจความเปนอยูท่ีดีท่ีมักจะไมอาจใชวิธีการแกปญหาแบบคอยเปน

คอยไปได ผูบริโภคตองกําหนดประเภทของการตัดสินใจออกมาใหแนชัดเพื่อจะทําใหไดมาซ่ึง

ผลิตภัณฑท่ีจําเปนสําหรับตอบสนองความตองการดังกลาวได ตอไปนี้จะกลาวถึงประเด็นท่ี

ผูบริโภคตองทําการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะเปนเร่ืองท่ีมีความซับซอนมาก 

อยางไรก็ตาม เราสามารถระบุประเด็นพื้นฐานของการตัดสินใจซ้ือออกมาได 5 ประการ (ศุภร เสรี

รัตน 2545)  คือ 

      1.  ผูบริโภคตองตัดสินใจอันดับแรกวาจะซ้ือสินคาหรือไมซ้ือ (whether to 

purchase at all or not) ซ่ึงการตัดสินใจประเด็นนี้ผูบริโภคสามารถตัดสินใจไดกอนหรือหลังจาก

การท่ีเขาสูตลาด (มีความตองการ) ก็ได ผูบริโภคอาจรูไดดวยสัญชาตญาณวาเขาไมมีความตองการ

สําหรับสินคาท่ีมีการเสนอขายสินคาในตลาดนั้น ในกรณีเชนนี้ การตัดสินใจเปนเร่ืองงายและ

ผูบริโภคไมจําเปนตองมีกิจกรรมตลาดใดๆโดยตรง แตในทางตรงกันขามถาการตัดสินใจเกิดข้ึน
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ผูบริโภคไดเขาไปเกี่ยวของกับตลาด (มีความตองการ) อาจทําใหตองมีการแสวงหาขอมูลอยาง

รอบคอบ หรือเพียงเล็กนอย และประเมินตลาดวาจะซ้ือหรือไมซ้ือ 

      2.  ซ่ึงการตัดสินใจเร่ืองนี้จะเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวกับการเร่ืองสรรสินคาท่ีตองการ

โดยตรง ผูบริโภคมีการแสวงหาความพอใจ หรือผลประโยชนท่ีจะไดรับจากสินคาและบริการ ซ่ึง

ความพอใจดังกลาวนั้นสามารถเกิดข้ึนไดเพียงวิธีเดียวคือ การไดเปนเจาของสินคาและบริการ

เทานั้น นอกจากนี้การท่ีมีผลิตภัณฑเพิ่มข้ึนมากมาย เปนการเปดโอกาสใหผูบริโภคไดเก็บความ

พอใจเอาไวจนกวาจะเกิดความตองการข้ึนมาได ดังนั้น การรับรูถึงการขาดในสินคาจึงเปน

ตัวกระตุนท่ีทําใหผูบริโภคตองเขาสูตลาด (มีความตองการ) บุคคลอาจเกิดการขาดไดจากท้ังกรณีท่ี

สินคาท่ีมีอยูแลวหมดไป หรือกรณีท่ีตองการจะมีสินคาเพิ่มข้ึนจากท่ีมีอยูแลวก็ได 

      3.  ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะตองซ้ือสินคาเม่ือไร (when to buy) ซ่ึงการ

ตัดสินใจนี้จะเปนเร่ืองของระยะเวลาท่ีจะทําการซ้ือ บุคคลตองตัดสินใจถึงชวงระยะเวลาท่ีจะทําการ

ซ้ือไดไมวาจะเปนเร่ืองของช่ัวโมงในแตละวัน ชวงของวันในสัปดาห และชวงของฤดูกาล เปนตน 

ชวงเวลาการซ้ือของผูบริโภคจะแตกตางกันไปสําหรับสินคาท่ีแตกตางกัน การซ้ือสินคาบางอยางจะ

ทําใหเกิดชวงเวลาของการซ้ือท่ีเปนนิสัย แตสําหรับสินคาบางชนิดจะไมเปนชวงเวลาท่ีแนนอน 

ตัวอยางเชน บุคคลในประเทศสหรัฐอเมริกาจะซ้ือสินคาพวกของชํา (grocery) ในเชาวันพฤหัสบดี 

(ซ่ึงอาจจะเปนเชนนั้นไดในประเทศไทยเม่ือพฤติกรรมการผูบริโภคและการดําเนินชีวิตองคนไทย

เปนแบบตะวันตกมากข้ึน) แตจะซ้ือสเปรยฉีดผมเฉพาะเวลาท่ีตองการเทานั้น หรือผูบริโภคบางคน

อาจชอบซ้ือสินคาในชวงตนๆของฤดูการขาย ในขณะท่ีผูบริโภคบางคนอาจจะคอย รอซ้ือสินคา

ในชวงปลายฤดูเพื่อจะซ้ือสินคาไดในราคาถูกลงเพราะลดราคา เปนตน 

      4.  ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาท่ีตองการจากท่ีไหน (where to 

purchase) ประเด็นนี้จะเปนการพิจารณาตัดสินใจซ้ือวาจะซ้ือสินคาท่ีตองการไดจากท่ีไหน ซ่ึงมี

ขอบเขตท่ีมากกวาการแคพิจารณาวาจะซ้ือจากรานใด คือคํานึงถึงอาณาบริเวณพื้นท่ีท่ีจะไปซ้ือดวย 

เชน บุคคลท่ีอยูอาศัยในเมืองเล็กๆอาจซ้ือสินคาไดเพียงแตอยูกับบาน หรือจะเดินทางไปซ้ือจาก

เมืองท่ีมีขนาดใหญกวา ถาเปนบุคคลในเมืองใหญๆ ก็อาจมีทางเลือกท่ีจะตองตัดสินใจวาจะซ้ือ

สินคาจากท่ีไหนระหวางรานคาท่ีอยูในศูนยกลางของเมืองกับรานคาท่ีอยูในศูนยการคาตางๆใน

เมืองนั้น  หรือตองตัดสินใจซ้ือในระหวางศูนยการคาท่ีมีอยู และตัดสินใจซ้ือสินคารานใดรานหนึ่ง

โดยเฉพาะ เปนตน เนื่องจากผูบริโภคมักจะซ้ือสินคาหลายคร้ังท่ีตองการซ้ือสินคาจากรานคา

มากกวา 1 รานหรือจากยานการคาหลายยาน นอกจากนั้นยานการคาหรือรานท่ีผูบริโภคเลือกจะไป
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ซ้ือยังข้ึนอยูกับชนิดและตราสินคา ราคาและบริการท่ีรานคาหรือยานการคาจะมีใหเลือกดวย ดังนั้น

จะเห็นไดวา การเลือกรานคาหรือยานการคาสําหรับการไปซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคจึงเปน

การตัดสินใจท่ีสําคัญมากท่ีสุดของการตัดสินใจของผูบริโภค                                                                                                                      

     5. การตัดสินใจประเด็นสุดทายท่ีผูบริโภคตองทําคือ จะซ้ือสินคาไดดวยวิธีใด (how to 

purchase) การตัดสินใจในประเด็นนี้จะตองเกี่ยวของโดยตรงกับการตัดสินใจอ่ืนๆดวย เชน จํานวน

ของระยะเวลาและการใชความพยายามในการไดมาซ่ึงสินคาหรือการซ้ือท่ีจะตองใชไป ปริมาณของ

สินคาท่ีตองแสวงหา วิธีการชําระคาสินคาดวยเงินสดหรือเงินเช่ือ รูปแบบของพาหนะในการไปซ้ือ 

เสนทางการเดินทางและลําดับท่ีของรานคาท่ีจะแวะไปซ้ือ ตลอดจนลักษณะการไปซ้ือเปนการไป

ซ้ือตามลําพังหรือมีคนอ่ืนไปดวยเราควรจะตองทําความเขาใจดวยวา เม่ือผูซ้ือมีคําตอบท้ังหมด

สําหรับคําถามท้ัง 5 ประการเปนท่ีพอใจแลวนั้น หมายความวาผูบริโภคไดซ้ือแลว การท่ีผูบริโภค

จะตอบคําถามเหลานี้ไดดีเพียงใด  ก็จะมีผลกระทบอยางมากตอมาตรฐานความเปนอยูของเขาดวย 

นั่นคือเหตุผลท่ีวาทําไมการตัดสินใจซ้ือจึงเปนศูนยกลางหรือหัวใจของพฤติกรรมผูบริโภค หรือ

กลาวอีกนัยไดวาเปาหมายของพฤติกรรมผูบริโภคก็คือ การตัดสินใจซ้ือนั่นเอง (ศุภร เสรีรัตน 2545) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ผูบริโภคแตละรายจะมีข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกันหรือแตกตาง

กันก็ได ข้ันตอนท่ีจะอธิบายถึงตอไปนี้นั้น สําหรับผูบริโภคบางรายอาจจะมีข้ันตอนในการตัดสินใจ

ครบถวนหรือไมครบถวนทุกข้ันตอนก็ได                                                                                                                                             

      ในการท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาหนึ่งนั้น จะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเร่ิมตนไปจนถึง

ทัศนคติหลังจากท่ีไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนข้ันตอนไดดังนี้ โดยมีรายละเอียดดังนี้   

       1.  การมองเห็นปญหา (Perceived problems) 

                 2.  การแสวงหาภายใน (Internal search) 

                            2.1  การตัดสินใจซ้ือ (Decision) 

               2.2  หยุดการตัดสินใจ (Abortion) 

             3.  การแสวงหาภายนอก (External search) 

                         3.1  การหาขอมูลจากการโฆษณา 

                         3.2  การไป ณ จุดขาย 

                         3.3  การโทรศัพท 

          3.4  การขอพบพนักงานขาย            
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          3.5  การไตถามจากผูเคยใชสินคา                           

          3.6  การหาขอมูลโดยวิธีอ่ืน ๆ              

4.  การประเมินทางเลือก ( Evaluation) การจับคูระหวางมาตรการในการเลือกซ้ือ  

(Criteria) กับจุดเดนของสินคา (Feature) 

5.  การตัดสินใจซ้ือ (Decision making)                           

5.1   การสรางความแตกตาง (Differentiation)                          

5.2 ลดอัตราการเส่ียงในความรูสึกของผูบริโภค ( Reduced perceived 

risk)   

5.3   การสรางส่ิงลอใจ (Incentives) 

6. ทัศนคติหลังซ้ือ (Post – attitudes) 

1.  การมองเห็นปญหา (Perceived problems) การท่ีคนเรามีชีวิตสุขสบาย ไมมีปญหาใด 

ๆ ก็ไมคิดท่ีจะหาสินคาใด ๆ มาแกปญหาชีวิตของตัวเอง ดังนั้น การตลาดจึงตองพยายามท่ีจะจี้จุด

ปญหาใหผูบริโภคนั้นเกิดปญหา ปญหาคืออะไร ปญหาก็คือความแตกตางระหวางสภาพอันเปน

อุดมคติ (Ideal) กับสภาพอันเปนจริง (Reality) เชน ถาหากคนสูง 170 น้ําหนักอุดมคติควรจะเปน 70 

แตเขาคนนั้นในความเปนจริงน้ําหนัก 90 ความแตกตาง 20 กิโลกรัมดังกลาวนั้นคือปญหาท่ีทําให

เขาตองไปสถานลดความอวน ถาหากวาคนชอบแตงตัวไปงานโดยไมโดยใสชุดไมซํ้ากัน มีชุดเกง

อยู 4 ชุด แตคราวนี้จะตองไปงานคร้ังท่ี 5 การท่ีเขามีชุดเพียง 4 ชุด แตจะไปงานคร้ังท่ี 5 นั้น เกิด

ความแตกตางระหวางสภาพอันเปนอุดมคติกับความเปนจริง เขาจึงตองไปหาชุดอีก 1 ชุด การท่ี

คนเรานั้นเปนคนชอบความเย็น แตหองของเขาก็คือหองท่ีรอน สภาพดังกลาวนี้นั้นจะทําใหเกิดการ

มองเห็นปญหา ถาเราจะสังเกตจากโฆษณาตาง ๆ ท่ีอยูในจอโทรทัศน ในหนาหนังสือพิมพ หรือ

วิทยุ ลวนแลวแตจะช้ีใหเห็นปญหาของเขาท้ังส้ิน เชน เพศกลาววาจายแพงกวาทําไม ก็แปลวา

คนเราตองใหเห็นปญหาวาวันหยุดควรจะไปทําอยางอ่ืนในแงอุดมคติ แตในความเปนจริงกลับตอง

มานั่งซักผา ดังนั้นจึงเกิดปญหาท่ีจะตองไปหาเคร่ืองซักผามาใชกัน นักการตลาดท่ีเกงจะทําใหการ

มองเห็นปญหานั้นกลายเปนแรงจูงใจ ( Motive) ข้ึนมาในตัวของผูบริโภค ดังท่ีเราเคยไดศึกษา

มาแลววาแรงจูงใจ ( Motive) นั้นเปนความเครียด ( Tension) ท่ีทําใหมนุษยเราตองดิ้นรนหาหนทาง

ลดความเครียดดังกลาวใหได ข้ันตอนการตัดสินใจจึงดําเนินไปสูข้ันตอนท่ี 2 

      2.  การแสวงหาภายใน (Internal search) เม่ือคนเราเกิดปญหา ก็จะตองแสดงหา

หนทางแกไขภายในเสียกอน นั้นก็คือ การลวงลึกเขาไปในความทรงจําของตัวเอง เชน เม่ือคนเรา
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เจ็บคอ ก็จะตองพยายามคิดวาตัวเองนั้นรูจักยาแกเจ็บคออะไรบาง หรือคนท่ีตองการเติมน้ํามัน

เพราะน้ํามันจะหมด ก็จะพยายามนึกวาปมน้ํามันท่ีอยูใกลกับบริเวณท่ีตัวเองขับรถอยูนั้นอยูท่ีไหน 

มีปมอะไรบาง หรือถานไฟฉายหมดก็จะตองนึกวาถานไฟฉายอะไรบางท่ีตัวเองรูจักหรืออยากจะ

ซ้ือ ดวยข้ันตอนนี้เองทําใหนักการตลาดท่ีจะตองพยายามทําใหสินคาของตัวเองนั้นประทับอยูใน

ความทรงจําของผูบริโภค แลวจะตองเปนส่ิงท่ีผูบริโภคระลึกไดเปนยี่หอตน ๆ ( top of mind brand) 

หมายถึง ยี่หอท่ีผูบริโภคระลึกไดกอนยี่หออ่ืน ๆ ตามความเปนจริงแลวคนสวนใหญจะจําสินคาใน

แตละประเภทไดประมาณ 5/3 นั้นหมายความวา คนโดยเฉล่ียจะรูจักสินคาแตละประเภทประมาณ 

5 ยี่หอ คนท่ีไมคอยสนใจใยดีนักจะจําไดประมาณ 3 ยี่หอ แตคนท่ีสนใจเร่ืองการซ้ือสินคาประเภท

นั้นจะรูจักประมาณถึง 7 ยี่หอ ถาหากสินคาใดไมอยูในความทรงจําของผูบริโภคท่ีฉลาดและสนใจ

เร่ืองการซ้ือ จะตองรอจนกวาสินคา 7 ยี่หอท่ีลูกคาจําไดไมมีขาย ผูบริโภคจึงจะถามวาแลวคุณมียี่หอ

อะไร นั่นหมายความวายี่หอท่ีไมอยูในความทรงจําจึงจะมีโอกาส โดยเฉล่ียแลวผูบริโภคจะสามารถ

ถามหายี่หอท่ีตัวเองรูจักไดประมาณ 5 ยี่หอ ยี่หอท่ีไมอยูในความทรงจําตองรอให 5 ยี่หอดังกลาว

นั้นไมมีขาย จึงจะมีโอกาสไดขายใหกับผูบริโภค แมแตผูบริโภคซ่ึงไมเคยสนใจใยดีนักก็จะจําได

ประมาณ 3 ยี่หอ ดังนั้นถาเกิดยี่หอท่ีไมอยูในความทรงจําจะขายไดก็ตองรอให 3 ยี่หอนั้นไมมีขาย

เสียกอน เม่ือเปนเชนนี้แลวนักการตลาดจึงตองสรางความถ่ีในการโฆษณาของตนเอง จะตองมี

โฆษณาท่ีประทับใจ มีขาวประชาสัมพันธสมํ่าเสมอ เพื่อใหช่ือยี่หอนั้นติดหูติดตาผูบริโภคเปนยี่หอ

ตน ๆ ถาหากวาผูบริโภคจดจํายี่หอหนึ่งได แลวระลึกถึงดวยความพึงพอใจก็จะตัดสินใจซ้ือทันที 

(Make decision) แตถาหากผูบริโภคจดจําได แตไมพอใจส่ิงท่ีจําได และปญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือน

จะไมรุนแรง แกไขก็ไดไมแกไขก็ได กระบวนการตัดสินใจนั้นก็จะหยุดลง ( Abortion) 

     การเปล่ียนปรากฏการณอยางท่ี 2 นี้ เกิดข้ึนจากการท่ีนักการตลาดไมสามารถสราง

ปญหาอยางรุนแรงใหเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคได เชน ถาเกิดมีคนเจ็บคอ นึกถึงยาได 5 ยี่หอ แต

บางยี่หอก็เผ็ดไป บางยี่หอก็ขมไป บางยี่หอก็มีน้ําตามมากไป ผูบริโภคจึงไมตัดสินใจซ้ือ แลวก็คิด

วาไมจําเปนตองอมยาอม กลับไปบาน นอนพักผอน ดื่มน้ํามาก ๆ ก็หายแลว กระบวนการจัดสินใจ

ซ้ือยาแกเจ็บคอจึงไมเกิดข้ึน ( Abortion) อยางไรก็ตามถาผูบริโภคไมไดตัดสินใจซ้ือเนื่องจากไม

พอใจยี่หอท่ีหอท่ีจําได และขณะเดียวกันปญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นรุนแรงไมอาจจะยกเลิกการหาซ้ือได ก็

จะเกิดข้ันตอนท่ี 3 ตอไป นั่นคือ การแสวงหาภายนอก 

 3.  การแสวงหาภายนอก (External search) เม่ือผูบริโภคตองการใชสินคาท่ีตัวเองจํา

ได หรือมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาท่ีจําไดไมเพียงพอ ผูบริโภคก็จะเร่ิมแสดงหาขอมูลเกี่ยวกับ
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สินคาจากภายนอกดวยวิธีการตอไปนี ้

                        3.1.  การหาขอมูลจากการไปดูโฆษณา เม่ือผูบริโภคอยากจะรูวาสินคาอะไร

นาซ้ือ ก็จะไปดูโฆษณา ดังนั้น นักการตลาดท่ีดีควรเลือกโฆษณาในเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม 

เชน ในหนาฝนก็จะตองมีการโฆษณายาแกหวัด ยาแกเทาเปอย หนารอนก็จะตองมีการโฆษณา

น้ําอัดลม เคร่ืองปรับอากาศ ในเดือนพฤษภาคมก็จะตองโฆษณาเคร่ืองเขียน ชุดนักเรียน เปนตน ถา

หากนักการตลาดไมรูวาชวงใดควรโฆษณาสินคาตน ส่ือใดท่ีควรจะใชในการโฆษณาสินคาตน ก็

อาจจะลมเหลวท่ีจะเขาถึงผูบริโภคซ่ึงแสวงหาขอมูลภายนอกดวยวิธีการโฆษณา 

                        3.2  การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้น ก็หมายความวาผูบริโภคนั้นไม

พอใจส่ิงท่ีตัวเองจําได เลยลองไปหาซ้ือดู เชน คนท่ีไมพอใจยาอมท่ีตัวเองจําไดก็อาจจะท่ีรานขายยา 

ส่ิงท่ีสําคัญในจุดนี้ก็คือ สินคาจะตองมีวางขาย ณ จุดขาย เพราะผูบริโภคไดใหโอกาสกับเราแลว 

ดวยการไปแสวงหา ณ จุดขาย แตถาเราไมมีสินคาท่ีจะขาย ก็เทากับหมดโอกาสท่ีจะขาย 

นอกจากนั้นการจัดวางนําเสนอสินคา ( Display) ก็ตองเดนชัด พนักงานขายจะตองมีมารยาท มี

บริการท่ีดี มีความสามารถ จึงจะทําใหการแสวงหาภายนอกในคร้ังนี้เปนประโยชนแกสินคา  

                                     3.3  การโทรศัพทพูดคุยกับบริษัทหรือรานคา การท่ีผูบริโภคแสวงหาขอมูล

ภายนอกโดยวิธีนี้ ส่ิงท่ีนักการตลาดควรทําก็คือการโฆษณาอยูในสมุดหนาเหลือง เพราะถาหาก

ผูบริโภคตองการแสวงหาดวยการโทรศัพทไปตรวจสอบ แตเราไมมีหมายเลขโทรศัพทอยูในสมุด

หนาเหลืองเราก็หมดโอกาสในเร่ืองนี้ ขณะเดียวกันทางบริษัทก็ตองฝกฝนพนักงานรับโทรศัพท 

พนักงานฝายลูกคาสัมพันธ การตอบคําถามตาง ๆ เหลานี้จะตองชัดเจน แจมแจง  

                        3.4  การขอพบพนักงานขาย เม่ือผูบริโภคไมพอใจสินคาทีตัวเองจําไดก็

อยากจะไดขอมูลจากสินคาอ่ืน ๆ ท่ีตัวเองไมเคยรูจัก ก็อาจจะติดตอพนักงานเพื่อใหมาพบ ใหมา

นําเสนอขายสินคา ดังนั้นพนักงานขายจึงตองมีอยางเพียงพอ และมีประสิทธิภาพ สามารถจะ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในการท่ีจะเรียนรูเกี่ยวกับสินคาไดทันทวงที 

                        3.5  การไตถามจากผูอ่ืนเคยใชสินคาแลวในกรณีดังกลาวนี้นั้นเราจะตองมี

สินคาท่ีดี เปนท่ีประทับใจของผูท่ีเคยใช เพราะเม่ือมีผูบริโภคท่ีตองการอยากจะใชสินคาไป

สอบถามผูท่ีเคยใชแลว เราหวังวาเราจะไดคําชมท่ีดีจากผูท่ีเคยใชสินคานั้นแลว เพื่อเปนการแนะนํา

ใหผูท่ีกําลังแสวงหาทางเลือกใชสินคาของเรา หลังจากท่ีผูบริโภคไดแสวงหาดวยวิธีการใดวิธีการ

หนึ่ง หรือหลายวิธีขางตนแลว ผูบริโภคก็จะดําเนินการข้ันตอนตอไปในกระบวนการการตัดสินใจ 

นั่นก็คือการประเมินทางเลือก                                                                                                                                               
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     4. การประเมินทางเลือก (Evaluation)     ผูบริโภคไดรับรูสินคายี่หอตาง ๆ แลว ก็จะ

นํามาประเมินวา สินคาใดดีกวากันในแงใด ความสําคัญในข้ันตอนนี้ก็คือ เราตองใหจุดเดนของ

สินคาของเรา (Feature) ตรงกับมาตรการ (Criteria) ในการเลือกซ้ือของผูบริโภค ถาหากจุดเดนของ

สินคานั้นไมใชจุดท่ีผูบริโภคตองการ หรือใชเปนมาตรการในการตัดสินใจ สินคาเรายอมขายไมได 

แตถาเกิดจุดท่ีเราเดนสอดคลองกับมาตรการท่ีเขาใชในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเราก็มีโอกาสท่ี

จะขายได ดังนั้นนักการตลาดท่ีดีจึงควรตองเรียนรูกอนวาผูบริโภคนั้นใชมาตรการอะไรในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาแตละประเภท เชน ถาซ้ือยาสีฟน ผูบริโภคมักจะดูตรงท่ีรสชาติและการปองกัน

ฟนผุ สําหรับคนชั้นกลางท่ีซ้ือรถมักจะดูเร่ืองราคาและอะไหลท่ีถูก และการประหยัดน้ํามัน ถาคนท่ี

ซ้ือเส้ือผามักจะดูท่ีรูปแบบและสีสัน แตสําหรับบางคนอาจจะดูยี่หอดวย ดังนั้น  การติดโลโกของ

ยี่หอไวตามปกเส้ือ ตามกระเปา ตามแขน จึงกลายเปนเร่ืองสําคัญท่ีจะตองสนองคนกลุมดังกลาวนี้  

     การท่ีเราไมศึกษามาตรการในการตัดสินใจของผูบริโภค แลวสรางจุดเดนตามใจเรานั้น 

โอกาสในการจะไดรับเลือกก็จะยากข้ึน การขายก็จะยากข้ึน เพราะจะตองไปเปล่ียนใจผูบริโภคให

เปล่ียนมาตรการในการเลือกซ้ือเพื่อสอดคลองกับจุดเดนท่ีเรามี เม่ือผูบริโภคไดพิจารณาแลวก็จะถึง

ข้ันตอนถัดไปก็คือการตัดสินใจซ้ือ                                                                                                                        

      5.  การตัดสินใจซ้ือ (Decision making)      การตัดสินใจ (decision) หมายถึง “การเลือก

ท่ีจะกระทําการส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกตางๆท่ีมีอยู” (Walters 1978 : 69)                                                                                                         

      ผูบริโภคสวนใหญมีความเฉ่ือยในการตัดสินใจ ท้ังนี้ท้ังนั้นก็เพราะเหตุวาในการท่ี

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือนั้นเขาตองเส่ียงวาสินคาท่ีเขาซ้ือจะดีเหมือนคําโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพ

คุมคาราคาท่ีเขาจายไปหรือไม ผูบริโภคสวนใหญจะติดอยูกับสินคาท่ีตัวเองมีความเคยชิน ดังนั้น

สินคาใหม ๆ ท่ีจะนําเสนอตัวเองแกผูบริโภคนั้นตองหาหนทางในการจะเรงรัดใหผูบริโภคเปล่ียน

ใจ และตัดสินใจซ้ือสินคาของตัวเอง วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคนั้นมีมากมาย

หลายวิธี 

      วิธีการกระตุนการตัดสินใจ ( How to activate decision making) มีดังนี ้

                        5.1  การสรางความแตกตาง ( Differentiation) ถาสินคาของเราไมมีความ

แตกตางจากสินคาอ่ืน ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคาของเรานั้นมีความเดนชัด มีลักษณะ

เฉพาะตัวไมเหมือนใคร การตัดสินใจก็จะเร็วข้ึน ตัวอยางเชน ถาหากผูบริโภคจะตองเลือกระหวาง

โรงแรมท่ีอยูบนเขากับโรงแรมท่ีอยูบนพื้นท่ีพัทยา การเลือกจะงายข้ึน แตถาตองเลือกระหวาง

โรงแรม 2 โรงแรมท่ีอยูติดชายฝงทะเล และอยูบนเขาเหมือนกัน การเลือกอยางนั้นจะยากข้ึน 
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เนื่องจากวาโรงแรมท้ัง 2 นั้นคลายคลึงกัน ดังนั้นหนาท่ีของนักการตลาดก็คือ ทําใหสินคาของ

ตัวเองแตกตางจากคูแขงขันไดชัดเจนท่ีสุด ถาเราสรางความแตกตางไดชัดเจนเทาไร โอกาสในการ

ท่ีจะเรงรัดในการตัดสินใจจะดีข้ึนเทานั้น 

                                     5.2   ลดอัตราการเส่ียงในความรูสึกของผูบริโภค (Reduced perceived risk) 

ในการซ้ือสินคาแตละคร้ังผูบริโภคนั้นจะรูสึกมีความเส่ียงอยูเสมอ เส่ียงวาจะเสียเงินเปลา เส่ียงวา

จะไมคุม เส่ียงวาคุณภาพจะไมดี ดังนั้นในการท่ีเราจะเรงรัดการตัดสินใจ เราตองทําใหผูบริโภครูสึก

วาความเส่ียงของเขาไมสูงนัก 

วิธีการท่ีจะลดความเส่ียงก็มีดังตอไปนี ้

                                                          5.2.1  ช่ือเสียงบริษัท เม่ือเรายืนยันวาบริษัทมีช่ือเสียงดี 

ผูบริโภคก็จะสบายใจข้ึนระดับหนึ่ง วาบริษัทท่ีมีช่ือเสียงดีไมเอาของท่ีมีคุณภาพไมดีมาขาย  

                                                          5.2.2  จํานวนปของบริษัท บริษัทท่ีตั้งมาหลายปแลวยอมมี

ประสบการณในการผลิตสินคา ดังนั้นก็นาจะทําสินคาไดอยางมีคุณภาพ  

                                                         5.2.3  ภาพพจนของตราสินคา สินคาท่ีมีภาพพจนดี ผูบริโภคก็

สบายใจท่ีจะซ้ือ เพราะคิดวาสินคาท่ีมีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเอง  

                                                         5.2.4  ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคา

จากใคร เขาก็ตองดูดวยวาผูท่ีมาขายกับเรานั้นบุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พูดจาเปน

อยางไร ดังนั้นนักการตลาดจึงตองเอาใจใสพนักงานขายของตนท่ีจะตองพบปะเจอะเจอกับ

ผูบริโภคดวย 

                                                          5.2.5  ภาพพจนของกลุมเปาหมาย เราไดเรียนรูเร่ืองของกลุม

อางอิงมาแลว การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาอะไรนั้นเขาก็ตองดูดวยวาคนท่ีเปนผูซ้ือสินคานั้นมากอน

เปนใคร ถาเขามองเห็นวาคนท่ีซ้ือสินคานั้นมากอนเปนบุคคล ท่ีมีวิจารณญาณท่ีดี เปนคนท่ีรูจักคิด 

และเปนคนท่ีมีภาพพจนท่ีดี เขาก็สบายใจท่ีจะซ้ือตามคนเหลานั้น  

                                                         5.2.6  จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาท่ีขายดีคนมักจะเช่ือม่ัน

วาตองดีจริง จึงมีคนนิยม แตสินคาท่ีขายไมดีมีคนซ้ือนอยผูบริโภคก็ไมสบายใจ เพราะคิดวาคงไมดี

ไมมีคนนิยม เหมือนอยางรานอาหาร รานใดมีคนแนนผูบริโภคยินดียืนเพราะม่ันใจวาอรอยแน สวน

รานท่ีมีคนนอยท้ังๆ สามารถส่ังอาหารและรับประทานไดทันทีแตผูบริโภคกลับไมกลารับประทาน

เพราะเห็นคนนอยจึงไมแนใจในเร่ืองของความอรอย 

                                                         5.2.7  สินคาบางอยางนั้น ถาเกิดคุณภาพไมดี หรือมีการเสีย
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จะตองใชเงินจํานวนมากในการซอม เชน ตูเย็น โทรทัศน ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร วีดีโอ นาฬิกา 

สินคาเหลานี้ถาเกิดมีการรับประกันประกอบการขาย เชน รับประกัน 3 ป หรือ 5 ป ผูบริโภคก็จะ

รูสึกสบายใจข้ึน รูสึกไมเส่ียงมากนักในการซ้ือ เพราะเห็นวาผูขายยินดีจะรับประกันซอมใหฟรี  

ท้ังหมดเหลานี้คือวิธีการในการท่ีจะลดอัตราความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในสายตาของผูบริโภค ถาเราลด

ส่ิงเหลานี้ไดการตัดสินใจซ้ือก็จะเร็วข้ึน 

                                     5.3  การสรางส่ิงลอใจ (Incentives) ในท่ีนี้หมายถึง การลด แลก แจก แถม ท่ี

เราจัดทําข้ึนเปนการสงเสริมการขายนั่นเอง ถาหากวาเราลดหมดเขตภายในส้ินเดือนนี้ ก็ยอมเรงคน

ใหตัดสินใจซ้ือได ถาหากวาเรามีการขายในราคาพิเศษหรือลดดอกเบ้ียใหในชวงเวลาจํากัดผูบริโภค

จะลังเลใจไมได เพราะเกรงวาจะหมดเขตของการใหส่ิงลอใจเหลานั้น ดังนั้นในบางคร้ังตองอาศัย

การสงเสริมการขาย ( Sales promotion) เปนสวนในการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

     ประเภทของสินคาท่ีแบงตามลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค ในการท่ีผูบริโภคจะ

ตัดสินใจชาหรือเร็วนั้นลักษณะของสินคามีสวนในการกําหนดเวลาของการตัดสินใจ เพราะวา

สินคานั้นจะแบงออกไดเปน 3 ประเภท ถาหากเราพิจารณาตามลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค 

สินคา 3 ประเภทดังกลาวนั้นคือ 

                                                 5.3.1  สินคาท่ีตองการขอมูลมาก ( High-cognitive 

products) สินคาพวกนี้เปนสินคาท่ีมีราคาแพงมีตัวอยางขอมูลจํานวนมากกอนท่ีจะตัดสินใจ เชน 

บาน รถยนต ทีวี ตูเย็น เคร่ืองซักผา ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร กวาท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคา

เหลานี้ไดใชเวลานาน เพราะถาตัดสินใจแลวจะตองใชเงินเปนจํานวนมาก อัตราการเส่ียงจึงสูง ถา

ไดสินคาไมดีมาก็หมายถึงการเสียเงินจํานวนมากอยางไรประโยชน 

                                                        5.3.2  สินคาท่ีสงผลตอความรูสึกสูง (High-affective products) 

สินคาพวกนี้ ไดแก สินคาซ่ึงมีผลตอภาพพจนของผูใช เชน เส้ือผา น้ําหอม เคร่ืองประดับ สินคา

พวกนี้บางคร้ังก็มีราคาสูง บางคร้ังก็มีราคาต่ําแตประเด็นไมไดอยูท่ีราคา ประเด็นอยูท่ีสินคา

ดังกลาวนั้นสงผลตอผูใช ดังนั้นผูใชจึงไมตองการอยากจะใชแบบงายๆ  

                                                       5.3.3  สินคาท่ีไมจําเปนตองเสียเวลาครุนคิดมากนัก (Low-

involvement products) จะเปนสินคาประเภทซ่ึงไมตองหาขอมูลมากมายเปนสินคาท่ีราคาไมสูงและ

เปนสินคาเวลาท่ีใชก็ไมสงผลกระทบกับภาพพจนเทาใดนัก เชน ดินสอ ปากกาลูกล่ืน ขนมขบเค้ียว 

ลูกอม สินคาเหลานี้มีราคาต่ํา ซ่ึงสามารถตัดสินใจซ้ือไดทันที ไมตองเสียเวลาคิดมาก                                                               

        6. ทัศนคติหลังซ้ือ (Post-attitudes) 
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       หลายคนเขาใจผิดคิดวากระบวนการการตัดสินใจซ้ือจบส้ินลงท่ีการตัดสินใจ

ซ้ือ แตแทจริงแลวไมใช เพราะเม่ือตัดสินใจซ้ือแลวผูบริโภคจะตองนําเอาสินคานั้นไปใช เม่ือใช

แลวผูบริโภคก็ตองประเมินวาสินคานั้นดีหรือไมดีอยางไร แลวก็จะเกิดทัศนคติหลังจากไดใชแลว 

วาพอใจหรือไมพอใจความรูสึกข้ันสุดทายนี้จะสงผลตอความสําเร็จของการตลาดของสินคาตัวใด

ตัวหนึ่ง เพราะวาเราสามารถโฆษณาเพื่อสรางความช่ืนชอบไดกอนท่ีผูบริโภคจะมาใชสินคา แต

ทัศนคติหลังใชนั้นสําคัญกวาทัศนคติกอนใชมากมายนักเพราะทัศนคติท่ีเกิดข้ึนหลังจากการใชนั้น

เปนประสบการณตรงเปนประสบการณท่ีแทจริง ซ่ึงจะสงผลตอความรูสึกช่ืนชอบหรือไมช่ืนชอบ

ของผูบริโภคดังท่ีเราจะเห็นไดจากข้ันตอนในการบริโภค 

                           6.1  การรับรู (Awareness) ผูบริโภคตองรับรูกอนวามีสินคานั้นขายอยูใน

ลาด 

                                   6.2  เกิดการยอมรับ (Acceptance) ผูบริโภคจะตองยอมรับวาสินคานั้น

เปนสินคาท่ีดีพอ นาสนใจ และเม่ือมีความสนใจแลวผูบริโภคจะไปแสวงหา 

             6.3  การแสวงหา ( Search) ผูบริโภคไปแสวงหา นั่นคือไป ณ จุดขาย

เพื่อท่ีจะไปซ้ือสินคา  

                                     6.4  ความพอใจ (Preference) ในขณะท่ีผูบริโภคไปพิจารณาสินคาดังกลาว 

จะตองเกิดความรูสึกนิยมชมชอบสินคานั้นมากกวาสินคาตัวอ่ืนๆ ท่ีมีอยูในทองตลาดจึงไดเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือ 

                              6.5  การเลือกซ้ือ ( Select) ผูบริโภคจะเลือกซ้ือสินคาดังกลาวท่ีเขารับรู 

ยอมรับ ไปแสวงหาและชอบมากกวาเม่ือเขาไปซ้ือแลวเขาตองนําเอาไปใช  

                                  6.6  การใช ( Use) ผูบริโภคจะใชสินคาท่ีเขาซ้ือ ในข้ันนี้จึงถือวาเปนการ

เรียนรูการใชสินคาดวยตัวเอง 

                                   6.7  ทัศนคติหลังซ้ือ ( Post-attitudes) หลังจากท่ีนําเอาไปใชแลว

ประสบการณตรงจะทําใหเขารูวาเขาพอใจหรือไมพอใจสินคาดังกลาวนั้น เกิดเปนทัศนคติหลังการ

ใชสินคา                                                                                                                                         

        ทัศนคติดังกลาวนั้นจะยอนกลับไปเปนบวกหรือเปนลบกับการยอมรับสินคาท่ีผานมา 

หากผูบริโภคมีความพอใจหลังจากไดใช การยอมรับก็จะสูงข้ึน โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะมี

มาก เพราะผูบริโภคจะซ้ือซํ้า แตหากผูบริโภคไมพอใจหลังจากการใช การยอมรับก็จะลดลง โอกาส

ความสําเร็จของสินคาก็จะลดลงดวย เพราะผูบริโภคจะไมซ้ือซํ้านอกจากจะไมซ้ือซํ้าแลวผูบริโภค
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อาจจะเลาความรูสึกซ่ึงไมประทับใจของตนเองใหกับญาติและเพื่อนๆ ไดรับรูดวยซ่ึงจะทําใหผูท่ีไม

เคยทดลองใชสินคาดังกลาวตั้งแตคร้ังแรกจะไมยอมทดลองใชเลย (วรวิทย  พัฒนาอิทธิกุล 2545)                                           

รูปแบบของการทาํธุรกจิออนไลน์ E-Commerce 

      ประเภทของ E-Commerce สามารถแบงตามลักษณะรูปแบบของกลุมและประเภทผูท่ี

ทําธุรกรรมรวมกัน โดยสามารถแบงไดหลายประเภท  ไดแก 

      1.  การคารูปแบบ บุคคล กับ บุคคล – (C2C : Consumer to Consumer)                                                       

      เปนการคาและทําธุรกรรมระหวางบุคคลกับบุคคล หรือ ระหวางผูใชเครือขาย

อินเตอรเน็ตดวยกันเอง ท่ีไมใชรูปแบบของรานคาหรือธุรกิจ ซ่ึงการซ้ือ-ขายนี้อาจทําผานเว็บไซตท่ี

จัดตั้งข้ึนมาเปนการเฉพาะ อาทิ  การซ้ือ-ขายในรูปของการประกาศซ้ือ-ขาย หรือประมูลสินคา  ท่ี

ผูใชแตละคนสามารถนําขอมูลสินคาของตนมาประกาศซ้ือ-ขายไวบนเว็บไซตตางๆ ไดแก

www.ebay.comเปนตน       

2.  การคารูปแบบ ธุรกิจ กับ บุคคล ( B2C : Business to Consumer)                                                                   

      เปนการคาและทําธุรกรรมระหวาง ธุรกิจท่ีเปนรูปแบบบริษัทฯ หรือรานคากับผูบริโภค

ท่ีเปนบุคคลท่ัวไป ซ่ึงเปนการคาแบบขายปลีก ท่ีมีการส่ังซ้ือสินคา จํานวนไมมากและมูลคาการซ้ือ-

ขายแตละคร้ังจํานวนไมสูงมากนัก โดยการคาแบบนี้มักชําระเงินดวยบัตรเครดิต เว็บไซตท่ีมี

รูปแบบลักษณะนี้เชน www.ToHome.com, www.MissLily.com 

      3. การคารูปแบบ ธุรกิจ กับ ธุรกิจ ( B2B : Business to Business)   เปนการคา

และทําธุรกรรมระหวางธุรกิจท่ีเปนในรูปแบบ บริษัทหรือรานคาดวยกัน สวนใหญจะมีการส่ังซ้ือ

สินคาและมีมูลคาการซ้ือ-ขายแตละคร้ังจํานวนสูง การคาแบบนี้มักชําระเงินผานธนาคาร ในรูปของ 

Letter of Credit (L/C) หรือ ในรูปของ  Bill of Exchange อ่ืนๆ เชน  www.TARADb2b.com, 

www.FoodMarketExchange.com                                                                                                                              

      4. การคารูปแบบ ธุรกิจ กับ รัฐบาล ( B2G : Business to Government) เปนการคา

ระหวางธุรกิจท่ีเปนในรูปแบบของเอกชนกับองคกรของรัฐ การคาลักษณะนี้ทางรัฐบาลจะเปนผู

กําหนดกฎระเบียบท่ีเกี่ยวของคอนขางมาก เชนพวกการจัดซ้ือจัดจางของหนวยงานรัฐบาลตางๆ 

โดยเว็บไซตท่ีเปดใหบริการลักษณะนี้ไดแก www.gprocurement.or.th, www.gsa.gov  (ภาวุธ พงษ

วิทยภาน ุ2551) 

การวางแผนการตลาดก่อนทาํธุรกจิE-commerce                                                                                   

      กอนท่ีผูลงทุนจะลงมือทําการคาแบบ E-commerce ควรปฏิบัติตามข้ันตอนดังตอไปนี้

http://www.tohome.com/�
http://www.misslily.com/�
http://www.taradb2b.com/�
http://www.foodmarketexchange.com/�
http://www.gprocurement.or.th/�
http://www.gsa.gov �
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      1.  สํารวจการตลาดดวยการใชระบบคนหาขอมูล ( Search Engine) กอนท่ีจะขายอะไร

สักอยางหนึ่งเว็บ ควรสํารวจการตลาดกอนวาธุรกิจประเภทนั้นๆ ไดรับความนิยมหรือไม เปาหมาย

หรือกลุมบุคคลท่ีจะขายคือใคร ( Target Market ) ควรใชระบบคนหาขอมูลท่ีเรียกวา Search Engine 

ท่ีเปนเสมือน “สมุดหนาเหลือง” ( Yellow Page ) ในการสํารวจคูแขงในโลก , หากกลยุทธการ

ดําเนินธุรกิจ พูดอีกนัยหนึ่งก็คือ ส่ิงนี้จะทําใหมองเห็นภาวะตลาดโลกอยูตลอดเวลา ในกรณีท่ี ผู

ลงทุนตองการท่ีจะไปเสนอขายสินคาผานเว็บกับเขาบาง อาจจะสรางเว็บเพจข้ึนมาหนาหนึ่ง แลวก็

โฆษณาขายสิคา เขาไปรวมวงได โดยอาศัย Web Chat เปนส่ือกลางในการสนทนา ซ่ึงชวยให

ประหยัดคาใชจายได                                                                                                                                                             

     2วางแผนการตลาดและหนาเว็บเพจผูลงทุนควรท่ีจะสํารวจการตลาดโดยใช

แบบสอบถาม  ( Questionnaire Online )   เพื่อท่ีจะเปนแนวโนมและความเปนไปไดท่ีจะขายสินคา

หรือบริการนั้นๆ ลงบนเว็บ เชน Microsoft FrontPage, Dreamwaver  หรือแมแตการเขียนโปรแกรม

ดวยภาษา  HTML  ตามท่ีถนัด รวมถึงการออกแบบหนาจอ ซ่ึงตองพิถีพิถันมากๆท้ังนี้ ผูลงทุนควร

เลือกหรือปรับปรุงสินคาและราคาใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายดวย                                                                                                            

     3. การสรางเว็บ เพจ็และการจัดตั้งเว็บไซตในการนีผู้ลงทุนตองนําเอาเว็บเพจ็ไปเก็บไวท่ี

คอมพิวเตอรแมขาย หรือ  Host  หรือ Server   ตัวใดตัวหนึ่งในโลก ซ่ึงข้ึนอยูกับความพึงพอใจใน

ราคาและการบริการ เม่ือเว็บไซตจัดตั้งเรียบรอย ทุกคนท่ีเปนสมาชิกอินเตอรเน็ตท่ัวโลกก็จะ

สามารถมองเห็นเว็บไซตของผูลงทุนไดหมด อยางไรก็ตาม ในการนําเว็บเพจเขาสูอินเตอรเน็ต ตอง

ทําการจดช่ือโดเมนเนม เพื่อใหลูกคาจดจําไดงาย ซ่ึงช่ือโดเมนเนมนั้น ผูลงทุนควรตั้งช่ือใหนาดึงดูด

ใจ เพราะมันเปนส่ิงสําคัญอยางหนึ่งเสมือนโลโกของรานเลยทีเดียว 

     4.การโฆษณาและการประชาสัมพันธเว็บไซตหลังจากท่ีผูลงทุนจัดตั้งเว็บไซตและนํามัน

เขาไปในอินเตอรเน็ตเสร็จเรียบรอยแลวควรจะประชาสัมพันธเว็บไซต ซ่ึงวิธีท่ีประหยัดและดีท่ีสุด

คือ การลงทะเบียนไวในระบบคนหาขอมูล หรือ  Search Engine ตางๆ เชน  Yahoo, AltaVista  

หรือ  Excite ซ่ึงจุดสําคัญอยูท่ีการวางคียเวิรด     (keywordใหกลุมเปาหมายของหาเจอใหตรงกับ

ความตองการ                                                                                                                                                                            

     5.การติดตามผลปรับปรุงและการบํารุงรักษาเว็บไซตเนื่องจากโลกของอินเตอรเน็ต

จะตองใหมและทันตอเหตุการณปจจุบัน ผูลงทุนจึงควรตองคอยปรับแตงหนารานใหดูทันสมัยอยู

เสมอ เชน อาจจะเปล่ียนสินคาใหมๆอยูตลอดเดือน เพื่อดึงดูดลูกคา หรืออาจจะเปล่ียนแปลงหนาตา
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เว็บเพจใหมบางตามเวลาอันสมควร เพราะคงจะไมมีลูกคาคนใดอยากเขามาในรานท่ีดูจําเจอยู

ตลอดเวลา 

ระบบการขนส่ง                                                                                                                                                   

      ธุรกิจการขนสงสินคารับชวงตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ

เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคาซ่ึงประกอบดวย                                                                                           

      1.  ความรวดเร็วในการขนสง (speed) สินคาตองการความรวดเร็วเพื่อทําใหธุรกิจขนสง

สินคารับชวงดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ดังนั้น อุปกรณท่ีใชสําหรับการขนสง

ทุกอยางควรทํางานไดอยางเต็มความสามารถเพื่อท่ีจะสามารถรักษาคุณภาพสินคาใหอยูในสภาพ

เดิม หรือทันตอเหตุการณความตองการของตลาด 

     2.  ความปลอดภัยในการขนสง  (safety) การขนสงท่ีดีจะชวยใหสินคาปราศจากความ

เสียหายในกรณีตางๆ ท้ังสภาพดิน ฟา อากาศ อุบัติภัย ดังนั้น ธุรกิจขนสงสินคารับชวงควรคํานึงถึง

การลดความเส่ียงภัยและใหความปลอดภัยกับสินคาระหวางการขนสงอยางเพียงพอ                                                                                         

     3.  ความสะดวกในการขนสง(convenient) ธุรกิจขนสงสินคารับชวงควรใหความสะดวก

แกลูกคาซ่ึงเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด                                                                                                                                                       

     4.  การใหบริการท่ีเพียงพอ (service) ธุรกิจขนสงสินคาควรมีความสมํ่าเสมอในการ

ขนสงสินคา เพื่อชวยในการวางแผนการผลิตสินคาได ในปจจุบันมีบริษัทท่ีใหบริการรับสง

สินคาระดับมืออาชีพ สามารถจัดสงไดท่ัวโลก จัดสงไดตรงเวลา รวดเร็ว โดยเฉพาะถาเปนบริษัท

ใหญท่ีมีความนาเช่ือถือสูง ลูกคาก็จะไดรับประกันสินคาในกรณีท่ีเกิดความเสียหายตลอกการขนสง 

ซ่ึงมีรายการดังตอไปนี้ (Easy Learning Gold : E-Commerce) 

     1. UPS (United Parcel Service) ไดใหบริการกับผูท่ีทําธุรกิจบนอินเทอรเน็ตโดยการท่ี

รานคาสามารถท่ีจะเช่ือมโยงระบบขนสงเขากับเว็บไซตของรานคาไดโดยตรงทําใหผูซ้ือสินคา

สามารถท่ีจะกําหนดรายละเอียดตางๆไดดวยตนเอง                                                                                                                                     

     2.  FedEx (Federal Express) เปนอีกบริษัทหนึ่งท่ีไดใหความสําคัญกับกลุมลูกคาของ

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีเครือขายอยูท่ัวโลก มีสายการบินเปนของตัวเอง มีฝูงบินมากกวา 584 

ลํา รับประกันคืนเงินถาของสงไมตรงเวลา หลังจากลงทะเบียนแลวก็จะสามารถใชบริการตางๆผาน

ทางเว็บไซตไดทันที               

3. DHL (Adrian Dalsey, Larry Hillblom and Robert Lynn) เปนบริษัทหนึ่งท่ีใหบริการ

รับสงสินคาไปท่ัวโลกโดยการจัดสงดวนทางอากาศ ดวยบริการครอบคลุม 227 ประเทศท่ัวโลก                                   
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     4.  MMS (Express Mail Service) เปนบริการจากบริษัท ไปรษณียไทย จํากัด บริการ

รับสงสินคาลงทะเบียน ดวนพิเศษท่ัวประเทศ (จักรกฤษณ นพคุณ 2543) 

หลกัการตลาด 4P (Marketing Mix) 

      การวางแผนการตลาดโดยใช 4P กลยุทธทางการตลาดนั้นมีอยูมากมายแตท่ีเปนท่ีรูจัก 

และเปนพื้นฐานท่ีสุดก็คือการ ใช 4P (Product Price Place Promotion) ซ่ึงหลักการใชคือการ

วางแผนในแตละสวนใหเขากัน และเปนท่ีตองการของกลุม เปาหมายท่ีเราเลือกเอาไวใหมากท่ีสุด 

ในบางธุรกิจอาจจะไมสามารถปรับเปล่ียน ท้ัง 4P ไดท้ังหมดในระยะส้ันก็ไมเปนไรเพราะเรา

สามารถคอยๆปรับกลยุทธจนได สวนผสมทางการตลาดไดเหมาะสมท่ีสุด                                                                                                                                   

      1.  Product  ก็คือ  สินคาหรือบริการท่ีเราจะเสนอใหกับลูกคา แนวทางการกําหนดตัว 

Product ใหเหมาะสมก็ตองดูวากลุมเปา หมายตองการอะไร เชนตองการน้ําผลไมท่ี สะอาด สด ใน

บรรจุภัณฑถือสะดวก โดยไมสนรสชาติ เราก็ตองทําตามท่ีลูกคาตองการ ไมใชวาเราชอบหวานก็จะ

พยายามใสน้ําตาลเขาไป แตโดยท่ัวไปแนวทางท่ีจะทําสินคาใหขายไดมีอยูสองอยางคือ                                                                                                                    

                        1.1 สินคาท่ีมีความแตกตาง โดยการสรางความแตกตางนั้น จะตองเปนส่ิงท่ี

ลูกคาสามารถสัมผัสไดจริงวาตางกันและ ลูกคาตระหนักและชอบในแนวทางนี้ เชนคุณสมบัติพิเศษ 

รูปลักษณ การใชงาน ความปลอดภัย ความคงทนโดยกลุมลูก คาท่ีเราจะจับก็จะเปนลูกคาท่ีไมมีการ

แขงขันมาก (niche market)                                

                  1.2 สินคาท่ีมีราคาต่ํานั่นคือการยอมลดคุณภาพในบางดานท่ีไมสําคัญลงไป 

เชนสินคาท่ีผลิตจากจีน จะมีคุณภาพไมดี นักพอใชงานได แตถูกมากๆหรือ สินคาท่ีเลียนแบบแบ

รนดดังๆ ในซุปเปอรสโตรตางๆ จริงๆแลวสําหรับนักธุรกิจมือ ใหมควรเลือกในแนวทาง สราง

ความแตกตางมากกวา การเปนสินคาราคาถูกเพราะ หากเปนดานการผลิตแลวรายใหญ จะมีตนทุน

การผลิตท่ีถูกกวารายยอย แตหากเปนดานบริการ เราอาจจะเร่ิมตนท่ีราคาถูกกอน แลวคอยๆ หา

ตลาดท่ีราย ใหญไมสนใจ  

2. Price  ราคาเปนส่ิงท่ีคอนขางสําคัญในการตลาด แตไมใชวา คิดอะไรไมออกก็ลด

ราคาอยางเดียวเพราะการลดราคาสินคา อาจจะไมไดชวยใหการขายดีข้ึนได หากปญหาอ่ืนๆยัง

ไมไดรับการแกไข การตั้งราคาในท่ีนี้จะเปนการตั้งราคาใหเหมาะสมกับ ผลิตภัณฑ และ

กลุมเปาหมายของเรา เชนหากเราขายน้ําผลไมท่ีจตุจักร ราคาอาจจะตองถูกหนอย แตหากขายท่ี

สยาม หากตั้ง ราคาถูกไปเชน 10 บาท กลุมท่ีเปนเปาหมายอยากใหซ้ืออาจจะไมซ้ือ แตคนท่ีซ้ือ

อาจจะเปนคนอีกกลุมซ่ึงมีนอยกวา และไมคุม ท่ีจะขายแบบนี้ในสยาม ยิ่งไปกวานั้นหากราคา และ
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รูปลักษณสินคาไมเขากัน ลูกคาก็จะเกิดความของใจและอาจจะกังวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตัวบง

บอกภาพลักษณของสินคาท่ีสําคัญท่ีสุด อยางไรก็ตาม ในดานการทําธุรกิจขนาดยอมแลว ราคาท่ีเรา

ตองการ อาจไมไดคิดอะไรลึกซ้ึงขนาดนั้น แตจะมองกันในเร่ืองของตัวเลข ซ่ึงจะมีวิธีกําหนดราคา

งายตางๆดังนี้                                                                                                                                                               

                         2.1  กําหนดราคาตามลูกคา คือการกําหนดราคาตามท่ีเราคิดวา ลูกคาจะ

เต็มใจจาย ซ่ึงอาจจะไดมาจากการทําสํารวจ หรือแบบสอบถาม 

     2.2  กําหนดราคาตามตลาด คือการกําหนดราคาตามคูแขงในตลาด ซ่ึง

อาจจะต่ํามากจนเราจะมีกําไรนอยดังนั้นหาก เรา คิด ท่ีจะกําหนดราคาตามตลาด เราอาจจะ

ตองมานั่งคิดคํานวณยอนกลับวา ตนทุนสินคาควร เปนเทาไรเพื่อจะไดกํา ไร ตามท่ีตั้งเปา 

แลวมาหาทางลดตนทุนลง                                                                                                            

  2.3 กําหนดราคาตามตนทุน+กําไร วิธีนี้เปนการคํานวณวาตนทุนของเรา

อยูท่ีเทาใด แลวบวกคาขนสง คาแรงของเรา บวกกําไร จึงไดมาซ่ึงราคา แตหากราคาท่ี

ไดมาสูงมาก เราอาจจําเปนตองมีการทําประชาสัมพันธ หรือปรับภาพลักษณ ใหเขากับ

ราคานั้น 

3. Place  คือ  วิธีการนําสินคาไปสูมือของลูกคา หากเปนสินคาท่ีจะขายไป

หลายๆแหง วิธีการขายหรือการกระจายสินคาจะมีความสําคัญมาก หลักของการเลือกวิธี

กระจายสินคานั้นไมใชขายใหมากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมันข้ึนอยูกับวา สินคาของ

ทานคือ อะไร และกลุมเปาหมายทานคือใคร เชนของใชในระดับบน ควรจะจํากัดการขาย

ไมใหมีมากเกินไป เพราะอาจจะทําใหเสียภาพ ลักษณไดส่ิงท่ีเราควรจะคํานึงอีกอยางของ

วิธีการกระจายสินคาคือตนทุนการกระจายสินคา เชนการขายสินคาใน 7-eleven อาจจะ

กระจายไดท่ัวถึง แตอาจจะมีตนทุนท่ีสูงกวา หากจะกลาวถึงธุรกิจท่ีเปนการขายหนาราน 

Place ในท่ีนี้ก็คือ ทําเล ซ่ึงก็ควรเลือกท่ี ใหเหมาะสมกับสินคาของเราเชนกัน อยาง มาบุญ

ครองกับ สยามเซ็นเตอร จะมีกลุมคนเดินท่ีตางออกไปและลักษณะสินคาและ ราคาก็ไม

เหมือนกันดวยท้ังๆท่ีตั้งอยูใกลกัน ทานควรขายท่ีใดก็ตองพิจารณาตามลักษณะสินคา          

      4. Promotion   คือการทํากิจกรรมตางๆ เพื่อบอกลูกคาถึงลักษณะสินคาของเรา 

เชนโฆษณาในส่ือตางๆ หรือการทํากิจกรรม ท่ีทําใหคนมาซ้ือสินคาของเรา เชนการทําการ

ลดราคาประจําป หากจะพูดในแงของธุรกิจขนาดยอม การโฆษณาอาจจะเปนส่ิงท่ีเกิน

ความจําเปนเพราะจะตองใชเงิน จะมากหรือนอยก็ ข้ึนกับ ชองทางท่ีเราจะใช ท่ีจะดีและ
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อาจจะฟรีคือ ส่ืออินเตอรเน็ต ซ่ึงมีผูใชเพิ่มจํานวนข้ึนมากในแตละป ส่ืออ่ืนๆท่ีถูกๆ ก็จะ

เปนพวก ใบปลิว โปสเตอร หากเปนส่ือทองถ่ินก็จะมี รถแห วิทยุทองถ่ิน หนังสือพิมพ

ทองถ่ิน วิธีในการเลือกส่ือนอกจากจะดูเร่ืองคาใชจาย แลวควรดูเร่ืองการเขาถึง

กลุมเปาหมายดวย เชนหากจะโฆษณาใหกลุมผูใหญ โดยเลือกส่ืออินเตอรเน็ต  (เพราะฟรี) 

ก็อาจจะเลือก เว็บไซตท่ีผูใหญเลน ไมใชเว็บท่ีวัยรุนเขามาคุยกัน เปนตน      (Eduzones 

Elibrary  2551) 

 

แนวคดิในเร่ืองของส่วนประสมทางการตลาดแนวใหม่ 

ในยุคท่ีอินเทอรเน็ตเขามามีบทบาทรวมทางการคาทําใหเกิดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสข้ึน

นั้นมีความจําเปนอยางมากท่ีจะตองศึกษาหลักทางการตลาดเพื่อท่ีจะเปนแนวทางในการประกอบ

ธุรกิจใหไดกําไรมากท่ีสุด และจากหลักการตลาด 4P แบบเกานั้นในปจจุบันจะตองทําความรูจักกับ

อีก 2P ใหมคือ Personalization และ Privacy เพื่อใหเกิดแนวคิดประยุกตใชองคประกอบการตลาด

ดั้งเดิม บวกกับความสามารถพิเศษของเทคโนโลยี ทําใหเกิดองคประกอบการตลาดแบบใหมไดโดย 

2P ท่ีเพิ่มข้ึนมาจากองคประกอบดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนายและการสงเสริมการขาย

มีรายละเอียดดังนี้                                                                                                             

     1.  การใหบริการแบบเจาะจง (personalization) เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตสามารถทําให

เว็บไซตเก็บขอมูลของลูกคาแตละคนไดและสามารถใหบริการแบบเจาะจงกับลูกคาแตละรายได 

เชน หากผูท่ีเคยซ้ือหนังสือจากเว็บไซตหนึ่ง เม่ือเขามาท่ีเว็บไซตนี้อีกคร้ังจะมีขอความตอนรับโดย

แสดงรายช่ือผูใชข้ึนมา พรอมรายการหนังสือท่ีเว็บไซตแนะนําซ่ึงเม่ือดูรายละเอียดจะพบวาเปน

หนังสือแนวเดียวกับท่ีเคยซ้ือคร้ังท่ีแลวและแนะนําวาควรจะซ้ือสินคาตอไปนี้ดวยเปนการสราง

โอกาสการขายตลอดเคร่ืองคอมพิวเตอรของรานคาสามารถเก็บขอมูลการซ้ือสินคาของลูกคาทุก

กรายและใชโปรแกรมคอมพิวเตอรประเภท Data Mining ทําการวิเคราะหหาความสัมพันธในการ

ซ้ือสินคารวมท้ังการเสนอขายสินคาแบบ Cross Sell ไดดวย                                                                   

      2.  การรักษาความเปนสวนตัว (privacy) การซ้ือ-ขายผานระบบอินเทอรเน็ต ผูซ้ือตองมี

การกรอกขอมูลสวนตัวของตนสงไปยังผูขาย ดังนั้น ผูขายจะตองรักษาความลับของขอมูลเหลานี้

โดยตองไมเผยแพรขอมูลตางๆ ของลูกคากอนไดรับอนุญาตขอมูลสวนตัวเหลานี้ไมไดหมายถึงใน

เร่ืองของขอมูลอันเปนความลับ เชน หมายเลขบัตรเครดิตเทานั้น แตยังรวมไปถึงขอมูลอ่ืนๆ เชนท่ี

อยู เบอรโทรศัพท หรือไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ผูดูแลเว็บไซตจําเปนตองสรางระบบรักษาความ
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ปลอดภัยท่ีเช่ือถือไดวาขอมูลเหลานี้จะไมถูกโจรกรรมออกไปได ในสวนตัวผูขายเองนั้นก็จะตอง

ระบุนโยบายเกี่ยวกับการรักษาความเปนสวนตัวของลูกคา หรือ Privacy Policy ใหชัดเจนบน

เว็บไซตและปฏิบัติตามกฎนั้นอยางเครงครัด เชน ไมนําขอมูลท่ีอยูของลูกคาไปขายตอใหบริษัท

การตลาดท่ีอ่ืนๆ (สิทธิเดช ลีมัคเดช 2548) 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง                                                                                                                            

     ไพเราะ เลิศวิราม (2543) ปจจุบันอีคอมเมิรซเร่ิมเปนท่ีแพรหลายมากข้ึนแลวในประเทศ

ไทย ท่ีประสบความสําเร็จมากท่ีสุดดูเหมือนจะเปนสินคาขนาดปานกลางและเล็กซ่ึงมีคุณภาพตอ

ช้ินไมสูงมากนักและการจัดสงสะดวกรวดเร็วปลอดภัย สวนรานคาดอกไม  หนังสือ  ซีดี  

เคร่ืองปนดินเผา ถวยชามเบญจรงค เปนสินคาตัวอยางท่ีไดรับความสําเร็จจากการคาผาน

อินเทอรเน็ตระดับหนึ่ง การชําระคาสินคาสวนมากจะผานบัตรเครดิตซ่ึงปจจุบันมีการพัฒนา

โปรแกรมปองกันขอมูลท่ีชวยใหผูซ้ือสินคาม่ันใจมากข้ึน จากผลการวิจัยทําใหทราบถึงความนิยม

ในการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตมีปริมาณเพิ่มสูงข้ึนและทราบถึงขอดีขอเสียตางๆ ในระบบทําใหผู

ศึกษานํามาเปนขอมูลสําหรับการศึกษาในคร้ังนี้ได                                                                                 

      เดชา  ลวนโค (2542) ไดศึกษาเร่ือง ทัศนคติของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมตอการ

ซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต ผลการวิจัยพบวา ผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญมี

ประสบการณการใชอินเทอรเน็ตมากกวา  2  ป  มีระยะเวลาในการใชตอคร้ังประมาณ 60-90 นาที 

ผูใชสวนใหญมีทัศนคติท่ีดีตอการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตโดยเห็นวาเปนการซ้ือ

สินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมงในราคาท่ีถูก อีกท้ังยังมีการจัดสงไดท่ัวโลกและยังสามารถเปรียบเทียบ

ขอมูลไดสะดวก สวนใหญมีความพอใจกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต  

  การวิจัยของเดชา  ลวนโค ทําใหสรุปไดวาผูบริโภคสวนใหญมีความพอใจและเร่ิมท่ีจะ

หันมานิยมการซ้ือสินคาในระบบอินเทอรเน็ตมากข้ึนโดยเร่ิมมองเห็นขอดีตางๆของการอีคอมเมิรซ

 สุปราณี  จริยะพร  (2541) ไดศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นและการยอมรับพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสศึกษาเฉพาะกรณีผูใชอินเทอรเน็ตในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญไมเคยซ้ือสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ต มีเพียงรอยละ 8 เทานั้นท่ีเคยซ้ือ โดย

ซ้ือสินคาประเภทเทคโนโลยีสูง สินคาเพื่อความรูการศึกษา ขาวสารขอมูล บริการดานการทองเท่ียว 

สินคาเพื่อความบันเทิง บริการสงอาหารถึงบานและเคร่ืองใชสํานักงาน ผูซ้ือรอยละ 80 ใชบัตร
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เครดิตในการชําระเงินและผูซ้ือตองการเห็นสินคาจริงกอนชําระเงินถึงรอยละ 69.5 และมีผูซ้ือถึง

รอยละ 79.5 ท่ีไมม่ันใจเร่ืองความปลอดภัยในการชําระเงิน 

 การวิจัยของสุปราณี  จริยะพร จะเห็นไดวาคนสวนใหญยังมีความไมแนใจในเร่ืองของ

การชําระเงิน  ความปลอดภัยตางๆ  ในการขนสงสินคา  ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําขอมูลดังกลาวมาเปน

แนวทางใน 
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บทที ่3 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

   

  การวิจัยเปนการคนหาความรูจากขอสงสัยท่ีเกิดข้ึนโดยใชวิธีการทางวิทยาศาสตร 

วิธีการคนหาคําตอบสามารถกระทําไดหลายวิธีข้ึนอยูกับลักษณะของขอมูลท่ีจะนํามาใชตอบคําถาม 

ในการวิจัยเร่ืองหนึ่งอาจใชวิธีการวิจัยหลายวิธีก็ไดเพื่อใหไดขอมูลท่ีสมบูรณท่ีสุด 

วิธีการและเคร่ืองมือท่ีใชในการดําเนินการวิจัย  เพื่อใหไดมาซ่ึงขอมูลในเชิงปริมาณซ่ึง

ผูวิจัยไดทําการคัดเลือกเพื่อใหเหมาะสมกับสภาพการดําเนินการวิจัย  โดยผูวิจัยไดคัดเลือกวิธีการ

เก็บขอมูลในการวิจัยดังนี ้                                                                                                                                          

      ขาพเจาใชวิธีการ  การสํารวจ (Surveys) การวิจัยสํารวจ เปนการวิจัยท่ีนิยมใชกันมากใน

วิธีเชิงปริมาณ โดยจะใชกับการวิจัยท่ีตองการเก็บขอมูลจากกลุมประชากรท่ีมีจํานวนมาก เพื่อ

สอบถามความคิดเห็น ทัศนคติ ความรูสึก และการกระทํา โดยมีวิธีการดังนี ้                                          

     1.   กําหนดกลุมประชากร กําหนดวากลุมประชากรท่ีจะใชในการศึกษา คือ  นักศึกษา

คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ช้ันปท่ี 1 -  ช้ันปท่ี 4  

จํานวน 3,079 คน                                                                                                                                

     2.   เลือกกลุมตัวอยาง โดยการวิจัยนี้กลุมตัวอยางท่ีใช คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ช้ันปท่ี 1-4  โดยการสุมตัวอยางดวยการใชวิธี 

Yamane (อางถึงใน บุญธรรม จิตตอนันต  2540 : 70) ซ่ึงเปนสูตรคํานวณขนาดกลุมตัวอยางในกรณี

ท่ีทราบจํานวนประชากร  ซ่ึงจะไดกลุมตัวอยางจํานวน 354  คน 
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สูตรการคํานวณคือ 

 

 

 n =    จํานวนตัวอยางท่ีตองการ 

N   =    จํานวนประชากร 

e    =    คาคลาดเคล่ือนของการประมาณคาในท่ีนี้กําหนดไวเทากับ0.05 

3. การออกแบบเคร่ืองมือการวิจัย  (Designing the research instrument) ในการวิจัยนี้

ขาพเจาใชแบบสอบถาม ( Questionnaires) เพราะในการวิจัยเชิงปริมาณเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บ

ขอมูลจะนิยมใชแบบสอบถามเปนหลัก โดยผูวิจัยเลือกคําถามแบบปลายปด จะเปนคําถามท่ีนักวิจัย

มีคําตอบใหเลือกไวแลว โดยผูวิจัยจะกําหนดตัวเลือกท่ีสัมพันธกับคําถาม เตรียมไวใหผูตอบเลือก

ขอท่ีตรงกับผูตอบตองการ                                                                                                                       

เคร่ืองมือทีผู่้วจัิยใช้ในการศึกษางานวจัิย                                                                                                      

      เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการจัดทําการวิจัยคร้ังนี้คือแบบสอบถามท่ี

ผูทําวิจัยจะใชเพื่อสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค   โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 3 ตอน คือ                                                                                     

     ตอนท่ี 1  สอบถามเกี่ยวกับสถานะภาพและขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม  เปน

แบบสอบถามเกี่ยวสภาพท่ัวไปของผูบริโภค ( กลุมตัวอยาง )  มีลักษณะแบบสอบถามประเภทเลือกตอบ    

( แบบ Check list )                                                                                                                          

     ตอนท่ี 2 สอบถามเกี่ยวกับสภาพปจจุบันของสวนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา

ทางเว็บไซตเปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาด ( 4P’S )ในการซ้ือสินคาทาง

เว็บไซต โดยใชมาตาการประเมินแบบตัวเลข มีลักษณะเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา 

(Resting Scale) ตามแนวของ Likert ซ่ึงแสดงถึง “ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ” โดยมี

มาตรการประมาณคา 5 ระดับ โดยกําหนดคาน้ําหนักของการประเมินคาดังนี้ดังนี ้

             

                                 

     5    หมายถึง    มีความสําคัญ มากทีสุ่ด                                                                                        

    4       หมายถึง    มีความสําคัญมาก                                                                                  

    3       หมายถึง    มีความสําคัญปานกลาง                                                                        
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        2      หมายถึง    มีความสําคัญ น้อย                                                                             

            1       หมายถึง    มีความสําคัญน้อยทีสุ่ด 

โดยใชสูตรในการหาคาเฉล่ีย  ดังนี้ (บุญชม  ศรีสะอาด, 2545, หนา 98) 

 

เม่ือ               คือ  คาเฉล่ียของคําตอบแตละขอ                                                                                                                   

     คือ  ความถ่ีของคําตอบแตละขอ                                                                                       

 x      คือ คาของขอมูลแตละขอ                                                                                                                       

 n      คือ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  

 คาเฉล่ียท่ีไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑวัดระดับดังนี้  

 สําคัญมากท่ีสุด   คาเฉล่ีย 4.50-5.00                                                              

 สําคัญมาก     คาเฉล่ีย 3.50-4.49                                                          

 สําคัญปานกลาง   คาเฉล่ีย 2.50-3.49                                                

 สําคัญนอย     คาเฉล่ีย 1.50-2.49                                                                

 สําคัญนอยท่ีสุด   คาเฉล่ีย 1.00-1.49 

 การคํานวณหาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานแสดงการกระจายของขอมูลใชสูตร ดังนี้ (บุญชม  

ศรีสะอาด, 2545, หนา 98)   

     

 

 

        

 เม่ือ     คือ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                                                                          

        f          คือ ความถ่ีของคําตอบแตละขอ                                                               

       x   คือ คาของขอมูลแตละขอ                                                                     

           n   คือ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  

  หากคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานนอย แสดงวาขอมูลมีการกระจายนอย คาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมาก แสดงวาขอมูลมีการกระจายมาก 

  ตอนท่ี 3   สอบถามเกี่ยวกับปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตและขอเสนอแนะ

ของผูตอบแบบสอบถาม                                                                                                                                               
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 เปนแบบสอบถามลักษณะแบบปลายเปดผสมกับแบบปลายปดเพื่อสอบถามถึงปญหาท่ี

เกิดข้ึนจากการซ้ือสินคาทางเว็บไซตและขอเสนอแนะเกี่ยวกับลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ชวงช้ันปท่ี1 - ช้ันปท่ี4                                                                              

 โดยลักษณะของแบบสอบถามในสวนของปญหาท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต

จะเปนแบบมาตรการประเมินคา (rating scale) ตามแนวของ Likert  โดยจะใหเลือกตอบตามลําดับ

ความสําคัญ คือ มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  นอย  นอยท่ีสุด  โดยกําหนดคาน้ําหนักของการประเมิน

คาดังนี้                                                                                                                                                          

     5    หมายถึง    มีความสําคัญ มากทีสุ่ด                                                                                    

    4    หมายถึง    มีความสําคัญ มาก                                                                                      

    3    หมายถึง    มีความสําคัญ ปานกลาง                                                                                       

    2    หมายถึง    มีความสําคัญ น้อย                                                                                                 

    1    หมายถึง    มีความสําคัญ น้อยทีสุ่ด 

 

โดยใชสูตรในการหาคาเฉล่ีย  ดังนี้ (บุญชม  ศรีสะอาด  2545 : 98) 

 

เม่ือ               คือ  คาเฉล่ียของคําตอบแตละขอ                                                                                                                   

     คือ  ความถ่ีของคําตอบแตละขอ                                                                                       

 x      คือ คาของขอมูลแตละขอ                                                                                                                       

 n      คือ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  

 คาเฉล่ียท่ีไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑวัดระดับดังนี้  

 สําคัญมากท่ีสุด   คาเฉล่ีย 4.50-5.00                                                              

 สําคัญมาก     คาเฉล่ีย 3.50-4.49                                                          

 สําคัญปานกลาง   คาเฉล่ีย 2.50-3.49                                                

 สําคัญนอย     คาเฉล่ีย 1.50-2.49                                                                

 สําคัญนอยท่ีสุด   คาเฉล่ีย 1.00-1.49 

 การคํานวณหาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานแสดงการกระจายของขอมูลใชสูตร ดังนี้ (บุญชม  

ศรีสะอาด  2545 :  98)   
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เม่ือ       คือ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                                                                          

        f          คือ ความถ่ีของคําตอบแตละขอ                                                               

       x   คือ คาของขอมูลแตละขอ                                                                     

           n   คือ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  

  หากคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานนอย แสดงวาขอมูลมีการกระจายนอย คาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมาก แสดงวาขอมูลมีการกระจายมาก                                                                              

  

 

4. การทดสอบแบบสอบถามและวิเคราะหขอมูล 

     ในการทดสอบนี้ทําไปเพื่อเปนการทดสอบความเช่ือม่ันของเคร่ืองมือโดยผูวิจัย

ใชการทดสอบดวยวิธีการของครอนบาค (Cronbach method) เปนการหาความเช่ือม่ันของทดสอบ

แบบอัตนัย ท่ีไมไดใหคะแนนแค 1 กับ 0 และนําขอมูลท่ีไดมาหาสัมประสิทธ์ิแอลฟาและวิเคราะห

ขอมูล จากโปรแกรม SPSS ท่ีมีความนาเช่ือถือและเปนท่ียอมรับโดยท่ัวไป  

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ                                                                                                                    

  เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังนี้คือ แบบสอบถามซ่ึงมีข้ันตอนการ

สรางเคร่ืองมือ ตามลําดับตอไปนี้ 

  1. ศึกษาแนวคิดทฤษฎีเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด การคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพื่อกําหนดกรอบแนวคิดในการสราง

แบบสอบถาม                                                                                                                                                  

   2. ศึกษาขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส สวนประสมทางการตลาดดาน

ตางๆ เพื่อกําหนดกรอบความสําคัญเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตตางๆ ท่ีจะทําการศึกษา  

   3. กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามจะเกี่ยวของกับ ลักษณะของประชากร ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดแบงเปน 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการขาย  รวมท้ังปญหาท่ีเกิดข้ึนหรือท่ีพบเห็นไดในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต                               

   4. เพื่อเปนการหาคุณภาพของแบบสอบถามประกอบไปดวยการหาความเท่ียงตรงและ

วิเคราะหความเช่ือม่ัน ดังนี ้
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     4.1 การวัดความเท่ียงตรง (Validity) การหาความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 

ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษาวิจัย คือ อาจารยจิตพนธ  ชุมเกตุ เพื่อตรวจสอบ

ความเท่ียงตรงของเนื้อหา ความสอดคลอง ความครอบคลุมของเนื้อหาและความถูกตองของภาษาท่ี

ใช                                                                                                                                                      

  4.2 การวิเคราะหความเช่ือม่ัน (Reliability) ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามท้ังหมด

ไปทดสอบใช ( Try Out) กับประชาชนท่ีไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน แลวนํามาคํานวณหา

ความเช่ือม่ัน โดยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัค ( Cronbach’s Alpha Coefficient) จาก

โปรแกรม SPSS แลวและไดนํามาทดสอบคาความเช่ือม่ันโดยวิธีการหาคาประสิทธ์ิอัลฟา

ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) พบวาในภาพรวมมีคาความเช่ือม่ันเทากับ 0.95 ซ่ึงมี

คาใกลกับ 1 แสดงวาเคร่ืองมือวัดชุดนี้มีความนาเช่ือถือ (อาง ถึงใน เกียรติสุดา ศรีสุข  : 144)                                                    

เกณฑการแปลผลความเชื่อม่ันมีดังนี้                                                                                                       

  0.00 – 0.20 ความเช่ือม่ันต่ํามาก/ไมมีเลย 

  0.21 – 0.40 ความเช่ือม่ันต่ํา 

  0.41 – 0.70 ความเช่ือม่ันปานกลาง  

                 0.71 – 1.00 ความเช่ือม่ันสูง                                                                                           

  

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 จากการศึกษาเร่ืองลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตของผูบริโภค กรณีศึกษา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
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สารสนเทศเพชรบุรี ท่ีลงทะเบียนเรียนในปการศึกษา 2553 และเปนผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคา

ผานทางเว็บไซต จํานวน 354 คน ซ่ึงผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหออกเปน 4 สวน ดังนี ้                                                                                                                                                  

 สวนท่ี 1  การวิเคราะหลักษณะประชากรและขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

ไดแก  เพศ  ช้ันป  รายรับ  ความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  สถานท่ีท่ีใชอินเทอรเน็ต

เปนประจํา  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  สินคาท่ีเปนท่ีสนใจ  วิธีท่ีใชในการชําระเงิน  

การรูจักวามีการซ้ือสินคาทางเว็บไซต  โดยใชคาความถ่ี (frequency) และคารอยละ (percentage) 

 สวนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  

ดานการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการขาย โดยใชคาความถ่ี (frequency) คารอยละ (percentage) 

คาเฉล่ีย ( x ) และเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)                                                                                    

 สวนท่ี 3 แบงเปน 2 สวน ดังนี ้                                                                                               

  3.1  การวิเคราะหปญหาท่ีทานพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต  ไดแก  

ไมมีการรับประกันคุณภาพของสินคา  เว็บไซตโหลดชา/การเช่ือมตออินเทอรเน็ตมีปญหา ข้ันตอน

การส่ังซ้ือท่ียุงยาก เปนตน โดยใชคาความถ่ี (frequency) คารอยละ (percentage) คาเฉล่ีย ( x )และ

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)                                                                                                                                  

  3.2  ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามตอการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

 สวนท่ี 4 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา

ทางเว็บไซต 

  

 

 

 

 

ส่วนที ่1  ลกัษณะประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม : สถานภาพและข้อมูลพืน้ฐาน 

ตารางที ่1   แสดงจํานวนและรอยละของการคัดกรองผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

 สินคาทางเว็บไซต  

เคยเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์หรือไม่ จํานวน (คน) ร้อยละ 

เคย      187   52.8 

ไมเคย      167   47.2 
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รวม      354 100.0 

  

 จากตารางท่ี 1 พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 354 คน สวนใหญมีผูท่ีเคยซ้ือสินคา

ทางเว็บไซตจํานวน 187 คน คิดเปน (รอยละ 52.8 ) และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตจํานวน  167 

คน คิดเปน ( รอยละ 47.2 ) 

 

ตารางที ่2  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 84 23.7 

หญงิ 270 76.3 

รวม 354 100.0 

  

 จากตารางท่ี 1 พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 354 คน สวนใหญเปนเพศหญิง

จํานวน 270 คน (รอยละ 76.3  ) รองลงมาเปนเพศชายจํานวน  84  คน (รอยละ 23.7 ) 

 

 

 

 

 

 

ตารางที ่3 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามช้ันป 

ช้ันปี จํานวน (คน) ร้อยละ 

ช้ันปท่ี 1 54 15.3 

ช้ันปท่ี 2 100 28.2 

ช้ันปีที ่3 127 35.9 

ช้ันปท่ี 4 73 20.6 

รวม 354 100.0 
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 จากตารางท่ี 3 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูช้ันปท่ี 3 จํานวน 127 คน (รอยละ

35.9) รองลงมา คือ ช้ันปท่ี 2 จํานวน 100 คน (รอยละ 28.2 ) ช้ันปท่ี 4 จํานวน  73 คน (รอยละ20.6 ) 

และช้ันปท่ี 1จํานวน 54 คน (รอยละ15.3 ) ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4 แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายรับตอเดือน 

รายรับต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา  3, 000 บาท 32 9.0 

3,001  -  4,000  บาท 93 26.3 

4,001  -  5,000  บาท 105 29.7 

5,001  -  6,000  บาท 57 16.1 

6,001  -  7,000  บาท 26 7.3 

7,001  -  8,000  บาท 27 7.6 

8,001  บาทข้ึนไป 14 4.0 

รวม 354 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายรับตอเดือน 4,001-5,000 บาท

มากท่ีสุดจํานวน 105  คน (รอยละ29.7 ) รองลงมาคือ 3,001-4,000  บาท จํานวน 93 คน  

(รอยละ26.3) 5,001-6,000  บาท จํานวน 57 คน (รอยละ 16.1)ต่ํากวา  3, 000 บาท จํานวน 32 คน

(รอยละ 9.0) 7,001-8,000  บาท จํานวน 27  คน (รอยละ 7.6 ) 6,001-7,000  บาท จํานวน 26 คน 

(รอยละ7.3) และ8,001  บาทข้ึนไป จํานวน14 คน (รอยละ 4.0 ) ตามลําดับ 

                                                                                                                                                                   

ตารางที ่ 5   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความรูเกี่ยวกับการเลือก

 ซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ความรู้เกีย่วกบัการเลอืกซ้ือสินค้าทาง

เวบ็ไซต์ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไมมี 59 16.7 

ระดับพืน้ฐาน 170 48.0 
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ระดับปานกลาง 111 31.4 

ระดับสูง 14 4.0 

รวม 354 100.0 

 

 จากตารางท่ี 5 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคา

ทางเว็บไซตในระดับพื้นฐานมากท่ีสุดจํานวน 170 คน (รอยละ 48.0) รองลงมาคือระดับปานกลาง

จํานวน 111 คน (รอยละ31.4 ) ไมมีความรูเลยจํานวน 59 คน (รอยละ 16.7) และระดับสูงจํานวน 14 

คน (รอยละ 4.0 )ตามลําดับ 

ตารางที ่6   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานท่ีท่ีใชอินเทอรเน็ต

 เปนประจํา  

สถานทีท่ีใ่ช้อนิเทอร์เน็ตเป็นประจํา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ทีบ้่าน 165 46.6 

รานบริการอินเทอรเน็ต 23 6.5 

หอพัก 127 35.9 

สถานศึกษา 36 10.2 

อื่นๆ 3 0.8 

รวม 354 100.0 

 จากตารางท่ี 6 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชอินเทอรเน็ตท่ีบานมากท่ีสุด

จํานวน 165 คน (รอยละ 46.6 ) รองลงมาท่ีหอพักจํานวน 127 คน (รอยละ 35.9) สถานศึกษาจํานวน 

36 คน (รอยละ 10.2) รานบริการอินเทอรเน็ตจํานวน 23 คน (รอยละ 6.5 )  และอ่ืนๆ ไดแก  ทุกท่ีใช

เทาๆกันจํานวน 3 คน (รอยละ 0.8) ตามลําดับ   

 

ตารางที ่ 7  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลในการเลือกซ้ือ

 สินคาทางเว็บไซต  

เหตุผลในการเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ประหยัดเวลา 65 18.4 

ค้นหาสินค้าได้ง่ายและรวดเร็ว 79 22.3 

สินคามีราคาถูกกวา 42 11.9 
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สินคามีหลากหลาย สามารถซ้ือขายไดท่ัวโลก 61 17.2 

จัดสงไดรวดเร็ว 14 4.0 

สามารถเปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาได   30 8.5 

ม่ันใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน 19 5.4 

ช่ือเสียงและภาพพจนของรานคา บริษัทผูจัด

จําหนายสินคาและบริการ 

14 4.0 

สามารถส่ังซ้ือไดตลอด 24 ช่ัวโมง 28 7.9 

อ่ืนๆ 2 0.6 

รวม 354 100.0 

 

 จากตารางท่ี 7 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในเลือกซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตดังนี้ โดยเลือกคนหาสินคาไดงายและรวดเร็วมากท่ีสุดจํานวน 79 คน (รอยละ  22.3 ) 

รองลงมาเปนประหยัดเวลาจํานวน 65 คน (รอยละ 18.4 ) สินคามีหลากหลาย สามารถซ้ือขายไดท่ัว

โลกจํานวน 61 คน (รอยละ  17.2 )สินคามีราคาถูกกวาจํานวน 42 คน (รอยละ  11.9 )  สามารถ

เปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาไดจํานวน 30คน (รอยละ 8.5 ) สามารถส่ังซ้ือไดตลอด 24 ช่ัวโมง

จํานวน 28 คน (รอยละ 7.9 )ม่ันใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงินจํานวน 19 คน (รอยละ  

5.4 ) จัดสงไดรวดเร็ว จํานวน 14 คน (รอยละ 4.0 ) ช่ือเสียงและภาพพจนของรานคา บริษัทผูจัด

จําหนายสินคาและบริการจํานวน 14 คน (รอยละ 4.0 ) และอ่ืนๆ ไดแก  ไมตองออกนอกบาน  ตาม

รานคาท่ัวไปไมมีขายแตในเว็บไซตมีขายจํานวน 2 คน (รอยละ 0.6)  ตามลําดับ 

 

ตารางที ่8   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการรูจักการเลือกซ้ือสินคา

 ทางเว็บไซต  

การรู้จักการเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

เพ่ือนแนะนํา 86 24.3 

การประชาสัมพันธของเว็บไซต 63 17.8 

สื่อโฆษณาตางๆ 65 18.4 

เรียนรู้ด้วยตนเอง 139 39.3 

อื่นๆ 1 0.3 

รวม 354 100.0 
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 จากตารางท่ี 8 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักการเลือกซ้ือสินคาจากการเรียนรู

ดวยตัวเองจํานวน 139 คนมากท่ีสุด (รอยละ 39.3) รองลงมาคือเพื่อนแนะนําจํานวน 86 คน (รอยละ 

24.3) ส่ือโฆษณาตางๆจํานวน 65 คน (รอยละ 18.7) การประชาสัมพันธของเว็บไซตจํานวน 63 คน 

(รอยละ 17.8) และอ่ืนๆ ไดแก  คนในครอบครัวจํานวน 1 คน (รอยละ 0.3)  ตามลําดับ 

 

ตารางที ่9  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชนิดของสินคาท่ีผูตอบ

 แบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือผานทางเว็บไซต  

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบ

แบบสอบถามสนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

เลอืก ไม่เลอืก 

จํานวน(คน) ร้อยละ จํานวน(คน) ร้อยละ 

1. กลุมของสินคาที่จับตองได     

    -อาหาร 20 5.6 334 94.4 

    -หนังสือ 128 36.2 226 63.8 
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ตารางที ่9 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชนิดของสินคาท่ีผูตอบ  

   แบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือผานทางเว็บไซต  (ตอ) 

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบ

แบบสอบถามสนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

เลือก ไมเลือก 

จํานวน(คน) รอยละ จํานวน(คน) รอยละ 

    -เสื้อผาสําเร็จรูป 127 35.9 227 64.1 

    -อัญมณี/เครื่องประดับ 36 10.2 318 89.8 

    -เครื่องหนัง เชน กระเปา รองเทา 96 27.1 258 72.9 

    -เครื่องสําอาง/นํ้าหอม 124 35.0 230 65.0 

    -เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน 18 5.1 336 94.9 

    -ของขวัญ/ของชํารวย 61 17.2 293 82.8 

    -โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณ

สื่อสาร 

42 11.9 312 88.1 

    - สินคาเทคโนโลยี 55 15.5 299 84.5 

    -ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือ

วิตามิน 

54 15.3 300 84.7 

     -สัตวเลี้ยง 11 3.1 343 96.9 

     -ของเลน 52 14.7 302 85.3 

     -อื่นๆ 12 3.4 342 96.6 

2. กลุมของสินคาที่จับตองไมได     

    -สินคาเพ่ือความบันเทิง  147 41.5 207 58.5 

    -โปรแกรมคอมพิวเตอร 79 22.3 275 77.7 

    -ดาวน์โหลดต่างๆ 204 57.6 150 42.4 

3. กลุมสินคาบริการ     

    -การทองเที่ยว 106 29.9 248 70.1 

    -การจองโรงแรม/ทีพ่กั/ร้านอาหาร 161 45.5 193 54.5 

    -การจองต๋ัวเครื่องบิน 89 25.1 265 74.9 

    -บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 54 15.3 300 84.7 

    -บริการขอมูลตางๆ 115 32.5 239 67.5 

  *เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 

  จากตารางท่ี  9 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความสนใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือเคย

ซ้ือสินคาทางเว็บไซตโดยจําแนกตามชนิดของสินคาดังตอไปนี ้
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 1. กลุมสินคาท่ีจับตองได  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ

หนังสือมากท่ีสุดจํานวน128 คน(รอยละ 36.2) รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 127 คน (รอยละ 

35.9) เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 124 คน (รอยละ 35.0) ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 61 คน (รอย

ละ 17.2) สินคาเทคโนโลยีจํานวน 55 คน (รอยละ 15.5) ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวน 

54 คน (รอยละ 15.3) ของเลนจํานวน 52 คน(รอยละ 14.7) โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสา ร

จํานวน 42 คน (รอยละ 11.9) อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวน 36 คน (รอยละ 10.2) อาหารจํานวน 20 

คน (รอยละ 5.6) เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 18 คน (รอยละ 5.1) อ่ืนๆ ไดแก  เกมส  รองเทา  

คอนแทคเลนส  ครีมทาผิว  ยาสระผม  ตุกตา จํานวน 12 คน (รอยละ 3.4) สัตวเล้ียงจํานวน 11 คน 

(รอยละ 3.1)                                                                                                            

 2.  กลุมสินคาท่ีจับตองไมได   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ

ดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 204 คน (รอยละ 57.6) สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 147 คน 

(รอยละ 41.5) และโปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 79 คน (รอยละ 22.3)  

 3.  กลุมสินคาบริการ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือการจอง

โรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารมากท่ีสุดจํานวน 161 คน (รอยละ 45.5) บริการขอมูลตางๆจํานวน 115 

คน (รอยละ  32.5) การทองเท่ียวจํานวน 106 คน (รอยละ  25.9) การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 89 คน 

(รอยละ 25.1) และบริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 54 คน (รอยละ 15.3) ตามลําดับ 

ตารางที ่10 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวิธีท่ีใชในการชําระเงิน 

วิธีท่ีใชในการชําระเงิน จํานวน (คน) ร้อยละ 

บัตรเครดิต 46 13.0 

หักบัญชีธนาคารผูซ้ือ 41 11.6 

ชําระเงินปลายทาง 50 14.1 

โอนเข้าบัญชีธนาคารของผู้ขาย 214 60.5 

อ่ืนๆ 3 0.8 

รวม 354 100.0 

 จากตารางท่ี 10 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชวิธีการชําระเงินแบบโอนเขา

บัญชีธนาคารของผูขายมากท่ีสุดจํานวน 214  คน  (รอยละ 60.5) รองลงมาคือการชําระเงินปลายทาง

จํานวน 50 คน (รอยละ 14.1 ) บัตรเครดิตจํานวน 46 คน (รอยละ 13.0 ) หักบัญชีธนาคารจํานวน 41 
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คน (รอยละ 11.6 ) และ อ่ืนๆไดแก  Paypal, Counter Service  และแบบเจอตัวผูขายโดยตรงจํานวน 

3 คน (รอยละ 0.8 ) ตามลําดับ                                                                               

 

ส่วนที ่2  สภาพปัจจุบันของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ 

ตารางที ่11  ตารางแสดงคาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายของระดับความเห็นของ

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

 

   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดบัความสําคญั

ทีม่ผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 3.99 0.84 สําคัญมาก 

2. ดานราคา 3.96 0.86 สําคัญมาก 

3. ดานการจัดจําหนาย 3.99 1.25 สําคัญมาก 

4. ดานการสงเสริมการขาย 3.90 1.10 สําคัญมาก 

ภาพรวม 3.96 1.01 สําคัญมาก 

  

 จากตารางท่ี 11 พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากตอภาพรวมของ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 

3.96 หาก พิจารณาในปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ

ความสําคัญมากในทุกดาน โดยดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนาย โดยแตละดานมีคาเฉล่ีย 3.99  

รองลงมาคือดานราคา  ดวยคาเฉล่ีย 3.96 และดานการสงเสริมการขาย  ดวยคาเฉล่ีย 3.90 ตามลําดับ   

 

 

ตารางที ่12 ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานผลิตภัณฑ   

 

        ด้านผลติภัณฑ์ 

 

มาก

ทีสุ่ด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย

ทีสุ่ด 

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดบั

ความสําคญั 

1. ความมีช่ือเสียง 83 193 72 6 0 3.99 0.71 สําคัญมาก 
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และภาพลักษณของ

ตราสินคา  

(23.4) (54.5) (20.3) (1.7) (0.0) 

2. ความนาเช่ือถือ

ของรายละเอียด

สินคา 

108 

(30.5) 

160 

(45.2) 

72 

(20.3) 

12 

(3.4) 

2 

(0.6) 

4.01 0.83 สําคัญมาก 

3. การแสดงรูปตัว

สินคาและเสียง

ประกอบใน

รายละเอียด  

110 

(31.1) 

146 

(41.2) 

86 

(24.3) 

11 

(3.1) 

1 

(0.3) 

3.99 0.84 สําคัญมาก 

4. ความแปลกใหม

ของสินคา 

90 

(25.4) 

144 

(40.7) 

108 

(30.5) 

12 

(3.4) 

0 

(0.0) 

3.88 0.83 สําคัญมาก 

5. การรับประกัน

คุณภาพของสินคา  

148 

(41.8) 

126 

(35.6) 

62 

(17.5) 

17 

(4.8) 

1 

(0.3) 

4.13 0.89 สําคัญมาก 

6. การปรับเปลี่ยน

ขอมูลสินคาใหใหม

อยูเสมอ 

115 

(32.5) 

131 

(37.0) 

90 

(25.4) 

14 

(4.0) 

4 

(1.1) 

3.95 0.92 สําคัญมาก 

รวม      3.99 0.84 สําคัญมาก 

 

 จากตารางท่ี 12 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานผลิตภัณฑ ดังนี้ ใหความสําคัญในระดับมากกับการ

รับประกันคุณภาพของสินคา  ความนาเช่ือถือของรายละเอียดสินคา  ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณ

ของตราสินคา  การแสดงรูปตัวสินคาและเสียงประกอบในรายละเอียด  การปรับเปล่ียนขอมูลสินคา

ใหใหมอยูเสมอ  และความแปลกใหมของสินคา  ดวยคาเฉล่ีย 4.13, 4.01, 3.99, 3.99, 3.95 และ 3.88  

ตามลําดับ  โดยมีคาเฉล่ียรวม  3.99  แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญดาน

ผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก 

 

ตารางที ่13 ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานราคา   

 

        ด้านราคา 

 

มาก

 

มาก 

 

ปาน

 

น้อย 

 

น้อย

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดบั

ความสําคญั 
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ทีสุ่ด กลาง ทีสุ่ด S.D. 

1. สินคามีราคาถูก

มากกวาการซื้อจากวิธี

อื่น 

98 

(27.7) 

149 

(42.1) 

93 

(26.3) 

12 

(3.4) 

2 

(0.6) 

3.92 0.85 สําคัญมาก 

2. การแสดงราคา

สินคาไวอยาง

ครบถวนและชัดเจน 

113 

(31.9) 

140 

(39.5) 

88 

(24.9) 

11 

(3.1) 

2 

(0.6) 

3.99 0.86 สําคัญมาก 

3. สามารถ

เปรียบเทียบราคากับ

รานอื่นไดสะดวก 

111 

(31.4) 

144 

(40.7) 

83 

(23.4) 

15 

(4.2) 

1 

(0.3) 

3.98 0.86 สําคัญมาก 

รวม      3.96 0.86 สําคัญมาก 

 

 จากตารางท่ี 13 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานราคา ดังนี้ ใหความสําคัญในระดับมากกับการแสดงราคา

สินคาไวอยางครบถวนและชัดเจน  สามารถเปรียบเทียบราคากับรานอ่ืนไดสะดวก  และสินคามี

ราคาถูกมากกวาการซ้ือจากวิธีอ่ืน ดวยคาเฉล่ีย  3.99, 3.98 และ 3.92 ตามลําดับ โดยมีคาเฉล่ียรวม 

3.96 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก  

 

 

 

ตารางที ่14  ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานการจัดจําหนาย   

 

        ด้านผลติภัณฑ์ 

 

มาก

ทีสุ่ด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย

ทีสุ่ด 

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดบั

ความสําคญั 

1. สามารถสั่งซื้อสินคา

ไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

135 

(38.1) 

129 

(36.4) 

72 

(20.3) 

15 

(4.2) 

3 

(0.8) 

4.20 2.85 สําคัญมาก 

2. ความตรงตอเวลาใน

การบริการจัดสงสินคา 

100 

(28.2) 

140 

(39.5) 

97 

(27.4) 

14 

(4.0) 

3 

(0.8) 

3.90 0.88 สําคัญมาก 

3. ความเร็วในการ 86 144 101 21 2 3.82 0.89 สําคัญมาก 
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โหลดเว็บไซต (24.3) (40.7) (28.5) (5.9) (0.6) 

4. ความสะดวกของ

ขั้นตอนการสั่งซื้อ 

108 

(30.5) 

151 

(42.7) 

84 

(23.7) 

11 

(3.1) 

0 

(0.0) 

4.00 0.82 สําคัญมาก 

5. การประหยัดเวลาใน

การเลือกซื้อสินคา 

113 

(31.9) 

161 

(45.5) 

68 

(19.2) 

10 

(2.8) 

2 

(0.6) 

4.05 0.82 สําคัญมาก 

รวม      3.99 1.25 สําคัญมาก 

 

 จากตารางท่ี 14 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานการจัดจําหนาย ดังนี้ ใหความสําคัญในระดับมากกับ

สามารถส่ังซ้ือสินคาไดตลอด24 ช่ัวโมง  การประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคา  ความสะดวกของ

ข้ันตอนการส่ังซ้ือ  ความตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคา  และความเร็วในการโหลดเว็บไซต  

ดวยคาเฉล่ีย 4.20, 4.05, 4.00, 3.90 และ3.82  ตามลําดับ โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.99 แสดงวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับดานการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก  

    

 

 

 

ตารางที ่15 ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานการสงเสริมการขาย   

 

ด้านการส่งเสริมการ

ขาย 

 

มาก

ทีสุ่ด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย

ทีสุ่ด 

 

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

 

ระดบั

ความสําคญั 

1. การลด แลก แจก 

แถม เมื่อมีการซื้อ

สินคา  

74 

(20.9) 

163 

(46.0) 

91 

(25.7) 

24 

(6.8) 

2 

(0.6) 

3.80 0.87 สําคัญมาก 

2. ความปลอดภัยของ

วิธีการชําระเงิน  

124 

(35.0) 

110 

(31.1) 

93 

(26.3) 

17 

(4.8) 

10 

(2.8) 

4.02 2.32 สําคัญมาก 

3. ความสะดวกของ

วิธีการชําระเงิน 

113 

(31.9) 

138 

(39.0) 

89 

(25.1) 

12 

(3.4) 

2 

(0.6) 

3.98 0.87 สําคัญมาก 
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4. ความหลากหลาย

ของวิธีการชําระเงิน 

86 

(24.3) 

154 

(43.5) 

93 

(26.3) 

19 

(5.4) 

2 

(0.6) 

3.85 0.87 สําคัญมาก 

5. ไมมีการหักคา

ทําเนียมหรือภาษีเมื่อ

ชําระเงิน 

108 

(30.5) 

128 

(36.2) 

89 

(25.1) 

23 

(6.5) 

6 

(1.7) 

3.87 0.98 สําคัญมาก 

6. การรับประกันใน

การจัดสงสินคา 

136 

(38.4) 

122 

(34.5) 

73 

(20.6) 

20 

(5.6) 

3 

(0.8) 

4.04 0.94 สําคัญมาก 

7. การรักษาความเปน

สวนตัวสําหรับขอมูล

สวนตัว 

130 

(36.7) 

127 

(35.9) 

74 

(20.9) 

18 

(5.1) 

5 

(1.4) 

4.01 0.95 สําคัญมาก 

8. การสะสมยอดซื้อ

แกสมาชิกเพ่ือนํามา

แลกแจกแถม 

75 

(21.2) 

131 

(37.0) 

97 

(27.4) 

42 

(11.9) 

9 

(2.5) 

3.62 1.02 สําคัญมาก 

รวม      3.90 1.10 สําคัญมาก 

  

  

 จากตารางท่ี 15 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานการสงเสริมการขาย ดังนี้ ใหความสําคัญในระดับมากกับ

การรับประกันในการจัดสงสินคา  ความปลอดภัยของวิธีการชําระเงิน  การรักษาความเปนสวนตัว

สําหรับขอมูลสวนตัว  ความสะดวกของวิธีการชําระเงิน  ไมมีการหักคาทําเนียมหรือภาษีเม่ือชําระ

เงิน  ความหลากหลายของวิธีการชําระเงิน   การลด แลก แจก แถม เม่ือมีการซ้ือสินคา  การสะสม

ยอดซ้ือแกสมาชิกเพื่อนํามาแลกแจกแถม ดวยคาเฉล่ีย 4.04, 4.02, 4.01, 3.98, 3.87, 3.85, 3.80 และ 

3.62 ตามลําดับ  โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.90 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ

ดานการสงเสริมการขายโดยรวมอยูในระดับมาก  

 

ส่วนที ่ 3     การวเิคราะห์ปัญหาทีท่่านพบเห็นในการซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์และข้อเสนอแนะของ

 ผู้ตอบแบบสอบถามเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์  

 3.1 การวิเคราะหปญหาท่ีทานพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 



49 

 

 
 

ตารางที ่16  ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทาง

 เว็บไซต  

 

ปัญหาทีพ่บเห็นในการซ้ือ

สินค้าทางเวบ็ไซต์ 

 

มาก

ทีสุ่ด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย

ทีสุ่ด 

 

x  

 

S.D. 

 

ระดบัความ 

สําคญั 

1.ไมมีการรับประกัน

คุณภาพของสินคา  

81 

(22.9) 

151 

(42.7) 

101 

(28.5) 

14 

(4.0) 

7 

(2.0) 

3.80 0.90 สําคัญมาก 

2.  เง่ือนไขในการชําระ

เงินไมชัดเจน  

62 

(17.5) 

140 

(39.5) 

124 

(35.0) 

22 

(6.2) 

6 

(1.7) 

3.65 0.90 สําคัญมาก 

3. ความนาเช่ือของ

เว็บไซต 

90 

(25.4) 

133 

(37.6) 

107 

(30.2) 

18 

(5.1) 

6 

(1.7) 

3.80 0.93 สําคัญมาก 

4. เว็บไซตโหลดชา / การ

เช่ือมตออินเทอรเน็ตมี

ปญหา  

75 

(21.2) 

137 

(38.7) 

110 

(31.1) 

24 

(6.8) 

8 

(2.3) 

3.70 0.95 สําคัญมาก 
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ตารางที ่16  ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทาง

 เว็บไซต (ตอ) 

ปัญหาทีพ่บเห็นในการซ้ือ

สินค้าทางเวบ็ไซต์ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 
x  S.D. ระดบั

ความสําคญั 

5. การติดตอสอบถามกับ

ทางเว็บไซต 

68 

(19.2) 

128 

(36.2) 

132 

(37.3) 

22 

(6.2) 

4 

(1.1) 

3.66 0.89 สําคัญมาก 

6. สินคาไมไดมาตรฐาน 88 

(24.9) 

125 

(35.3) 

108 

(30.5) 

31 

(8.8) 

2 

(0.6) 

3.75 0.95 สําคัญมาก 

7.สินคามีคุณภาพไมตรง

กับที่โฆษณาไว 

102 

(28.8) 

124 

(35.0) 

104 

(29.4) 

21 

(5.9) 

3 

(0.8) 

3.85 0.93 สําคัญมาก 

8. ไดรับสินคาลาชา 56 

(15.8) 

138 

(39.0) 

121 

(34.2) 

34 

(9.6) 

5 

(1.4) 

3.58 0.91 สําคัญมาก 

9.  ขั้นตอนการสั่งซื้อที่

ยุงยาก 

53 

(15.0) 

132 

(37.3) 

116 

(32.8) 

38 

(10.7) 

15 

(4.2) 

3.48 1.01 สําคัญ 

ปานกลาง 

10. สินคาสูญหาย/ไมได

รับสินคา 

88 

(24.9) 

108 

(30.5) 

101 

(28.5) 

46 

(13.0) 

11 

(3.1) 

3.61 1.09 สําคัญมาก 

11.  มีผูแอบอางนําบัตร

เครดิตไปใช 

81 

(22.9) 

95 

(26.8) 

98 

(27.7) 

51 

(14.4) 

29 

(8.2) 

3.41 1.22 สําคัญ 

ปานกลาง 

12.  เรียกเก็บเงินเกินราคา

ที่ระบุ 

64 

(18.1) 

113 

(31.9) 

103 

(29.1) 

49 

(13.8) 

25 

(7.1) 

3.40 1.14 สําคัญ 

ปานกลาง 

ปัญหาทีพ่บเห็นในการซ้ือ

สินค้าทางเวบ็ไซต์ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 
x  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

13.ไมมีบริการหลังการ

ขาย เชน รับคืน 

83 

(23.4) 

130 

(36.7) 

96 

(27.1) 

29 

(8.2) 

16 

(4.5) 

3.66 1.06 สําคัญมาก 

14.  ลักษณะของสินคาที่

ไดรับกับสินคาที่โฆษณา

ทางเว็บไซต 

67 

(18.9) 

134 

(37.9) 

117 

(33.1) 

26 

(7.3) 

10 

(2.8) 

3.62 0.96 สําคัญมาก 

รวม      3.64 0.99 สําคัญมาก 

 จากตารางท่ี 16 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต ดังนี้ ให
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ความสําคัญในระดับมากกับสินคามีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไว   ไมมี การรับประกันคุณภาพ

ของสินคา  ความนาเช่ือของเว็บไซต   สินคาไมไดมาตรฐานเว็บไซตโหลดชา / การเช่ือมตอ

อินเทอรเน็ตมีปญหา   การติดตอสอบถามกับทางเว็บไซต  ไมมีบริการหลังการขาย เชน รับคืน   

เงื่อนไขในการชําระเงินไมชัดเจน   ลักษณะของสินคาท่ีไดรับกับสินคาท่ีโฆษณาทางเว็บไซต   

สินคาสูญหาย/ไมไดรับสินคา  และไดรับสินคาลาชา  ดวยคาเฉล่ีย 3.85, 3.80, 3.80, 3.75, 3.70, 

3.66, 3.65, 3.62, 3.61 และ 3.58  ตามลําดับ  ใหความสําคัญในระดับปานกลางกับข้ันตอนการส่ังซ้ือ

ท่ียุงยาก   มีผูแอบอางนําบัตรเครดิตไปใช   และ เรียกเก็บเงินเกินราคาท่ีระบุ  ดวยคาเฉล่ีย 3.48, 

3.41 และ 3.40 ตามลําดับ โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.64  แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญให

ความสําคัญกับปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตโดยรวมอยูในระดับมาก  อาจกลาวได

วาผูตอบแบบสอบถามยังพบวายังคงมีปญหาท่ีเกิดจากการซ้ือสินคาทางเว็บไซตอยูในระดับมาก 

 3.2   ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

 ผูตอบแบบสอบถาม ไดใหความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพื่อเปนขอมูลท่ีจะสามารถ

นําไปปรับปรุงคุณภาพของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสได โดยผูวิจัยขอนําเสนอเปนหมวดหมูตาม

ลักษณะประชากร  ดังนี ้

 เพศชาย 

 1.  ควรมีการโปรโมทสินคาท่ีลงขายทางเว็บไซตตามส่ือตางๆใหเปนท่ียอมรับกวานี ้

 2.  กอนท่ีจะทําการซ้ือสินคาทางเว็บไซตนั้น ควรมีการศึกษาขอมูลการซ้ือใหดีกอนและ

ดูอยางรอบคอบ 

 3.  ตองการใหเว็บไซตท่ีลงขายสินคามีความนาเช่ือและความปลอดภัยมากกวานี ้

 เพศหญิง 

 1.  ในการส่ังซ้ือสินคาทางเว็บไซตนั้นบางท่ีอาจไมไดรับสินคาและอาจถูกหลอกไดจึง

ตองการใหผูขายมีความรับผิดชอบและสรางความม่ันใจใหแกลูกคามากกวานี ้

 2.  ควรแสดงแหลงท่ีมาของรานหรือเว็บไซตและสินคาใหชัดเจน 

 3. ในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตนั้นควรเลือกเว็บไซตท่ีนาเช่ือถือและสามารถติดตอกับ

ผูขายไดสะดวก 

 4.  การจัดหนาเว็บไซตท่ีขายของออนไลน ควรจัดหนาเว็บไซตใหมีความนาสนใจ บาง

เว็บไซตมีรูปภาพเยอะแตไมมีรายละเอียดมากนัก  บางทีตัวอักษรเยอะและเขียนติดกันทําใหอาน

ยากทําใหไมอยากดูตอและในท่ีสุดก็ไมซ้ือสินคาทางเว็บไซต 
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 5.  บางเว็บไซตจํากัดผูใชบริการโดยเลือกเฉพาะกลุมท่ีใชบัตรเครดิตเทานั้น ทําใหบางที

สนใจสินคาแตซ้ือไมไดเพราะไมไดใชบัตรเครดิต จึงควรจัดใหมีการชําระเงินท่ีหลากหลายมากข้ึน 

 6.  ควรทําใหสินคาและตัวเว็บไซตใหมีความนาเช่ือถือใหมากท่ีสุด เพราะไมสามารถ

เห็นสินคาจริงได 

 7.  สามารถติดตอสอบถามขอมูลกับผูขายไดสะดวก  รวดเร็ว  ไมตองรอนาน 

 8.  ควรมีการแจงท่ีอยูท่ีสามารถติดตอได เพื่อเวลาท่ีสินคามีปญหาจะไดติดตอหรือทํา

การเปล่ียนได 

 9.  ในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตทําใหสะดวกสบาย ไมตองเดินไปซ้ือ แตหลายคร้ังท่ีมี

พวกโจรท่ีแฝงตัวเขามาดวย ใหสังเกตจากการท่ีมีใหกรอกขอมูลสวนตัวท่ีมากเกินไป  เชน  รหัส

บัตรเอทีเอ็ม  เปนตน  

 

ส่วนที ่4  การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ตารางที ่17  แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

 สินคาทางเว็บไซต  

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบแบบสอบถาม

สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

ชาย หญิง 

เลอืก(คน) ไม่เลอืก(คน) เลอืก(คน) ไม่เลอืก(คน) 

1. กลุมของสินคาที่จับตองได     

    -อาหาร 77 7 13 257 

    -หนังสือ 38 46 90 180 

    -เสื้อผาสําเร็จรูป 28 56 99 227 

    -อัญมณี/เครื่องประดับ 14 70 22 248 

    -เครื่องหนัง เชน กระเปา รองเทา 23 61 73 197 
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ตารางที ่17  แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

 สินคาทางเว็บไซต (ตอ) 

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบแบบสอบถาม

สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

เลือก ไมเลือก 

จํานวน(คน) รอยละ จํานวน(คน) รอยละ 

    -เครื่องสําอาง/นํ้าหอม 12 72 112 158 

    -เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน 12 72 6 264 

    -ของขวัญ/ของชํารวย 20 64 41 229 

    -โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณ

สื่อสาร 

24 60 18 252 

    - สินคาเทคโนโลยี 32 52 23 247 

    -ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือ

วิตามิน 

10 74 44 226 

     -สัตวเลี้ยง 8 76 3 267 

     -ของเลน 26 58 26 244 

     -อื่นๆ 3 81 9 261 

2. กลุมของสินคาที่จับตองไมได     

    -สินคาเพ่ือความบันเทิง  33 51 114 156 

    -โปรแกรมคอมพิวเตอร 35 49 44 226 

    -ดาวน์โหลดต่างๆ 32 52 172 98 

3. กลุมสินคาบริการ     

    -การทองเที่ยว 29 55 77 193 

    -การจองโรงแรม/ที่พัก/รานอาหาร 36 48 125 145 

    -การจองต๋ัวเครื่องบิน 19 65 70 200 

    -บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 16 68 38 232 

    -บริการขอมูลตางๆ 26 58 89 181 

  *เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 
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 จากตารางท่ี 17 พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศตางกันจะมีความสนใจในการเลือกซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตดังตอไปนี ้

 เพศชาย 

 ผูตอบแบบสอบถามชายสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ืออาหารมากท่ีสุดจํานวน 77 

คน รองลงมาคือหนังสือจํานวน 38 คน การจองโรงแรมจํานวน 36 คน โปรแกรมคอมพิวเตอร

จํานวน 35 คน  สินคา เพื่อความบันเทิงจํานวน 33 คน ดาวนโหลดตางๆและสินคาเทคโนโลยี

จํานวนอยางละ  32  คน การทองเท่ียวจํานวน 29 คน   เส้ือผา จํานวน 28 คน  ของเลนและบริการ

ขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 26 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน 24 คน เคร่ืองหนัง 

เชน กระเปา รองเทา จํานวน 23 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 20  คน  การจองตั๋วเคร่ืองบิน

จํานวน 19 คน บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ จํานวน 16 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 14 คน 

เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 12 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง 

หรือวิตามินจํานวน 10 คน สัตวเล้ียงจํานวน 8 คน และอ่ืนๆ ไดแก  เกมส  รองเทา จํานวน 3 คน         

 เพศหญิง  

 ผูตอบแบบสอบถามหญิงสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดมากท่ีสุดจํานวน 172 คน 

รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 125 คน ซ้ือสินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง 

ภาพยนตร/วีดิโอ จํานวน 114 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 112 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 99 

คน หนังสือจํานวน 90 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 89 คน การทองเท่ียวจํานวน 77 คน เคร่ือง

หนัง เชน กระเปา รองเทา จํานวน 73 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 70 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง 

หรือวิตามินและโปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวนอยางละ44 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 41 คน 

บริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 38 คน ของเลนจํานวน 26 คน สินคาเทคโนโลยี เชน 

คอมพิวเตอร ซอฟแวร จํานวน 23 คน อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวน 22 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสารจํานวน 18 คน อาหารจํานวน 13 คน อ่ืนๆ ไดแก คอนแทคเลนส ครีมทาผิว ยาสระ

ผม ตุกตา จํานวน 9 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 6 คน และสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน          

 สรุปไดวา  เพศท่ีแตกตางกันจะมีความสนใจในการเลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตในระดับท่ีแตกตางกัน          

 

ตารางที ่18  แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามช้ันปท่ีกําลังศึกษาอยูท่ีมีผลตอการ

 ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  
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ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบแบบสอบถาม

สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

ช้ันปี 

ปีที ่1(คน) ปีที ่2(คน) ปีที ่3(คน) ปีที ่4(คน) 

1. กลุมของสินคาที่จับตองได     

    -อาหาร 5 5 6 4 

    -หนังสือ 23 24 58 23 

    -เสื้อผาสําเร็จรูป 22 20 50 35 

    -อัญมณี/เครื่องประดับ 4 9 16 7 

    -เครื่องหนัง เชน กระเปา รองเทา 15 30 30 21 

    -เครื่องสําอาง/นํ้าหอม 19 33 12 30 

    -เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน 3 5 9 1 

    -ของขวัญ/ของชํารวย 8 14 29 10 

    -โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณ

สื่อสาร 

3 18 13 8 

     - สินคาเทคโนโลยี 4 13 30 8 

     -ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือ

วิตามิน 

5 16 17 16 

     -สัตวเลี้ยง 1 3 5 2 

     -ของเลน 5 16 23 8 

     -อื่นๆ 1 5 4 2 

2. กลุมของสินคาที่จับตองไมได     

    -สินคาเพ่ือความบันเทิง  27 43 51 26 

    -โปรแกรมคอมพิวเตอร 11 22 32 14 

    -ดาวน์โหลดต่างๆ 36 52 70 46 

3. กลุมสินคาบริการ     

    -การทองเที่ยว 14 31 39 22 

    -การจองโรงแรม/ที่พัก/รานอาหาร 28 33 65 35 
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ตารางที ่18  แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามช้ันปท่ีกําลังศึกษาอยูท่ีมีผลตอการ

 ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต (ตอ)  

 

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบแบบสอบถาม

สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

ช้ันป 

ปที่ 1 (คน) ปที่ 2 (คน) ปที่ 3 (คน) ปที่ 4 (คน) 

    -การจองต๋ัวเครื่องบิน 12 25 28 24 

    -บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 9 16 17 12 

    -บริการขอมูลตางๆ 17 30 42 26 

      *เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 

 จากตารางท่ี 18 พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ีตางกันจะมีความสนใจใน

การเลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต ดังตอไปนี ้

 ช้ันปท่ี 1 

  ผูตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ี 1 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด

จํานวน 36 คนรองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 28 คน สินคาเพื่อความบันเทิง

จํานวน 27 คน หนังสือจํานวน 23 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 22 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 

19 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 17 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา  จํานวน 15 คน การ

ทองเท่ียวจํานวน 14 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 12 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 11 คน 

บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ จํานวน 9 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 8 คน อาหาร ของเลนและ ยา

รักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน จํานวนอยางละ 5 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับและสินคาเทคโนโลยี

จํานวนอยางละ 4 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน

อยางละ 3 คน สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 1 คน 

 ช้ันปท่ี 2 

 ผูท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ี 2 สวนใหญสนใจท่ีดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด

จํานวน 52 คน รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 43 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและการจอง

โรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวนอยางละ 33 คน การทองเท่ียวจํานวน 31 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทาและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 30 คน  การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 25 คน 

หนังสือจํานวน 24 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 22 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 20 คน 

โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน 18 คน ของเลน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน

และบริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวนอยางละ 16 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 14 คน สินคา
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เทคโนโลยีจํานวน 13 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 9 คน อาหาร  เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน

และอ่ืนๆจํานวนอยางละ 5 คน และสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน 

 ช้ันปท่ี 3 

 ผูท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ี 3 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมาก

ท่ีสุดจํานวน 70คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 65 คน หนังสือจํานวน 58 

คน สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 51 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 50 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 

42 คน การทองเท่ียวจํานวน 39 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 32 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา 

รองเทาและสินคาเทคโนโลยีจํานวนอยางละ 30 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 29 คน การจองตั๋ว

เคร่ืองบินจํานวน 28 คน ของเลนจํานวน 23 คน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน และบริการ

รถทัวร/รถเชาตางๆจํานวนอยางละ 17 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 16 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ี

และอุปกรณส่ือสารจํานวน 13 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 12 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน

จํานวน 9 คน อาหารจํานวน 6 คน สัตวเล้ียงจํานวน 5 คน และอ่ืนๆจํานวน 4 คน  

 ช้ันปท่ี 4 

 ผูท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ี 4 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมาก

ท่ีสุดจํานวน 46คน เส้ือผาสําเร็จรูปและ การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวนอยางละ 35 คน 

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 30คน สินคาเพื่อความบันเทิงและบริการขอมูลตางๆจํานวน 26 คน 

การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 24 คน หนังสือจํานวน 23 คน การทองเท่ียวจํานวน 22 คน เคร่ืองหนัง 

เชน กระเปา รองเทา จํานวน 21 คน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน จํานวน 16 คน โปรแกรม

คอมพิวเตอรจํานวน 14 คน บริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 12 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 

10 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร สินคาเทคโนโลยีและของเลนจํานวนอยางละ 8 คน   

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 7 คน อาหารจํานวน 4 คน สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 2 คน 

และเฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 1 คน 

 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ีตางกันจะมีความสนใจในการเลือกซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับท่ีแตกตางกัน 

ตารางที ่19   แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายรับตอเดือนท่ีมีผลตอการ

 ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  

 

 รายรับต่อเดอืน 
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ชนิดของสินค้าท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามสนใจซ้ือหรือเคย

ซ้ือ* 

ตํ่ากว่า

3,000

บาท 

(คน) 

3,001-

4,000

บาท 

(คน) 

4,001-

5,000

บาท 

(คน) 

5,001-

6,000

บาท

(คน) 

6,001-

7,000

บาท

(คน) 

7,001-

8,000

บาท

(คน) 

8,001

บาทขึน้

ไป(คน) 

1. กลุมของสินคาที่จับตองได        

-อาหาร 2 5 4 7 1 1 0 

-หนังสือ 11 33 44 19 10 9 2 

-เส้ือผาสําเร็จรูป 7 36 35 25 8 9 7 

-อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ 4 3 7 8 6 6 2 

-เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทา 

10 17 31 14 11 9 4 

-เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม 8 33 34 19 10 11 9 

-เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน 1 2 7 4 4 0 0 

-ของขวัญ/ของชํารวย 6 14 19 9 8 4 1 

-โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณ

ส่ือสาร 

1 10 11 8 6 5 1 

- สินคาเทคโนโลยี 7 7 15 8 10 7 1 

-ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือ

วิตามิน 

2 17 16 6 6 5 2 

-สัตวเลี้ยง 1 0 2 3 4 1 0 

-ของเลน 3 14 14 9 6 5 1 

-อื่นๆ 1 7 3 0 1 0 0 

2. กลุมของสินคาที่จับตองไมได        

-สินคาเพื่อความบันเทิง 16 36 41 24 10 13 7 

-โปรแกรมคอมพิวเตอร 5 15 23 16 12 6 2 

-ดาวนโหลดตางๆ 20 53 61 34 14 13 9 
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ตารางที ่19   แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายรับตอเดือนท่ีมีผลตอการ

 ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต (ตอ) 

 
 

ชนิดของสินค้าท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามสนใจซ้ือหรือเคย

ซ้ือ* 

รายรับต่อเดอืน 

ตํ่ากว่า

3,000

บาท 

(คน) 

3,001-

4,000

บาท 

(คน) 

4,001-

5,000

บาท 

(คน) 

5,001-

6,000

บาท

(คน) 

6,001-

7,000

บาท

(คน) 

7,001-

8,000

บาท

(คน) 

8,001

บาทขึน้

ไป(คน) 

3. กลุมสินคาบริการ        

-การทองเที่ยว 10 24 30 21 12 6 3 

-การจองโรงแรม/ที่พัก/

รานอาหาร 

16 45 47 23 13 11 6 

-การจองตั๋วเคร่ืองบิน 7 17 28 16 9 5 7 

-บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 3 13 21 11 1 4 1 

-บริการขอมูลตางๆ 10 29 34 22 8 8 4 

*เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ  

 

 จากตารางท่ี 19 พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือนท่ีตางกันจะมีความสนใจ

ในการเลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต ดังตอไปนี ้

 รายรับต่ํากวา 3,000 บาทตอเดือน  

 ผูท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือนต่ํากวา 3,000 บาทสวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 20 คน รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/

รานอาหารจํานวนอยางละ 16 คน หนังสือจํานวน 11 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา การ

ทองเท่ียวและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 10 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 8 คน เส้ือผา

สําเร็จรูป สินคาเทคโนโลยีและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 7 คน ของขวัญ/ของชํารวย

จํานวน 6 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 5 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 4 คน ของเลนและ

บริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 3 คน อาหารและยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวน

อยางละ 2 คน และ เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร สัตวเล้ียงและ

อ่ืนๆจํานวนอยางละ 1 คน 

 รายรับ 3,001-4,000 บาทตอเดือน 
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 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  3,001-4,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆจํานวน 53 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 45 คน เส้ือผา

สําเร็จรูปและสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 36 คน หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม

จํานวนอยางละ 33 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 29 คน การทองเท่ียวจํานวน 24 คน เคร่ืองหนัง 

เชน กระเปา รองเทา การจองตั๋วเคร่ืองบินและยารักษาโรค ยาบํารุง วิตามิน จํานวน 17 คน 

โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 15 คน ของขวัญและของเลนจํานวนอยางละ 14 คน บริการรถทัวร/

รถเชาจํานวน 13 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน 10 คน สินคาเทคโนโลยีและ

อ่ืนๆจํานวนอยางละ 7 คน อาหารจํานวน 5 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 3 คน เฟอรนิเจอร/

ของแตงบานจํานวน 2 คน สัตวเล้ียงจํานวน 0 คน 

 รายรับ 4,001-5,000 บาทตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  4,001-5,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆจํานวน 61 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 47 คน หนังสือ

จํานวน 44 คน สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 41 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 35 คน เคร่ืองสําอาง/

น้ําหอมและบริการขอมูลตางๆจํานวน 34 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา จํานวน 31 คน การ

ทองเท่ียวจํานวน 30 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 28 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 23 คน 

บริการรถทัวร/รถเชาจํานวน 21 คน ของขวัญจํานวน 19 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน

จํานวน 16 คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 15 คน ของเลนจํานวน 14 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสารจํานวน 11 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับและเฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวนอยางละ 

7 คน อาหารจํานวน 4 คน อ่ืนๆจํานวน 3 คน สัตวเล้ียงจํานวน 2 คน 

 รายรับ 5,001-6,000 บาทตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  5,001-6,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆจํานวน 34 คน รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 25 คน สินคาเพื่อความบันเทิง

จํานวน 24 คน การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 23 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 22 คน 

การทองเท่ียวจํานวน 21 คน หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 19 คน โปรแกรม

คอมพิวเตอรและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 16 คน เคร่ืองหนังจํานวน 14 คน บริการ

รถทัวร/รถเชาจํานวน 11 คน ของขวัญและของเลนจํานวน 9 คน จํานวนคน สินคาเทคโนโลยี  

โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวนอยางละ 8 คน อาหารจํานวน 7 
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คน ยารักษาโรคจํานวน 6 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 4 คน สัตวเล้ียงจํานวน 3 คน อ่ืนๆ

จํานวน 0 คน 

 รายรับ 6,001-7,000 บาทตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  6,001-7,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆจํานวน 14 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 13 คน จํานวน 

โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียวจํานวนอยางละ 12 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา 

จํานวน 11 คน หนังสือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม สินคาเทคโนโลยี และสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน

อยางละ 10 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 9 คน เส้ือผาสําเร็จรูป ของขวัญ/ของชํารวยและบริการ

ขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 8 คนโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  อัญมณี/เคร่ืองประดับและ

ของเลนจํานวนอยางละ 6 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและสัตวเล้ียงจํานวนอยางละ 4 คน อาหาร

และอ่ืนๆ บริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 1 คน 

 รายรับ 7,001-8,000 บาทตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  7,001-8,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆและสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 13 คน รองลงมาคือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม

และการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวนอยางละ 11 คน หนังสือ เส้ือผาสําเร็จรูปและเคร่ือง

หนังจํานวนอยางละ 9 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 8 คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 7 คน อัญมณ/ี

เคร่ืองประดับ โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียวจํานวนอยางละ 6  คน โทรศัพทเคล่ือนท่ี

และอุปกรณส่ือสาร ของเลน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน

อยางละ 5 คน ของขวัญและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 4 คน อาหารและสัตวเล้ียงจํานวน

อยางละ 1 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 0 คน 

  

 

 รายรับ 8,001 บาทข้ึนไปตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  8,001 บาทข้ึนไป สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 9 คน รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูป สินคาเพื่อความ

บันเทิง การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 7 คนการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 6 คน 

เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทาและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 4 คน การทองเท่ียวจํานวน 3 

คน หนังสือ ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน โปรแกรมคอมพิวเตอร การจองตั๋วเคร่ืองบินและ 



62 

 

 
 

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวนอยางละ 5 คน ของขวัญ โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร สินคา

เทคโนโลยี ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 1 คน อาหาร เฟอรนิเจอร/ของแตง

บาน สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 0 คน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่5 

สรุปอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
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การศึกษาเร่ือง ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ของผูบริโภค  ของ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  คณะวิทยาการจัดการวิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ชวงช้ันปท่ี1-ช้ันปท่ี4 มีวัตถุประสงคเพื่อ เพื่อศึกษาการเลือกซ้ือสินคาท่ีลงขายทางเว็บไซต

วาสินคาประเภทใดท่ีเปนท่ีตองการของผูบริโภค และเพื่อศึกษาปจจัยท่ีเปนตัวแปรท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภคโดยปจจัยท่ีใชศึกษาคือปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

 

สรุปผล 

สวนท่ี 1  การวิเคราะหลักษณะประชากรของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษา พบวา ในการคัดกรองนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต

สวนใหญเปนผูท่ีเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตจํานวน  187 คน คิดเปน (รอยละ 52.8) และผูท่ีไมเคยซ้ือ

สินคาทางเว็บไซตจํานวน 167  คน คิดเปน (รอยละ 47.2) นักศึกษาสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 

270 คน (รอยละ 76.3  ) รองลงมาเปนเพศชายจํานวน 84 คน (รอยละ 23.7)  ซ่ึงนักศึกษาสวนใหญ

อยูช้ันปท่ี 3 จํานวน 127 คน (รอยละ35.9)  มีรายรับตอเดือน ระหวาง  4,001-5 ,000 บาทมากท่ีสุด

จํานวน 105  คน (รอยละ29.7 )  นักศึกษาสวนใหญมี ความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ในระดับพื้นฐานมากท่ีสุดจํานวน 170 คน (รอยละ 48.0) ใชอินเทอรเน็ตท่ีบานมากท่ีสุดจํานวน 165 

คน (รอยละ 46.6 )  เหตุผลสวนใหญท่ีนักศึกษาเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตคือ เลือกคนหาสินคาได

งายและรวดเร็วมากท่ีสุดจํานวน 79 คน (รอยละ 22.3) นักศึกษาสวนใหญรูจักการเลือกซ้ือสินคาจาก

การเรียนรูดวยตัวเองจํานวน  139 คนมากท่ีสุด  (รอยละ 39.3) โดยสวนใหญมีความสนใจท่ีจะซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตโดยจําแนกตามชนิดของสินคาดังตอไปนี้  

 

 
 

 

 

กลุมสินคาท่ีจับตองไดสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือหนังสือมากท่ีสุดจํานวน  128 

คน (รอยละ 36.2)กลุมสินคาท่ีจับตองไมไดสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือดาวนโหลดตางๆ

มากท่ีสุดจํานวน 204 คน  (รอยละ57.6)  และกลุมสินคาบริการสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ

การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารมากท่ีสุดจํานวน 161 คน (รอยละ 45.5) สวนใหญใชวิธีการชําระ
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เงินแบบโอนเขาบัญชีธนาคารของผูขายมากท่ีสุดจํานวน 214  คน (รอยละ 60.5) แตในภาพรวมของ

ความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตสินคาท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือการดาวน

โหลดจํานวน 204 คน (รอยละ57.6) และสินคาท่ีไดรับความสนใจนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน  11 

คน (รอยละ 3.1) 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับดาน

ผลิตภัณฑในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.99  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา นักศึกษา ให

ความสําคัญในระดับมากกับการรับประกันคุณภาพของสินคา  ความนาเช่ือถือของรายละเอียด

สินคา  ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณของตราสินคา  การแสดงรูปตัวสินคาและเสียงประกอบใน

รายละเอียด  การปรับเปล่ียนขอมูลสินคาใหใหมอยูเสมอ  และความแปลกใหมของสินคา  ดวย

คาเฉล่ีย 4.13, 4.01, 3.99, 3.99, 3.95 และ 3.88  ตามลําดับ 

ปจจัยดานราคา  ผลการศึกษาพบวา สวนใหญแลวนักศึกษา ใหความสําคัญดานราคาใน

ระดับมากโดยมีคาเฉล่ียรวม 3.96 โดยพิจารณาเปนรายขอพบวา นักศึกษาใหความสําคัญในระดับ

มากกับการแสดงราคาสินคาไวอยางครบถวนและชัดเจน สามารถเปรียบเทียบราคากับรานอ่ืนได

สะดวก และสินคามีราคาถูกมากกวาการซ้ือจากวิธีอ่ืน ดวยคาเฉล่ีย 3.99, 3.98 และ 3.92 ตามลําดับ 

ปจจัยการดานจัดจําหนาย   ผลการศึกษาพบวาโดยสวนใหญนักศึกษาใหความสําคัญใน

ดานการจัดจําหนายในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.99 สามารถพิจารณาเปนรายขอไดดังนี้ 

นักศึกษาใหความสําคัญในระดับมากกับสามารถส่ังซ้ือสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง  การประหยัดเวลา

ในการเลือกซ้ือสินคา  ความสะดวกของข้ันตอนการส่ังซ้ือ  ความตรงตอเวลาในการบริการจัดสง

สินคา  และความเร็วในการโหลดเว็บไซต  ดวยคาเฉล่ีย 4.20, 4.05, 4.00, 3.90 และ3.82  ตามลําดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับ

ดาน การสงเสริมการขาย ในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.9 0 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  

นักศึกษาใหความสําคัญในระดับมากกับการรับประกันในการจัดสงสินคา ความปลอดภัยของ

วิธีการชําระเงิน   การรักษาความเปนสวนตัวสําหรับขอมูลสวนตัว  ความสะดวกของวิธีการชําระ

เงิน  ไมมีการหักคาทําเนียมหรือภาษีเม่ือชําระเงิน  ความหลากหลายของวิธีการชําระเงิน   การลด 

แลก แจก แถม เม่ือมีการซ้ือสินคา  การสะสมยอดซ้ือแกสมาชิกเพื่อนํามาแลกแจกแถม ดวยคาเฉล่ีย 

4.04, 4.02, 4.01, 3.98, 3.87, 3.85, 3.80 และ 3.62 ตามลําดับ 

สวนท่ี 3 แบงเปน 2 สวน ดังนี้ 
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3.1  การวิเคราะหปญหาท่ีทานพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาใหความสําคัญกับปญหาท่ีนักศึกษาเคยพบเห็นหรือเคยเจอ

ในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.64  ซ่ึงจะพิจารณาเปนรายขอไดดังนี้

โดยสวนใหญแลวนักศึกษาใหความสําคัญกับสินคาท่ีมีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไวมากท่ีสุด  ไม

มีการรับประกันคุณภาพของสินคา  ความนาเช่ือของเว็บไซต    สินคาไมไดมาตรฐานเว็บไซตโหลด

ชา / การเช่ือมตออินเทอรเน็ตมีปญหา   การติดตอสอบถามกับทางเว็บไซต  ไมมีบริการหลังการขาย 

เชน รับคืน   เงื่อนไขในการชําระเงิน ไมชัดเจน   ลักษณะของสินคาท่ีไดรับกับสินคาท่ีโฆษณาทาง

เว็บไซต   สินคาสูญหาย/ไมไดรับสินคา  และไดรับสินคาลาชา  ดวยคาเฉล่ีย 3.85, 3.80, 3.80, 3.75, 

3.70, 3.66, 3.65, 3.62, 3.61 และ 3.58  ตามลําดับ รวมท้ังใหความสําคัญในระดับปานกลางกับ

ข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ียุงยาก   มีผูแอบอางนําบัตรเครดิตไปใช  และเรียกเก็บเงินเกินราคาท่ีระบุ  ดวย

คาเฉล่ีย 3.48, 3.41 และ 3.40 ตามลําดับ                

3.2  ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามตอการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษายังมีความกังวลในเร่ืองของความนาเช่ือถือของเว็บไซตและ

ความปลอดภัยในการส่ังซ้ือสินคาเปนอยางมาก จากการเขียนขอเสนอแนะเกี่ยวการซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตแสดงใหเห็นวายังมีนักศึกษาอีกจํานวนมากท่ียังไมแนใจและไมกลาท่ีจะซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตเนื่องดวยไมม่ันใจในความปลอดภัยของการซ้ือสินคาโดยเฉพาะในข้ันตอนการชําระเงิน 

สวนท่ี 4 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา

ทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาท่ีมีเพศท่ีตางกันจะมีการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ตางกัน ดังนี้ 

นักศึกษาชายสวนใหญ สนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ อาหาร มากท่ีสุดจํานวน  77 คน  

รองลงมาคือหนังสือจํานวน 38 คน การจองโรงแรม จํานวน 36 คน โปรแกรมคอมพิวเตอร จํานวน 

35 คน  สินคา เพื่อความบันเทิง จํานวน 33 คน ดาวนโหลดตางๆและสินคาเทคโนโลยี จํานวนอยาง

ละ  32  คน การทองเท่ียว จํานวน 29 คน  เส้ือผา จํานวน 28 คน  ของเลนและบริการขอมูลตางๆ

จํานวน อยางละ  26 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร จํานวน 24 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทา จํานวน 23 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 20  คน  การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 

19 คน บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ จํานวน 16 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 14 คน เฟอรนิเจอร/

ของแตงบานและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 12 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน
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จํานวน 10 คน สัตวเล้ียงจํานวน 8 คน และท่ีนักศึกษามีความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือนอยท่ีสุดคือ

สินคาอ่ืนๆไดแก เกมส รองเทาจํานวน 3 คน                                                                                      

     นักศึกษาหญิงสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดมากท่ีสุดจํานวน 172 คน รองลงมาคือการ

จองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 125 คน ซ้ือสินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง ภาพยนตร/

วีดิโอ จํานวน114 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 112 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 99 คน หนังสือ

จํานวน 90 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 89 คน การทองเท่ียวจํานวน 77 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทา จํานวน 73 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 70 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือ

วิตามินและโปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวนอยางละ 44 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 41 คน 

บริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 38 คน ของเลนจํานวน 26 คน สินคาเทคโนโลยี เชน 

คอมพิวเตอร ซอฟแวร จํานวน 23 คน อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวน 22 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสารจํานวน 18 คน อาหารจํานวน 13 คน อ่ืนๆ ไดแก คอนแทคเลนส ครีมทาผิว ยาสระ

ผม ตุกตา จํานวน 9 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 6 คน และท่ีนักศึกษาหญิงมีความสนใจท่ี

จะซ้ือนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน 

ผลการศึกษา พบวา นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ีตางกันจะ มีความสนใจ ในการเลือก ซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีตางชนิดกัน ดังตอไปนี้ 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 1 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 36 

คนรองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร จํานวน 28 คน สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 27 

คน หนังสือจํานวน 23 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 22 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 19 คน 

บริการขอมูลตางๆจํานวน 17 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา  จํานวน 15 คน การทองเท่ียว

จํานวน 14 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 12 คน โปรแกรมคอมพิวเตอร จํานวน 11 คน บริการ

รถทัวร/รถเชาตางๆ จํานวน 9 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 8 คน อาหาร ของเลนและ ยารักษา

โรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวนอยางละ 5 คน อัญมณี/เคร่ืองประดับและสินคาเทคโนโลยีจํานวน

อยางละ 4 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวนอยางละ 3 

คน และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 1 คน 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 2 สวนใหญสนใจท่ีดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 52 คน 

รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 43 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/

รานอาหารจํานวนอยางละ 33 คน การทองเท่ียวจํานวน 31 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา และ

บริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 30 คน  การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 25 คน หนังสือจํานวน 24 
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คน โปรแกรมคอมพิวเตอร จํานวน 22 คน เส้ือผาสําเร็จรูป จํานวน 20 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสารจํานวน 18 คน ของเลน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน และบริการรถทัวร/รถเชา

ตางๆจํานวนอยางละ 16 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 14 คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 13 คน 

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ จํานวน 9 คน อาหาร  เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน และอ่ืนๆจํานวนอยางละ 5 

คน และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 3 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 70

คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร จํานวน 65 คน หนังสือจํานวน 58 คน สินคาเพื่อ

ความบันเทิงจํานวน 51 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 50 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 42 คน การ

ทองเท่ียวจํานวน 39 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 32 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา และ

สินคาเทคโนโลยีจํานวนอยางละ 30 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 29 คน การจองตั๋วเคร่ืองบิน

จํานวน 28 คน ของเลนจํานวน 23 คน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน และบริการรถทัวร/รถเชา

ตางๆจํานวนอยางละ 17 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ จํานวน 16 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณ

ส่ือสารจํานวน 13 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 12 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 9 คน 

อาหารจํานวน 6 คน สัตวเล้ียงจํานวน 5 คน และท่ีนอยท่ีสุดคือสินคาอ่ืนๆจํานวน 4 คน  

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 4 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 46 

คน เส้ือผาสําเร็จรูปและ การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร จํานวนอยางละ 35 คน เคร่ืองสําอาง/

น้ําหอมจํานวน 30คน สินคาเพื่อความบันเทิง และบริการขอมูลตางๆจํานวน 26 คน การจองตั๋ว

เคร่ืองบินจํานวน 24 คน หนังสือจํานวน 23 คน การทองเท่ียวจํานวน 22 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทา จํานวน 21 คน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน จํานวน 16 คน โปรแกรม

คอมพิวเตอรจํานวน 14 คน บริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 12 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 

10 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  สินคาเทคโนโลยีและของเลนจํานวนอยางละ 8 คน   

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 7 คน อาหารจํานวน 4 คน สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 2 คน 

และท่ีนอยท่ีสุดคือเฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 1 คน 

ผลการศึกษายังพบอีกวานักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนท่ีตางกันจะ มีความสนใจ ในการ

เลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีตางกัน ดังตอไปนี้ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนต่ํากวา 3,000 บาทสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมาก

ท่ีสุดจํานวน 20 คน รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร

จํานวนอยางละ 16 คน หนังสือจํานวน 11 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา การทองเท่ียวและ
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บริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 10 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 8 คน เส้ือผาสําเร็จรูป สินคา

เทคโนโลยีและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 7 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 6 คน 

โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 5 คน  

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 4 คน ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 3 

คน อาหารและยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวนอยางละ 2 คน และท่ีนอยท่ีสุดคือ

เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 

1คน                                                                                                                                                     

      นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  3,001-4,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

จํานวน 53 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 45 คน เส้ือผาสําเร็จรูปและ

สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 36 คน หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 33 

คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 29 คน การทองเท่ียวจํานวน 24 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา 

การจองตั๋วเคร่ืองบินและยารักษาโรค ยาบํารุง วิตามิน จํานวน 17 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 

15 คน ของขวัญและของเลนจํานวนอยางละ 14 คน บริการรถทัวร/รถเชาจํานวน 13 คน 

โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน 10 คน สินคาเทคโนโลยีและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 7 

คน อาหารจํานวน 5 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 3 คน ท่ีนอยท่ีสุดคือเฟอรนิเจอร/ของแตง

บานจํานวน 2 คนและไมมีนักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือสัตวเล้ียงเลย                                            

     นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  4,001-5,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

จํานวน 61 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 47 คน หนังสือจํานวน 44 คน 

สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 41 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 35 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและ

บริการขอมูลตางๆจํานวน 34 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา จํานวน 31 คน การทองเท่ียว

จํานวน 30 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 28 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 23 คน บริการ

รถทัวร/รถเชาจํานวน 21 คน ของขวัญจํานวน 19 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวน 16 

คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 15 คน ของเลนจํานวน 14 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร

จํานวน 11 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับและเฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวนอยางละ 7 คน อาหาร

จํานวน 4 คน อ่ืนๆจํานวน 3 คน และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน 2 คน 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  5,001-6,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

จํานวน 34 คน รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 25 คน สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 24 คน 

การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 23 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 22 คน การทองเท่ียว
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จํานวน 21 คน หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 19 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรและ

การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 16 คน เคร่ืองหนังจํานวน 14 คน บริการรถทัวร/รถเชาจํานวน 

11 คน ของขวัญและของเลนจํานวน 9 คน จํานวนคน สินคาเทคโนโลยี  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสาร   อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวนอยางละ 8 คน อาหารจํานวน 7 คน ยารักษาโรค

จํานวน 6 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 4 คน ท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน และไมมี

นักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือสินคาอ่ืนๆเลย 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  6,001-7,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

จํานวน 14 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 13 คน โปรแกรมคอมพิวเตอร

และการทองเท่ียวจํานวนอยางละ 12 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา จํานวน 11 คน หนังสือ

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม สินคาเทคโนโลยี และสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 10 คน การจอง

ตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 9 คน เส้ือผาสําเร็จรูป ของขวัญ/ของชํารวยและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยาง

ละ 8 คนโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  อัญมณี/เคร่ืองประดับและของเลนจํานวนอยางละ 6 

คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและสัตวเล้ียงจํานวนอยางละ 4 คน และท่ีนอยท่ีสุดคืออาหารและ

อ่ืนๆ บริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 1 คน 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  7,001-8,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

และสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 13 คน รองลงมาคือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและการจอง

โรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวนอยางละ 11 คน หนังสือ เส้ือผาสําเร็จรูปและเคร่ืองหนังจํานวน

อยางละ 9 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 8 คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 7 คน อัญมณ/ี

เคร่ืองประดับ โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียวจํานวนอยางละ 6  คน โทรศัพทเคล่ือนท่ี

และอุปกรณส่ือสาร  ของเลน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน

อยางละ 5 คน ของขวัญและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 4 คน และท่ีนอยท่ีสุดคืออาหาร

และสัตวเล้ียงจํานวนอยางละ 1 คน และไมมีนักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือเฟอรนิเจอร/ของแตง

บานและสินคาอ่ืนๆเลย 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  8,001 บาทข้ึนไป สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

และเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 9 คน รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูป สินคาเพื่อความบันเทิง การจอง

ตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 7 คนการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 6 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทาและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 4 คน การทองเท่ียวจํานวน 3 คน หนังสือ ยา

รักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน โปรแกรมคอมพิวเตอร การจองตั๋วเคร่ืองบินและอัญมณี/
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เคร่ืองประดับจํานวนอยางละ 5 คน ของขวัญ ท่ีนอยท่ีสุดคือ โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  

สินคาเทคโนโลยี ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 1 คน อาหารไมมีนักศึกษาคน

ใดท่ีสนใจหรือเคยซ้ือ เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน สัตวเล้ียงและสินคาอ่ืนๆเลย                                             

 

อภิปรายผล 

สวนท่ี 1  การวิเคราะหลักษณะประชากรของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษา พบวา ในการคัดกรองนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต

สวนใหญเปนผูท่ีเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตและผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต   นักศึกษาสวนใหญ

เปนเพศ หญิง ซ่ึงนักศึกษาสวนใหญ อยูช้ันปท่ี 3 มีรายรับตอเดือน ระหวาง  4,001-5,000 บาท   

นักศึกษาสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับพื้นฐาน  ใชอินเทอรเน็ต

ท่ีบานเปนสวนใหญ  เหตุผล สวนใหญท่ีนักศึกษาเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต คือ เลือกคนหาสินคา

ไดงายและรวดเร็ว นักศึกษา สวนใหญ รูจักการเลือกซ้ือสินคาจากการเรียนรูดวยตัวเอง  โดย สวน

ใหญมีความสนใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตโดยจําแนกตามชนิดของสินคา

ดังตอไปนี้  กลุมสินคาท่ีจับตองไดสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือหนังสือมากท่ีสุด   กลุมสินคา

ท่ีจับตองไมไดสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด  และกลุมสินคาบริการ

สวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารมากท่ีสุด  สวนใหญใชวิธีการ

ชําระเงินแบบโอนเขาบัญชีธนาคารของผูขาย นอกจากนี้ยังมีการชําระเงินดวยรูปแบบอ่ืนๆอีก เชน  

PayPal, Counter Service, การไปรับสินคาดวยตนเอง เปนตน  แตในภาพรวมของความสนใจท่ีจะ

ซ้ือหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตสินคาท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือการดาวนโหลดตางๆและ

สินคาท่ีไดรับความสนใจนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียง 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับดาน

ผลิตภัณฑในระดับมาก โดยนักศึกษา ใหความสําคัญในระดับมากกับการรับประกันคุณภาพของ

สินคา  ความนาเช่ือถือของรายละเอียดสินคา  ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณของตราสินคา  การ

แสดงรูปตัวสินคาและเสียงประกอบในรายละเอียด  การปรับเปล่ียนขอมูลสินคาใหใหมอยูเสมอ  

และความแปลกใหมของสินคา   ปจจัยดานราคา  ผลการศึกษาพบวา สวนใหญแลวนักศึกษา ให

ความสําคัญ ดานราคา ในระดับมาก โดยนักศึกษาใหความสําคัญในระดับมากกับการแสดงราคา
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สินคาไวอยางครบถวนและชัดเจน สามารถเปรียบเทียบราคากับรานอ่ืนไดสะดวก และสินคามีราคา

ถูกมากกวาการซ้ือจากวิธีอ่ืน 

ปจจัยการดานจัดจําหนาย   ผลการศึกษาพบวาโดยสวนใหญนักศึกษาใหความสําคัญใน

ดานการจัดจําหนายในระดับมาก โดยนักศึกษา ใหความสําคัญในระดับมากกับสามารถส่ังซ้ือสินคา

ไดตลอด24 ช่ัวโมง  การประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคา  ความสะดวกของข้ันตอนการส่ังซ้ือ  

ความตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคา  และความเร็วในการโหลดเว็บไซต   

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับ

ดานการสงเสริมการขาย ในระดับมาก โดย นักศึกษาใหความสําคัญในระดับมากกับการรับประกัน

ในการจัดสงสินคา ความปลอดภัยของวิธีการชําระเงิน   การรักษาความเปนสวนตัวสําหรับขอมูล

สวนตัว  ความสะดวกของวิธีการชําระเงิน  ไมมีการหักคาทําเนียมหรือภาษีเม่ือชําระเงิน  ความ

หลากหลายของวิธีการชําระเงิน   การลด แลก แจก แถม เม่ือมีการซ้ือสินคา  และการสะสมยอดซ้ือ

แกสมาชิกเพื่อนํามาแลกแจกแถม  

สวนท่ี 3 แบงเปน 2 สวน ดังนี้ 

3.1  การวิเคราะหปญหาท่ีทานพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาใหความสําคัญกับปญหาท่ีนักศึกษาเคยพบเห็นหรือเคยเจอ

ในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับมาก ซ่ึงจะพิจารณาเปนรายขอไดดังนี้โดยสวนใหญแลว

นักศึกษาใหความสําคัญกับสินคาท่ีมีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไวมากท่ีสุด  รองลงมาคือการท่ีไม

มีการรับประกันคุณภาพของสินคา  ความนาเช่ือของเว็บไซต    สินคาไมไดมาตรฐานเว็บไซตโหลด

ชา / การเช่ือมตออินเทอรเน็ตมีปญหา   การติดตอสอบถามกับทางเว็บไซต  ไมมีบริการหลังการขาย 

เชน รับคืน   เงื่อนไขในการชําระเงิน ไมชัดเจน   ลักษณะของสินคาท่ีไดรับกับสินคาท่ีโฆษณาทาง

เว็บไซต    สินคาสูญหาย/ไมไดรับสินคา  และไดรับสินคาลาชา  โดยมีความสําคัญลดลงมา

ตามลําดับ รวมท้ังใหความสําคัญในระดับปานกลางกับข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ียุงยาก   มีผูแอบอางนํา

บัตรเครดิตไปใช  และเรียกเก็บเงินเกินราคาท่ีระบุ  ตามลําดับ                

3.2  ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามตอการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษายังมีความกังวลในเร่ืองของความนาเช่ือถือของเว็บไซตและ

ความปลอดภัยในการส่ังซ้ือสินคาเปนอยางมาก รวมถึงความไมแนใจและไมกลาท่ีจะซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตเนื่องดวยไมม่ันใจในความปลอดภัยของการซ้ือสินคาโดยเฉพาะในข้ันตอนการชําระเงิน 
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ดังนั้น การสรางความนาเช่ือถือจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีจะทําใหธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประสบ

ความสําเร็จมากข้ึน 

สวนท่ี 4  การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา

ทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาท่ีมีเพศท่ีตางกันจะมีการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ตางกัน โดย 

นักศึกษาชายสวนใหญ สนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ อาหารมากท่ีสุด   รองลงมาคือ หนังสือ  

การจองโรงแรม โปรแกรมคอมพิวเตอร  สินคา เพื่อความบันเทิง  ดาวนโหลดตางๆและสินคา

เทคโนโลยี  การทองเท่ียว  เส้ือผาสําเร็จรูป  ของเลนและบริการขอมูลตางๆ  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสาร เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา ของขวัญ/ของชํารวย การจองตั๋วเคร่ืองบิน บริการ

รถทัวร/รถเชาตางๆ อัญมณี/เคร่ืองประดับ เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม ยา

รักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน สัตวเล้ียง และท่ีนักศึกษามีความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือนอยท่ีสุด

คือสินคาอ่ืนๆ ไดแก  เกมส  รองเทา ตามลําดับ         

นักศึกษาหญิงสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดมากท่ีสุด รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ี

พัก/รานอาหาร ซ้ือสินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง ภาพยนตร/วีดิโอ เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม เส้ือผา

สําเร็จรูป หนังสือ บริการขอมูลตางๆ การทองเท่ียว เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา การจองตั๋ว

เคร่ืองบิน  ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินและโปรแกรมคอมพิวเตอร  ของขวัญ/ของชํารวย  

บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   ของเลน  สินคาเทคโนโลยี เชน คอมพิวเตอร ซอฟแวร อัญมณี/

เคร่ืองประดับ โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร อาหาร  อ่ืนๆ ไดแก  คอนแทคเลนส ครีมทาผิว 

ยาสระผม ตุกตา เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน และท่ีนักศึกษาหญิงมีความสนใจท่ีจะซ้ือนอยท่ีสุดคือ

สัตวเล้ียง ตามลําดับ 

ผลการศึกษา พบวา นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ีตางกันจะ มีความสนใจ ในการเลือก ซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีตางชนิดกัน โดย 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 1 สวนใหญสนใจท่ีจะ ดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด รองลงมา

คือ การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร   สินคาเพื่อความบันเทิง  หนังสือ  เส้ือผาสําเร็จรูป  

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม บริการขอมูลตางๆ  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา    การทองเท่ียว  การจอง

ตั๋วเคร่ืองบิน โปรแกรมคอมพิวเตอร  บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   ของขวัญ/ของชํารวย  อาหาร ของ

เลนและยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน อัญมณี/เคร่ืองประดับและสินคาเทคโนโลยี  เฟอรนิเจอร/
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ของแตงบาน และโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงและสินคา

อ่ืนๆ ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 2 สวนใหญสนใจท่ีดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดรองลงมาคือ

สินคาเพื่อความบันเทิง  เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม และการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร   การทองเท่ียว  

เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา และบริการขอมูลตางๆ   การจองตั๋วเคร่ืองบิน  หนังสือ โปรแกรม

คอมพิวเตอร เส้ือผาสําเร็จรูป  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  ของเลน ยารักษาโรค  ยาบํารุง 

หรือวิตามิน และ บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   ของขวัญ/ของชํารวย   สินคาเทคโนโลยี  อัญมณี/

เคร่ืองประดับ  อาหาร  เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและอ่ืนๆ และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียง ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 3 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด รองลงมา

คือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  หนังสือ  สินคาเพื่อความบันเทิง   เส้ือผาสําเร็จรูป  บริการ

ขอมูลตางๆ  การทองเท่ียว โปรแกรมคอมพิวเตอร   เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา และสินคา

เทคโนโลยี  ของขวัญ/ของชํารวย  การจองตั๋วเคร่ืองบิน  ของเลน  ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน

และบริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   อัญมณี/เคร่ืองประดับ   โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม   เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน  อาหาร  สัตวเล้ียง   และท่ีนอยท่ีสุดคือสินคาอ่ืนๆ  

ตามลําดับ  

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 4 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด  เส้ือผา

สําเร็จรูปและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร   เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม   สินคาเพื่อความบันเทิง และ

บริการขอมูลตางๆ การจองตั๋วเคร่ืองบิน   หนังสือ  การทองเท่ียว  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา   

ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน  โปรแกรมคอมพิวเตอร   บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   ของขวัญ/

ของชํารวย  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  สินคาเทคโนโลยีและของเลน   อัญมณี/

เคร่ืองประดับ   อาหาร  สัตวเล้ียงและสินคาอ่ืนๆ และท่ีนอยท่ีสุดคือ เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน  

ตามลําดับ 

ผลการศึกษายังพบอีกวานักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนท่ีตางกันจะ มีความสนใจ ในการ

เลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีตางกัน โดย 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนต่ํากวา 3,000 บาทสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมาก

ท่ีสุด รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  หนังสือ  เคร่ือง

หนัง เชน กระเปา รองเทา การทองเท่ียวและบริการขอมูลตางๆ  เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม  เส้ือผา

สําเร็จรูป สินคาเทคโนโลยีและการจองตั๋วเคร่ืองบิน  ของขวัญ/ของชํารวย โปรแกรมคอมพิวเตอร 
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อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชา  อาหารและยารักษาโรค ยาบํารุง หรือ

วิตามิน  และท่ีนอยท่ีสุดคือ เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  สัตว

เล้ียงและสินคาอ่ืนๆ ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  3,001-4,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ 

รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร เส้ือผาสําเร็จรูปและสินคาเพื่อความบันเทิง หนังสือ

และเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม  บริการขอมูลตางๆ  การทองเท่ียว  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา การ

จองตั๋วเคร่ืองบินและยารักษาโรค ยาบํารุง วิตามิน โปรแกรมคอมพิวเตอร  ของขวัญและของเลน  

บริการรถทัวร/รถเชา  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   สินคาเทคโนโลยีและสินคาอ่ืนๆ  

อาหาร อัญมณี/เคร่ืองประดับ  ท่ีนอยท่ีสุดคือเฟอรนิเจอร/ของแตงบาน  และไมมีนักศึกษาคนใด

สนใจหรือเคยซ้ือ สัตวเล้ียง เลย ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  4,001-5,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ  

รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  หนังสือ  สินคาเพื่อความบันเทิง  เส้ือผาสําเร็จรูป  

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและบริการขอมูลตางๆ  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา  การทองเท่ียว  การ

จองตั๋วเคร่ืองบิน  โปรแกรมคอมพิวเตอร  บริการรถทัวร/รถเชา  ของขวัญ  ยารักษาโรค ยาบํารุง 

หรือวิตามิน  สินคาเทคโนโลยี  ของเลน  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   อัญมณี/

เคร่ืองประดับและเฟอรนิเจอร/ของแตงบาน อาหารจํานวน 4 คน สินคาอ่ืนๆ  และท่ีนอยท่ีสุดคือ

สัตวเล้ียง ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  5,001-6,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ  

รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูป  สินคาเพื่อความบันเทิง  การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  บริการ

ขอมูลตางๆ การทองเท่ียว  หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม  โปรแกรมคอมพิวเตอรและการจอง

ตั๋วเคร่ืองบิน  เคร่ืองหนัง  บริการรถทัวร/รถเชา  ของขวัญและของเลน  สินคาเทคโนโลยี  

โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   อัญมณี/เคร่ืองประดับ  อาหาร  ยารักษาโรค  เฟอรนิเจอร/

ของแตงบาน  ท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียง และไมมีนักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือสินคาอ่ืนๆเลย 

ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  6,001-7,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ 

รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียว  เคร่ือง

หนัง เชน กระเปา รองเทา   หนังสือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม สินคาเทคโนโลยี และสินคาเพื่อความ

บันเทิง  การจองตั๋วเคร่ืองบิน  เส้ือผาสําเร็จรูป ของขวัญ/ของชํารวยและบริการขอมูลตางๆ 
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โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   อัญมณี/เคร่ืองประดับและของเลน  เฟอรนิเจอร/ของแตง

บานและสัตวเล้ียง  และท่ีนอยท่ีสุดคืออาหารและอ่ืนๆ บริการรถทัวร/รถเชา  ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  7,001-8,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

และสินคาเพื่อความบันเทิง  รองลงมาคือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/

รานอาหาร  หนังสือ เส้ือผาสําเร็จรูปและเคร่ืองหนัง  บริการขอมูลตางๆ  สินคาเทคโนโลยี  อัญมณี/

เคร่ืองประดับ โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียว  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร ของ

เลน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินและการจองตั๋วเคร่ืองบิน  ของขวัญและบริการรถทัวร/รถเชา  

และท่ีนอยท่ีสุดคืออาหารและสัตวเล้ียง  และไมมีนักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือเฟอรนิเจอร/ของ

แตงบานและสินคาอ่ืนๆเลย ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  8,001 บาทข้ึนไป สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆและ

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม  รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูป สินคาเพื่อความบันเทิง การจองตั๋วเคร่ืองบิน  

การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทาและบริการขอมูลตางๆ  การ

ทองเท่ียว  หนังสือ ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน โปรแกรมคอมพิวเตอร การจองตั๋วเคร่ืองบิน

และอัญมณ/ีเคร่ืองประดับ ของขวัญ ท่ีนอยท่ีสุดคือ โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  สินคา

เทคโนโลยี ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชา อาหารไมมีนักศึกษาคนใดท่ีสนใจหรือเคยซ้ือ  

เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน สัตวเล้ียงและสินคาอ่ืนๆเลยตามลําดับ 

ข้อเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะท่ีไดจากการทําวิจัย  

1. จากผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญในทุกๆดานในปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดแตท่ีนักศึกษาใหความสําคัญมากเปนพิเศษคือ ดานผลิตภัณฑและดานการจัด

จําหนาย โดยใหความสําคัญดานราคาและดานการสงเสริมการขายรองลงมา ดังนั้น ผูประกอบการ

ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจึงควรหันมาใหความสนใจในการปรับปรุงดานผลิตภัณฑใหมากข้ึน 

อาจมีการปรับปรุงเร่ืองคุณภาพและความนาเช่ือถือของสินคา และพัฒนาในเร่ืองของการจัด

จําหนายเพราะผูบริโภคสวนใหญชอบท่ีจะไดรับบริการท่ีรวดเร็ว ทันใจ พรอมกับความนาเช่ือถือ

และความปลอดภัย นอกจากนี้ความซ่ือสัตยตออาชีพและลูกคาก็เปนส่ิงสําคัญโดยเฉพาะการรักษา

ความเปนสวนตัวรวมถึงขอมูลเฉพาะของลูกคาใหเปนความลับ  

2. ผลการศึกษายังพบอีกวา ปญหาท่ีสําคัญในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีนักศึกษาพบ

สวนใหญคือสินคาท่ีมีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไว   การท่ีไมมีการรับประกัน คุณภาพของสินคา 
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โดยจากผลนี้แสดงใหเห็นวาปญหาท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตเกิดกับตัวสินคาเปนหลัก 

ดังนั้น ผูประกอบการจึงใสใจในคุณภาพของสินคามากกวาหาผลกําไร ความซ่ือสัตยตอผูบริโภค 

คือ สินคาจริงเปนอยางไรก็โฆษณาไวอยางนั้น ควรมีคุณภาพตรงกับสินคาท่ีมีอยูจริงไมควรแอบ

อางหรือหลอกลวงผูซ้ือ ซ่ึงถาผูประกอบการสงสินคาท่ีไมมีคุณภาพหรือมีคุณภาพไมตรงกับท่ีกลาว

ไวจะทําใหผูซ้ือไมม่ันใจและไมกลาท่ีจะซ้ือสินคาทางเว็บไซตอีกเลย ท้ังยังจะสงผลเสียในระยะยาว

เพราะหากผูประกอบการทําผิดหรือกระทําการไมเหมาะสมจะเกิดการบอกตอ (word of mouth) อาจ

ไมมีใครเลือกซ้ือสินคาจากเว็บไซตนั้นอีกเลยและทําใหคุณตองเลิกกิจการได 

ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 

 1. ควรศึกษาในสวนของปจจัยดานอ่ืนๆ เชน แรงจูงใจ เพื่อใหขอมูลท่ีมีความ

เฉพาะเจาะจงมากข้ึนรวมท้ังอาจมีการศึกษาแบบเชิงคุณภาพเพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึกมากข้ึน 

2.  ควรมีการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตจากกลุมตัวอยาง

อ่ืนๆดวยเพื่อใหไดขอมูลท่ีหลากหลายและมีความแนนอนมากข้ึน เพราะในท่ีนี้ศึกษาเพียงนักศึกษา

จากมหาวิทยาลัยศิลปากร คณะวิทยาการจัด วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เทานั้น อาจยังเปนกลุมท่ี

เล็กเกินไป ซ่ึงอาจยังไมครอบคลุมประชากรท้ังหมดท่ีจะนํามาประเมินปจจัยลักษณะของประเภท

สินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตได 

ปญหาท่ีพบในการทําวิจัย 

1.  ในการทําวิจัยในคร้ังนี้มีกลุมตัวอยางจํานวน 354 คนโดยใชวิธีการแจกแบบสอบถาม

แบบสุมและผูตอบแบบสอบถามอาจทําดวยความไมเต็มใจเพราะชวงเวลาท่ีผูวิจัยแจกแบบสอบถาม

สวนใหญเปนชวงท่ีผูตอบแบบสอบถามอยูท่ีโรงอาหารท่ีกําลังจะทานขาวหรือนั่งพักผอน ชวงท่ีอยู

ในหอพักชวงเวลาประมาณหาทุมถึงเท่ียงคืนซ่ึงผูวิจัยคิดวานาจะแจกไดเยอะแตบางทีก็มีบางสวนท่ี

นอนแลว บางสวนก็เขานอนหลังจากแจกแบบสอบถามไปแลว จึงทําใหเก็บแบบสอบถามไดไม

ครบตามจํานวน จึงตองมีการทําสําเนาเพิ่มและแจกจนครบจํานวนซ่ึงอาจทําใหไดขอมูลท่ีคอนขาง

มีความคลาดเคล่ือน 
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง   “  ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตของ

ผูบริโภค   กรณีศึกษา   นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร   คณะวิทยาการจัดการวิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ชวงช้ันปท่ี1 - ช้ันปท่ี4 ” 

ผลการวิจัยนี้จะเปนประโยชนในการนําขอมูลมาวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ต

ในการซ้ือสินคาผานเว็บไซตรวมท้ังเปนประโยชนตอการวางแผนและใชเปนกลยุทธ  ทางการตลาด

สําหรับผูประกอบการท้ังรายเกาและรายใหมท่ีผูบริโภคเปนนักศึกษาหรือบุคคลท่ัวไป   จึงขอความ

กรุณาจากทานไดโปรดตอบแบบสอบถามตามความเปนจริงและโปรดตอบ ทุกขอ  ขอมูลท่ีไดรับจาก

การตอบของทานจะใชสําหรับการวิจัยเทานั้นและจะนําเสนอในภาพรวม  ซ่ึงไมมีผลกระทบตอการ

เรียนและสถานะภาพนักศึกษาของทานแตอยางใด 

 

คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามฉบับนี้แบงออกเปน 3 ตอน คือ  

 ตอนท่ี 1   สอบถามเกี่ยวกับสถานะภาพและขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม  

 ตอนท่ี 2    สอบถามเกี่ยวกับสภาพปจจุบันของสวนประสมการตลาดในการซ้ือสินคาทาง

เว็บไซต 

 ตอนท่ี 3   สอบถามเกี่ยวกับปญหาและขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม   

 

คาํช้ีแจง  :  กรุณาใสเคร่ืองหมาย  หนาขอความท่ีตรงกับขอเท็จจริงหรือความคิดเห็นของทาน

มากท่ีสุด 

เกณฑ์ในการตอบ :  แบบสอบถามนี้บางสวนเปนแบบประเมินคา 5  ระดับ  โดยมีเกณฑการ

ประเมิน ดังนี้  

                5   หมายถึง   มากท่ีสุด  

                4   หมายถึง   มาก 

                3   หมายถึง   ปานกลาง 

                2   หมายถึง   นอย            

                1   หมายถึง   นอยท่ีสุด      
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ตอนที ่ 1 

สอบถามเกี่ยวกับสถานะภาพและขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

คาํถามคดักรองเพือ่แยกแบบสอบถามตามลกัษณะการซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์  

ทานเคยซื้อสินคาทางเว็บไซตหรือไม 

 เคย    ไมเคย  

 

ข้อมูลทัว่ไป 

1. เพศ 

 ชาย    หญิง  

2. ช้ันปี 

 ช้ันปท่ี 1                              ช้ันปท่ี 2 

               ช้ันปท่ี 3                                           ช้ันปท่ี 4               

3. รายรับต่อเดอืน 

 ตํ่ากวา  3, 000 บาท   3 ,001  -  4,000  บาท  

 4 ,001  -  5,000  บาท   5 ,001  -  6,000  บาท 

 6 ,001  -  7,000  บาท   7 ,001  -  8,000  บาท 

 8 ,001  บาทข้ึนไป  

4. ท่านมีความรู้เกีย่วกบัการเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ระดบัใด 

 ไมมี    ระดับพื้นฐาน  

 ระดับปานกลาง   ระดับสูง  

5. สถานทีท่ีท่่านใช้อนิเทอร์เน็ตเป็นประจําคอืทีใ่ด 

               ท่ีบาน                                                รานบริการอินเทอรเน็ต 

               หอพัก                                                สถานศึกษา 

               อื่นๆ.................................. 

6.  ถ้าท่านต้องการซ้ือสินค้าผ่านทางเวบ็ไซต์  ท่านจะเลอืกจากเหตุผลใดมากทีสุ่ด  ( ตอบได้เพยีง 1 ข้อ ) 

 ประหยัดเวลา                              คนหาสินคาไดงายและรวดเร็ว            

 สินคามีราคาถูกกวา   สินคามีหลากหลาย สามารถซื้อขายไดท่ัวโลก 

 จัดสงไดรวดเร็ว    สามารถเปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาได   

 มั่นใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน     

 ช่ือเสียงและภาพพจนของรานคา บริษัทผูจัดจําหนายสินคาและบริการ  

 สามารถสั่งซื้อไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

              อื่นๆ……………………………….. 
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7. ท่านรู้จักการเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ได้อย่างไร 

 เพื่อนแนะนํา   การประชาสัมพันธของเว็บไซต  

 สื่อโฆษณาตางๆ   เรียนรูดวยตนเอง                          อื่น.................................    

8.  สินค้าใดทีท่่านมีความสนใจจะซ้ือหรือเคยซ้ือผ่านอนิเทอร์เน็ต (สามารถเลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ)  

8.1  กลุมของสินคาท่ีจับตองได 

อาหาร     

หนังสือ    

เสื้อผาสําเร็จรูป     

อัญมณี/เครื่องประดับ    

เครื่องหนัง เชน กระเปา รองเทา     

เครื่องสําอาง/น้ําหอม    

เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน     

ของขวัญ/ของชํารวย     

โทรศัพทเคลื่อนท่ีและอุปกรณสื่อสาร    

สินคาเทคโนโลยี เชน คอมพิวเตอร ซอฟแวร 

ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน 

สัตวเลี้ยง   

ของเลน 

อื่นๆ........................ 

8.2 กลุมของสินคาท่ีจับตองไมได 

              สินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง  ภาพยนตร/วิดีโอ 

              โปรแกรมคอมพิวเตอร 

              ดาวนโหลดตางๆ 

8.3 กลุมสินคาบริการ 

               การทองเท่ียว 

              การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร 

              การจองต๋ัวเครื่องบิน 

              บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 

              บริการขอมูลตางๆ 

9. วธีิการทีท่่านจะใช้หรือเคยใช้ในการชําระเงนิค่าส่ังซ้ือสินค้าผ่านทางเวบ็ไซต์ 

              บัตรเครดิต                                            หักบัญชีธนาคารผูซื้อ                  ชําระเงินปลายทาง                                                     

              โอนเขาบัญชีธนาคารของผูขาย             อื่นๆ.....................................  
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ตอนที ่2 

สภาพปจจุบันของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาทางเว็บไซต 

 

คาํช้ีแจง  ทานคิดวาปจจัยสวนประสมการตลาดในการซื้อสินคาทางเว็บไซตตอไปนี้  มีระดับความสําคัญ

ตอผลการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา  เมื่อพิจารณาแลวกรุณาใสเครื่องหมาย  นี้ลงชอง  “ระดับความสําคัญ

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ” ในมาตรการประมาณคา 5 ระดับ แตละระดับมีความหมายดังนี้ 

                              5    หมายถึง    มีความสําคัญมากทีสุ่ด           

                             4   หมายถึง    มีความสําคัญ มาก 

                             3   หมายถึง    มีความสําคัญ ปานกลาง           

                             2   หมายถึง    มีความสําคัญ น้อย 

          1   หมายถึง    มีความสําคัญ น้อยทีสุ่ด 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 

1.ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์  

   -  ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณของตราสินคา      

   -  ความนาเช่ือถือของรายละเอียดสินคา      

   -  การแสดงรูปตัวสินคาและเสียงประกอบในรายละเอียด      

   -  ความแปลกใหมของสินคา      

   -  การรับประกันคุณภาพของสินคา      

   -  การปรับเปลี่ยนขอมูลสินคาใหใหมอยูเสมอ      

2.ปัจจัยด้านราคา  

   -  สินคามีราคาถูกมากกวาการซื้อจากวิธีอื่น      

   -  การแสดงราคาสินคาไวอยางครบถวนและชัดเจน      

   -  สามารถเปรียบเทียบราคากับรานอื่นไดสะดวก      

3.ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  

   -  สามารถสั่งซื้อสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง      

   -  ความตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคา      

   -  ความเร็วในการโหลดเว็บไซต      

   -  ความสะดวกของข้ันตอนการสั่งซื้อ      

   -  การประหยัดเวลาในการเลือกซื้อสินคา      
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ตอนที ่3 

สอบถามเกี่ยวกับปญหาและขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 

 

คาํช้ีแจง   โปรดแสดงความเห็นเกี่ยวกับปญหาและขอเสนอแนะ ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาทาง

เว็บไซต ในมาตรการประมาณคา 5 ระดับ แตละระดับมีความหมายดังนี้ 

                                                

                                                 5   หมายถึง    มีความสําคัญ มากทีสุ่ด 

                                                 4   หมายถึง    มีความสําคัญ มาก 

                                                 3   หมายถึง    มีความสําคัญ ปานกลาง 

                                                 2   หมายถึง    มีความสําคัญ น้อย 

                                                 1   หมายถึง    มีความสําคัญ น้อยทีสุ่ด 

 

 

 

 

                         

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย  

   -  การลด แลก แจก แถม เมื่อมีการซื้อสินคา      

   -  ความปลอดภัยของวิธีการชําระเงิน      

   -  ความสะดวกของวิธีการชําระเงิน      

   -  ความหลากหลายของวิธีการชําระเงิน      

   -  ไมมีการหักคาทําเนียมหรือภาษีเมื่อชําระเงิน      

   -  การรับประกันในการจัดสงสินคา      

   -  การรักษาความเปนสวนตัวสําหรับขอมูลสวนตัว      

   -  การสะสมยอดซื้อแกสมาชิกเพื่อนํามาแลกแจกแถม      
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1. ปัญหาทีท่่านพบเห็นในการซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ 

 

 

2. ข้อเสนอแนะเพิม่เตมิเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าผ่านทางเวบ็ไซต์ 

.......................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................

. 

 

 

 

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

          

ปญหาท่ีทานพบเห็นในการซื้อสินคาทางเว็บไซต 

ระดับความสําคัญของปญหา 

5 4 3 2 1 

1.  ไมมีการรับประกันคุณภาพของสินคา      

2.   เงื่อนไขในการชําระเงินไมชัดเจน      

3.   ความนาเช่ือของเว็บไซต           

4.   เว็บไซตโหลดชา/การเช่ือมตออินเทอรเน็ตมีปญหา      

5.   การติดตอสอบถามกับทางเว็บไซต      

6.   สินคาไมไดมาตรฐาน      

7.   สินคามีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไว      

8.   ไดรับสินคาลาชา      

9.   ข้ันตอนการสั่งซื้อท่ียุงยาก      

10. สินคาสูญหาย/ไมไดรับสินคา      

11. มีผูแอบอางนําบัตรเครดิตไปใช      

12. เรียกเก็บเงินเกินราคาท่ีระบุ               

13. ไมมีบริการหลังการขาย เชน รับคืน      

14. ลักษณะของสินคาท่ีไดรับกับสินคาท่ีโฆษณาทาง

เว็บไซต 

     



85 
 

ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกลุ นางสาวสุภาวดี ปนทอง 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน เลขท่ี 59/13 หมูท่ี 6 ตําบลนาดี อําเภอเมืองสมุทรสาคร  

 จังหวัดสมุทรสาคร 74000   

ประวตัิการศึกษา 

 พ.ศ. 2549 จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนสมุทรสาครบูรณะ 

จังหวัดสมุทรสาคร 

 พ.ศ. 2553 กําลังศึกษาระดับปริญญาตรีบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  

  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จังหวัดเพชรบุรี  
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