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12500767 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ : การเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค / นักศึกษา / ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

 สุภาวดี ปนทอง : ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตของผูบริโภค กรณีศึกษา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

อาจารยท่ีปรึกษา : อาจารยจิตพนธ ชุมเกต.ุ  89 หนา. 

บทคดัย่อ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค กรณีศึกษา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ ( Accidental Sampling) จํานวน

ท้ังส้ินสามรอยหาสิบส่ีคน และการสุมตัวอยางไดมาจากการคํานวณโดยใชสูตร Taro Yamane 

การศึกษาแบงออกเปนสามสวนคือ ขอมูลท่ัวไป ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปญหาและ

ขอเสนอแนะในการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  

 จากการวิจัยสรุปไดวานักศึกษาสวนใหญเปนผูท่ีเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต สวนใหญ

เปนเพศหญิง กําลังศึกษาอยูช้ันปท่ี 3 มีรายรับตอเดือนระหวาง 4,001-5,000 บาท  โดยมีความรู

เกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับพื้นฐาน ใชอินเทอรเน็ตท่ีบานเปนสวนใหญ  

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต คือ เลือกคนหาสินคาไดงายและรวดเร็ว รูจักการเลือกซ้ือสินคา

จากการเรียนรูดวยตัวเอง  สินคาท่ีนักศึกษาสนใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตมาก

ท่ีสุดคือ ดาวนโหลดตางๆ สวนใหญใชวิธีการชําระเงินแบบโอนเขาบัญชีธนาคารของผูขาย 

นักศึกษาใหความสําคัญมากกับปจจัยดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนาย และปญหาท่ีนักศึกษา

พบในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตมากท่ีสุดคือ คุณภาพของสินคาท่ีไมตรงกับท่ีโฆษณาไว 
 
คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร                                 ปการศึกษา 2553  
ลายมือช่ือนักศึกษา ................................................  
ลายมือช่ืออาจารยที่ปรึกษา ....................................  
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กติติกรรมประกาศ  

 

งานวิจัยฉบับนี้ผูศึกษาขอมอบเปนเคร่ืองบูชาแดพระคุณบุพการีและผูมีพระคุณทุกทาน  

และเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุด  ผูวิจัยจึงขอมอบขอมูลวิจัยฉบับนี้เพื่อเปนวิทยาทานสําหรับผูท่ี

ตองการศึกษาตอไป  งานวิจัย “เร่ืองลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตของผูบริโภค  กรณีศึกษา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี” เปนสวนหนึ่งของการศึกษารายวิชา 765 443  สัมมนาการเปนผูประกอบการ 

ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต   สาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร   สําเร็จไดดวยความกรุณายิ่งของ อาจารยจิตพนธ  ชุมเกตุ   อาจารยท่ี

ปรึกษาวิจัย  ผูคอยชวยเหลือทุกๆดานในการทําวิจัยฉบับนี้จนเสร็จสมบูรณ และผูชวยศาสตราจารย

ประสพชัย พสุนนท  อาจารยผูใหคําแนะนําเร่ืองของแบบสอบถามใหมีคุณภาพ  ผูวิจั ย

ขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 

ขอขอบพระคุณเจาหนาท่ีกองบริการนักศึกษา  ท่ีไดใหขอมูลเกี่ยวกับจํานวนนักศึกษา

คณะวิทยาการจัดการ ปการศึกษา 2553 และนักศึกษาทุกทาน  ท่ีใหความรวมมือและเสียสละเวลา

ในการตอบแบบสอบถาม 

ขอขอบพระคุณผูดูและใหบริการหองสมุดงานวิจัย  สํานักคณะกรรมการวิจัยแหงชาติ

ทุกทานท่ีคอยใหคําแนะนําในการคนหาขอมูลตางๆ 

ขอขอบพระคุณคณาอาจารยทุกทาน  ของมหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี  ท่ีประสิทธิประสาทความรูใหคณะผูวิจัยตลอดระยะเวลา 4 ปท่ีผานมา จนคณะผูวิจัย

สามารถบูรณาการความรูตางๆท่ีไดเรียนมาใชในการทําวิจัยฉบับนี ้

ขอขอบพระคุณคุณพอและคุณแมท่ีใหความชวยเหลือท้ังดานทุนทรัพยรวมท้ังกําลังใจท่ี

มีใหตลอดมา และขอขอบคุณเพื่อนๆทุกคนท่ีคอยใหความชวยเหลือและเปนกําลังใจใหเชนกัน 

การศึกษาในคร้ังนี ้หวังวาจะเปนประโยชนแกนักศึกษาและบุคคลท่ัวไป หากมี

ขอผิดพลาดประการใดก็ขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

ปจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศตางๆมีความเจริญกาวหนาไปมากและมีแนวโนมท่ีจะ

พัฒนามากข้ึนทุกวันจนในตอนนี้การทํากิจกรรมทุกอยางท้ังในชีวิตประจําวันและการทํางานก็ตอง

มีการนําเทคโนโลยีเขามาเกี่ยวของดวยเสมอและเทคโนโลยีก็เร่ิมเขามามีบทบาทสําคัญเพิ่มมากข้ึน

เร่ือยๆตอการดํารงชีวิตของมนุษยในยุคปจจุบัน ปริมาณการใชคอมพิวเตอรก็เพิ่มข้ึนทุกวัน สงผล

ใหระบบอินเตอรเน็ตมีการขยายตัวอยางรวดเร็วและมีเครือขายขยายขอบเขตไปท่ัวโลก เนื่องดวย

การขยายตัวของการใชคอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ตมีการขยายตัวอยางรวดเร็วจึงทําใหระบบ

การคาขายท่ีมีอยูเปล่ียนแปลงไปจากเดิมเพราะในทุก  ๆ วันของชีวิตประจําวันของเราทุกคนจะตอง

เกี่ยวของกับการซ้ือขาย ท้ังท่ีเปนตัวสินคาและบริการ  ในอดีตการซ้ือขายสินคาและบริการนั้นอาจ

เกิดข้ึนท่ีรานคาหรืออาคารตางๆท่ีเปนจุดขายสินคาหรือใหบริการ  แตในปจจุบันการคาขายเกิดข้ึน

ใหมในรูปแบบท่ีแตกตางออกไป คือ มีการซ้ือขายสินคาผานทางเว็บไซตทีเปนการคาท่ีผูขายและผู

ซ้ือสามารถทําการคาไดทุกหนทุกแหงท่ัวโลกอยางเสรี ซ่ึงในปจจุบันธุรกิจประเภทนี้ไดรับความ

นิยมมากข้ึนเร่ือยๆ ธุรกิจนั้นก็คือธุรกิจ  E- commerce 

ความเปนมาของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ( Electronic Commerce) หรืออีคอมเมิรซ ( E-

Commerce) เร่ิมข้ึนเม่ือประมาณตนทศวรรษท่ี 1970 โดยเร่ิมจากการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส

ระหวางหนวยงาน และในชวงเร่ิมตนหนวยงานท่ีเกี่ยวของสวนใหญจะเปนบริษัทใหญๆ เทานั้น 

บริษัทเล็กๆ มีจํานวนไมมากนัก ตอมาเม่ือการแลกเปล่ียนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data 

Interchange-EDI) ไดแพรหลายข้ึน ประกอบกับคอมพิวเตอรพีซีไดมีการขยายเพิ่มอยางรวดเร็ว

พรอมกับการพัฒนาดานอินเทอรเน็ตและเว็บ ทําใหหนวยงานและบุคคลตาง ๆ ไดใชพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสมากข้ึนในปจจุบันพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดครอบคลุมธุรกรรมหลายประเภท เชน 

การโฆษณา การซ้ือขายสินคา การซ้ือหุน การทํางาน การประมูล และการใหบริการลูกคา 

ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดใหความหมาย E- commerce หรือ พาณิชย

อิเล็กทรอนิกส วา คือ การทําธุรกรรมผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ในทุกชองทางท่ีเปนอิเล็กทรอนิกส 

เชน การซ้ือขายสินคาและบริการ การโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปนโทรศัพท 

โทรทัศน วิทยุ หรือแมแตอินเทอรเน็ต เปนตน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดคาใชจาย และเพิ่ม 
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เชน การซ้ือขายสินคาและบริการ การโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปน

โทรศัพท โทรทัศน วิทยุ หรือแมแตอินเทอรเน็ต เปนตน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดคาใชจาย และ

เพิ่มประสิทธิภาพขององคกร โดยการลดบทบาทองคประกอบทางธุรกิจลง เชน ทะเลท่ีตั้ง อาคาร

ประกอบการ โกดังเก็บสินคา หองแสดงสินคา รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา 

พนักงานตอนรับลูกคา เปนตน จึงลดขอจํากัดของระยะทาง และเวลาลงได   ซ่ึงในปจจุบันการทํา

ธุรกิจท่ีขายสินคาทางเว็บไซตและจํานวนผูบริโภคท่ีเลิกซ้ือสินคาทางเว็บไซตก็มีมากข้ึนเชนกัน 

ในการทําธุรกิจอีคอมเมิรซนี้เปนการซ้ือขายท่ีเปดกวางและเปดโอกาสใหแกนักลงทุน

ทุกสาขาอาชีพ จึงทําใหธุรกิจอีคอมเมิรซนี้รองรับการจําหนายสินคาท่ีมีความหลากหลาย ท้ังท่ีมีใน

ประเทศและไมมีในประเทศ อีกท้ังราคาของสินคาก็มีใหผูบริโภคไดเปรียบเทียบวาเว็บไซตใดท่ีมี

ราคาท่ีถูกกวาหรือมีคุณภาพและความนาเช่ือถือท่ีดีกวา สวนในเร่ืองของประเภทสินคาตางๆท่ีมีให

ผูบริโภคเลือกซ้ือนั้นก็มีความตองการท่ีแตกตางกัน สินคาบางชนิดก็สามารถขายไดดี บางชนิดก็

อาจขายไมไดเลยเม่ือใชชองทางการทําธุรกิจอีคอมเมิรซนี้ การท่ีจะตัดสินใจทําธุรกิจอีคอมเมิรซจึง

ตองคํานึงถึงความตองการของสินคาประเภทตางๆของผูบริโภคดวย เพื่อธุรกิจจะไดเปนการลงทุน

ท่ีคุมคา 

โดยประโยชนจากการซ้ือขายสินคาทางเว็บไซตมีอยูหลายอยาง  เชน  ประหยัด

คาใชจาย ลดคาใชจายบุคลากรบางสวน ลดข้ันตอนการประกอบธุรกิจ ประหยัดคาใชจายในการ

ติดตอแบบเดิมๆ  , ไมมีขอจํากัดดานสถานท่ีสามารถเขาถึงลูกคาไดท่ัวโลก (หมายความวาตองสราง

เว็บไซตใหมีขอมูลเปนภาษาสากลหรือภาษาท่ีกลุมลูกคาเปาหมายของเราใชมากๆ เชนภาษาจีน 

ญ่ีปุน เปนตน) ,ไมมีขอจํากัดดานเวลา สามารถทําการคาได 24 ช่ัวโมง 7 วัน เรียกวาสามารถทํา

ธุรกรรมตางๆผานระบบอัตโนมัตไิดทุกท่ีทุกเวลา สงผลใหมีผูบริโภคซ้ือสินคาผานทางเว็บไซต

เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง 

แตถึงอยางไรผูบริโภคก็ยังมีความวิตกกังวลในเร่ืองของความปลอดภัยในการซ้ือสินคา

และบริการเพราะผูขายไมสามารถควบคุมความเส่ียงจากผูไมหวังดีตางๆได เพราะในการซ้ือขาย

ผานทางอินเตอรเน็ตนั้นอาจจะตองมีการใหขอมูลในเร่ืองของเลขบัญชีธนาคาร หมายเลขบัตร

เครดิตหรืออ่ืนๆ ซ่ึงถาขอมูลถูกเปดเผยหรือถูกขโมยไปก็จะความเสียหายแกท้ังผูซ้ือและผูขายได 

ส่ิงเหลาอาจสงผลใหยังมีผูบริโภคหลายๆคนยังลังเลในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในการซ้ือ

สินคาผานทางเว็บไซต แตถาทางผูขายแสดงถึงความปลอดภัยหรือผูบริโภครับรูไดวามีการจัดการ
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ความเส่ียงตางๆได  ก็จะสามารถสรางความม่ันใจใหแกผูบริโภคมีความม่ันใจเขามาใชซ้ือสินคา

ผานทางเว็บไซตเพิ่มมากข้ึนในท่ีสุด 

ดังนั้น  เพื่อเปนชองทางใหแกผูท่ีคิดจะทําธุรกิจประเภทนี้จะไดทราบถึงความตองการ

ของผูบริโภค  และลดความเส่ียงในการลงทุน ไมใหเกิดการลงทุนท่ีสูญเปลา ท้ังการท่ีเรารูวาสินคา

ประเภทใดท่ีสามารถขายไดดีกวา ก็จะทําใหเจาของธุรกิจไดรับผลกําไรมากข้ึนและเปนท่ีพึงพอใจ

ของลูกคาใหใชบริการตอไป ไดจากการวิจัยนี ้

 

 วตัถุประสงค์ 

1.   เพื่อศึกษาการเลือกซ้ือสินคาท่ีลงขายทางเว็บไซตวาสินคาประเภทใดท่ีเปนท่ี

ตองการของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 ในการศึกษาการวิจัยในคร้ังนี้ ไดทําเกี่ยวกับเร่ือง ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค  ซ่ึงมีขอบเขตดังนี ้

ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ช้ันปท่ี 1-4   จํานวน  3,079   คน  

กลุมตัวอยาง                                                                                                                                                

 ในการวิจัยนี้กลุมตัวอยางท่ีใช คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ช้ันปท่ี 1-4  โดยการสุมตัวอยางดวยการใชวิธี Yamane ( อางใน บุญ

ธรรม จิตตอนันต2540:70 ) ซ่ึงเปนสูตรคํานวณขนาดกลุมตัวอยางในกรณีท่ีทราบจํานวนประชากร  

ซ่ึงจะไดกลุมตัวอยางจํานวน 354 คน                                                                                                

 การแบงกลุมของสินคาและบริการในธุรกิจอีคอมเมิรซนั้น  กรมเศรษฐกิจการพาณิชย 

กระทรวงพาณิชย  แบงกลุมของประเภทสินคาและบริการท่ีจําหนายบนอินเตอรเน็ต เปนดังตอไปนี้                                                                                                                                                               

     1.  กลุมสินคาท่ีจับตองได  ไดแก  อัญมณีและเคร่ืองประดับ  อาหาร  ของใช  ส่ิงทอ  

เส้ือผาสําเร็จรูป  เคร่ืองหนัง  ของตกแตง  ของชํารวยตางๆ  เปนตน                                                                                                                                  
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2.  กลุมสินคาท่ีจับตองไมได  ไดแก  เพลง  ภาพยนตร  วิดีโอ  ซอฟตแวร  เปนตน                                                            

 3.  กลุมสินคาบริการ  ไดแก  การทองเท่ียว  โรงแรม  รานอาหาร  บริการรถเชา  บริการ

รถทัวรและจองตั๋วเคร่ืองบิน  บริการฝากขายอสังหาริมทรัพย  และบริการขอมูลตางๆ  เปนตน 

 

ขอบเขตทางดานขอมูล 

 ศึกษาทางเอกสารทางวิชาการท่ีเกี่ยวของรวมถึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ระยะเวลาการศึกษา 

ตั้งแต 24 พฤศจิกายน 2552 – 18 สิงหาคม 2553  

 

กรอบแนวความคดิ 

กรอบแนวความคิดนี้ตั้งข้ึนเพื่อแสดงถึงความสัมพันธของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม 

                  ตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะของประชากร ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

                  ตัวแปรตาม คือ ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ของผูบริโภค 

                           

                          ตัวแปรอิสระ                                                              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ  

สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง กลยุทธทางการตลาดท่ีมีองคประกอบทาง

การตลาดอยู 4 อยาง ไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา , ชองทางการจัดจําหนาย, การสงเสริมการขาย 

ลักษณะของประชากร 

- เพศ 

- ช้ันป 

- รายรับตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- สถานที่ 

- การสงเสริมการขาย 

ลักษณะของประเภทสินคา 

1. กลุมสินคาที่จับตองได  ไดแก  อัญ

มณีและเครื่องประดับ  อาหาร  ของใช  

สิ่งทอ  เสื้อผาสําเร็จรูป  เครื่องหนัง  

ของตกแตง  ของชํารวยตางๆ  เปนตน                                                                                                                                 

2.  กลุมสินคาที่จับตองไมได ไดแก  

เพลง  ภาพยนตร  วิดีโอ  ซอฟตแวร  

เปนตน                                                             

3.  กลุมสินคาบริการ ไดแก การ

ทองเที่ยว โรงแรม รานอาหาร บริการรถ

เชา  บริการรถทัวรและจองต๋ัวเครื่องบิน  

บริการฝากขายอสังหาริมทรัพย  และ

บริการขอมูลตางๆ  เปนตน 
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การเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค หมายถึง  การใชเงินเพื่อแลกเปล่ียนส่ิงใดก็

ตามท่ีลงขายทางเว็บไซตโดยการเสนอขายโดยหนวยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ ความจําเปน 

และความตองการของลูกคา 

นักศึกษา หมายถึง  ผูท่ีเขาเรียนในสถานศึกษาในระดับอุดมศึกษา หรือระดับท่ีสูงข้ึนไป  

ในท่ีนี้คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 

ประโยชน์ทางวชิาการ 

1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค 

2. ผลการศึกษาไดขอมูลท่ีเปนขอเท็จจริงท่ีเกี่ยวของกับประเภทของสินคาและบริการท่ีไดรับ

ความสนใจและตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

 ประโยชน์ทางปฏิบัต ิ

1. เพื่อเปนแนวทางในการทําธุรกิจ E-commerce สําหรับผูท่ีสนใจ 

2. ทราบวาสินคาประเภทใดท่ีลงขายทางหนาเว็บไซตแลวขายดีท่ีสุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรม และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีใชในงานวิจัย 
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 ในสวนของเนื้อหาสวนนี้จะแสดงถึงขอมูลท่ีเกี่ยวของกับงานวิจัยนี้ซ่ึงเปนเร่ืองเกี่ยวกับ

ทฤษฎี  แนวคิด  หรือความรูเกี่ยวในเร่ืองตางๆท่ีเกี่ยวของกับการทําวิจัยและรวมท้ังกลาวถึงงานวิจัย

ท่ีเคยมีผูทําไวเพื่อสนับสนุนการวิจัยเร่ืองนี้  โดยมีการศึกษาเกี่ยวกับเร่ืองตอไปนี้ 

 1 .  ความรูเกี่ยวกับธุรกิจ E-Commerce 

 2.  ประเภทของการชําระเงินผานทางอินเทอรเน็ต  

 3.  พฤติกรรมผูบริโภค 

 4.  การตัดสินใจซ้ือ 

 5.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 6.  รูปแบบของการทําธุรกิจออนไลน E-Commerce 

 7.  การวางแผนการตลาดกอนทําธุรกิจ E-Commerce 

 8.  ระบบการขนสง 

 9.  หลักการตลาด 4P  

                 10.  แนวคิดเร่ืองของสวนประสมทางการตลาดแนวใหม 

                 11.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความรู้เกีย่วกบัธุรกจิ E-commerce 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การดําเนินธุรกิจ โดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส ( ECRC Thailand 

1999)  

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนสง

ผลิตภัณฑและบริการโดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส(WTO1998) 
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พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ ขบวนการท่ีใชวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส เพื่อทําธุรกิจท่ีจะบรรลุ

เปาหมายขององคกร พาณิชยอิเล็กทรอนิกสใชเทคโนโลยีประเภทตาง ๆ และครอบคลุมรูปแบบ

ทางการเงินท้ังหลาย เชน ธนาคารอิเล็กทรอนิกส , การคาอิเล็กทรอนิกส, อีดีไอหรือการแลกเปล่ียน

ขอมูลอิเล็กทรอนิกส, ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส, โทรสาร, คะตะล็อกอิเล็กทรอนิกส, การประชุม

ทางไกล และรูปแบบตาง ๆ ท่ีเปนขอมูลระหวางองคกร (ESCAP 1998)                              

กกกกกกกกพาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ ธุรกรรมทุกรูปแบบท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมเชิงพาณิชย ท้ังใน

ระดับองคกร และสวนบุคคล บนพื้นฐานของการประมวล และการสงขอมูลดิจิทัล ท่ีมีท้ังขอความ 

เสียงและภาพ(OECD1997)     

                 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การทําธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงข้ึนอยูกับการประมวล และ

การสงขอมูลท่ีมีขอความ เสียง และภาพ ประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รวมถึงการขายสินคา 

และบริการดวยส่ืออิเล็กทรอนิกส, การขนสงผลิตภัณฑท่ีเปนเนื้อหาขอมูลแบบดิจิทัลในระบบ

ออนไลน, การโอนเงินแบบอิเล็กทรอนิกส, การจําหนวยหุนทางอิเล็กทรอนิกส, การประมูล, การ

ออกแบบทางวิศวกรรมรวมกัน, การจัดซ้ือจัดจางของภาครัฐ, การขายตรง, การใหบริการหลังการ

ขาย ท้ังนี้ใชกับสินคา (เชน สินคาบริโภค , อุปกรณทางการแพทย) และบริการ (เชน บริการขาย

ขอมูล, บริการดานการเงิน, บริการดาน กฎหมาย) รวมท้ังกิจการท่ัวไป (  เชน สาธารณสุข , 

การศึกษา, ศูนยการคาเสมือน ( Virtual Mall) (European union 1997)                                                               

     พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ( Electronic commerce) หรือ อี-คอมเมิรช ( E-Commerce) คือ 

การทําธุรกรรมผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ในทุกชองทางท่ีเปนอิเล็กทรอนิกส เชน การซ้ือขายสินคา

และบริการ การโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปนโทรศัพท โทรทัศน วิทยุ หรือแมแต

อินเทอรเน็ต เปนตน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดคาใชจาย และเพิ่มประสิทธิภาพขององคกร โดยการ

ลดบทบาทองคประกอบทางธุรกิจลง เชน ทําเลท่ีตั้ง อาคารประกอบการ โกดังเก็บสินคา หองแสดง

สินคา รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา พนักงานตอนรับลูกคา เปนตน จึงลดขอจํากัด

ของระยะทางและเวลาลงได  

 

ประเภทของการชําระเงินผ่านทางอนิเทอร์เน็ต                                                                                                                                         

ระบบการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกสไดถูกพัฒนาข้ึนโดยเนนท่ีจะใหผูบริโภคท่ัวไป

สามารถใชชําระเงินทางเล็กทรอนิกสกับรานคาบนอินเทอรเน็ต ซ่ึงการจายเงินบนรานคาใน
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อินเทอรเน็ตอาจตองมีหลายระบบ เพื่อใหลูกคาสามารถเลือกใชไดอยางสะดวก เหมือนกับการท่ี

รานคาท่ัวไปรับท้ังเงินสด บัตรเครดิต บัตรเอทีเอม หรือเช็ค โดยการชําระเงินทางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสจะแบงออกเปน 4 ประเภท คือ (กิตติ ภัคดีวัฒนะกุล  2547)                                                                                                                                                

     1.  บัตรเครดิต  ผูขายจะตองมีบัญชีของธนาคารท่ีเปนผูออกบัตรเครดิตใหกับผูซ้ือ เม่ือผู

ซ้ือเลือกสินคาและกดชําระเงิน ขอมูลการส่ังซ้ือสินคาของผูซ้ือจะถูกสงไปยังผูขาย สวนเบอรบัตร

เครดิตของผูซ้ือจะไมถูกสงไปยังผูขายแตจะถูกสงไปยังธนาคารท่ีเปนผูออกบัตรเครดิตแทน 

หลังจากธนาคารไดรับเบอรบัตรเครดิตแลวก็จะนําไปตรวจสอบวงเงินคงเหลือในบัตรเครดิตวามี

พอเพียงจะชําระคาสินคาหรือไม เม่ือตรวจสอบเรียบรอยแลว หากวาวงเงินคงเหลือเพียงพอก็จะทํา

การโอนเงินเขาบัญชีของผูขายและสงอีเมลแจงไปยังผูขาย ผูขายก็จะทําการสงสินคาไปยังผูซ้ือ

ตอไป                                                                                                                                                      

     2.  เช็คอิเล็กทรอนิกส  เปนเช็คท่ีอยูในรูปอิเล็กทรอนิกสและมีขอมูลเหมือนกับเช็คแบบ

กระดาษแตจะมีขอแตกตางดังตอไปนี ้                                                                                                                                                                                

                        2.1  จะมีการนําระบบลายเซ็นดิจิตอลเขามาใชแทนลายเซ็นเช็คแบบกระดาษ                                                          

                        2.2 จะมีระบบใบรับรองดิจิตอลเขามาชวยตรวจสอบความถูกตอง                                                                      

                        2.3 มีการเขารหัสของเลขท่ีบัญชีเรา  ในรูปแบบท่ีทางธนาคารเทานั้นท่ี

สามารถจะถอดรหัสได สวนรานคาหรือผูรับเช็คจะไมสามารถทราบเลขท่ีบัญชีเราไดเลย                                                                                              

                        2.4  ขอมูลบนเช็คกระดาษจะถูกเปล่ียนเปนขอมูลอิเล็กทรอนิกสแทน  โดยท่ี

ขอมูลจะถูกสงไปใหรานคากอน จากนั้นรานคาก็จะสงผานขอมูลนี้ไปยังธนาคารเพื่อทําการดอนเขา

บัญชี จากนั้นขอมูลก็จะถูกสงกลับมายังผูจายเช็คเพื่อท่ีจะแจงวาไดโอนเงินเปนท่ีเรียบรอยแลว                                                                                                                                   

      3.  เงินสดดิจิตอล  เปนเงินสดท่ีเก็บอยูในรูปของขอมูลดิจิตอล เหมาะสําหรับการซ้ือ

ขายท่ีมีมูลคาไมสูงนักและลูกคาไดรับสินคาในทันที เชน การซ้ือโปรแกรมหรือรูปภาพท่ีสามารถ

ดาวนโหลดมาท่ีเคร่ืองคอมพิวเตอรของลูกคาไดทันที  ในระบบเงินสดดิจิตอลคาของเงินจะเปน

เพียงชุดขอมูลดิจิตอลท่ีจะออกมาจากธนาคาร  โดยท่ีในชุดขอมูลดังกลาวจะมีคาการตรวจสอบวา

ชุดขอมูลดิจิตอลชุดนี้ สามารถชําระเงินไดจริงหรือไม จากนั้นชุดขอมูลก็จะถูกสงมายังเคร่ือง

คอมพิวเตอรของผูซ้ือ เม่ือผูซ้ือตองการใชเงินสดดิจิตอลซ้ือสินคาผูซ้ือก็สงขอมูลชุดนี้ไปยังรานคา 

ทางรานคาก็จะนําขอมูลท่ีไดไปตรวจสอบกับทางธนาคาร ถาทุกอยางเรียบรอย ทางธนาคารก็จะ

โอนเงินเขาบัญชีของรานคา ในขณะเดียวกันท่ีฐานขอมูลของธนาคารก็จะเปล่ียนสถานะของชุด

ขอมูลนั้นวาไมสามารถนํามาชําระเงินไดอีกตอไป  นั่นก็หมายความวาขอมูลดิจิตอลชุดหนึ่ง
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สามารถใชไดคร้ังเดียว                                                                                                                               

     4.  เงินสดอิเล็กทรอนิกส  เปนเงินสดท่ีเก็บอยูในรูปของคอยน (เงินในรูปแบบ

อิเล็กทรอนิกส) โดยผูซ้ือและผูขายจะตองมีบัญชีธนาคารเดียวกันและตองขอใชบริการเงินสด

อิเล็กทรอนิกสกับทางธนาคาร  เม่ือผูซ้ือตกลงกับผูขายในมูลคาตามท่ีตองการแลวก็ตองทําการ

ส่ังซ้ือคอยนใสซองสงไปยังธนาคาร เม่ือธนาคารไดรับซองและเปดดูก็จะทําการตรวจสอบบัญชี 

หักบัญชี และสรางคอยนท่ีมีมูลคาตามท่ีลูกคาตองการ และสงไปยังลูกคาเม่ือ ลูกคาไดรับแลวก็จะ

เปดซองเพื่อนําคอยนไปสงไปชําระเงินแกผูขาย  ซ่ึงหลังจากท่ีผูขายไดรับคอยนแลวก็จะสงไปยัง

ธนาคารเพื่อตรวจสอบโดยดูจากลายเซ็นอิเล็กทรอนิกสและทําการโอนเงินเขาบัญชีของผูขายตอไป

(กิตติ ภัคดีวัฒนะกุล  2547) 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ( Consumer behavior defined ) 

ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ส่ิงแรกท่ีเราควรทําความเขาใจเกี่ยวกับความหมายของ

คําวาพฤติกรรมผูบริโภคเสียกอน เพื่อจะไดทราบเนื้อหาโดยภาพรวมท่ีจะเปนพื้นฐานสําหรับ

การศึกษารายละเอียดตอไป ซ่ึงไดมีการใหความหมายไวหลากหลายท่ีคลายคลึงกันท่ีรวบรวมได

เปนสังเขปตอไปนี้ (ศุภร เสรีรัตน 2545)                                                                                     

      1. พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง “การกระทําตางๆท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให

ไดมาซ่ึงการบริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจท่ี

เกิดข้ึนท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาวดวย” (Engle, Blackwell and Miniard. 1990 : 3)                                                                                      

      2. สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association=AMA) ได

ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา “การกระทําซ่ึงสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของความรู 

ความเขาใจ พฤติกรรม และเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมท่ีมนุษยไดกระทําข้ึนในเร่ืองของการ

แลกเปล่ียนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย”(Peter and Olsen  1990 : 5) 

      3. พฤติกรรมผูโภค อาจหมายถึง “กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทาง

กายภาพท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของเม่ือมีการประเมินการไดมา การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคา

และบริการ” (London and Bitta 1988 : 4) 

      4. พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง “พฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกในการ

แสวงหาสําหรับการซ้ือ การใช การประเมินและการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการท่ีเขา

คาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ” (Schiffman and Kanuk  1991 : 5)                                                                                                          
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      5. เปนการใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมองวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนสวน

หนึ่งของพฤติกรรมมนุษย (human behavior) ซ่ึงอธิบายพฤติกรรมมนุษยวา “กระบวนการท้ังหมด

ของบุคคลท่ีมีการปฏิบัติตอกันและกันภายใตส่ิงแวดลอม (Walters 1978 : 8) โดยความหมายของ

พฤติกรรมผูบริโภคจะเปน “การตัดสินใจท้ังหลายและกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจของ

บุคคลท่ีเกี่ยวของเฉพาะกับการซ้ือและการใชสินคาเศรษฐกิจและบริการ(ผลิตภัณฑ)” (Walters 

1978 : 8)  เทานั้น จะเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะการมองพฤติกรรมมนุษยท่ีแคบกวาคือจะ

พิจารณาเฉพาะพฤติกรรมมนุษยท่ีเกี่ยวของสัมพันธกับตลาดเทานั้น                                                                                                                                                                            

      6. พฤติกรรมผูบริโภคท่ีใหความหมายอยางงายๆคือ “วิถีทางท่ีบุคคลกระทําใน

กระบวนการแลกเปล่ียน” (Williams  1982 : 4) 

      จากความหมายท้ังหมดท่ีกลาวมาพอจะสรุปรวมไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดย

ผานกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตองตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลท่ี

จะถือวาเปนผูบริโภค ในท่ีนี้คือ “บุคคลผูซ่ึงมีสิทธิในการไดมาและใชไปซ่ึงสินคาและบริการท่ีไดมี

การเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด” (Walters 1978 : 6)  จากความหมายนี้จะเห็นไดวาทุกคน

ตางก็เปนผูบริโภคแตวาไมจําเปนท่ีทุกคนจะตองเปนผูบริโภคของสินคาอยางเดียวกัน ผูบริโภคอาจ

ตองการสินคาท่ีไมไดเสนอขายโดยธุรกิจก็ได ซ่ึงความปรารถนานี้สามารถไดรับการบําบัดใหพอใจ

ไดถาธุรกิจไดตระหนักถึงความตองการ และผลิตสินคาท่ีจําเปนนั้นออกมาจําหนาย และผูบริโภค

อาจซ้ือสินคาเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสวนบุคคลก็ไดหรือสําหรับตอบสนองความตองการของ

ครอบครัว หรือสําหรับชุมชนบางแหงท่ีมีความตองการท่ีเหมือนกันได ดังนั้นผูบริโภคจึงเปนหัวใจ

ของพฤติกรรมผูบริโภค เม่ือเราเขาใจผูบริโภคแตละคนในแงของความตองการท่ีอยากได 

กระบวนการทางความคิด ความประทับใจ ปญหา และการกระทํา เราก็จะเขาใจถึงพฤติกรรม

ผูบริโภคได                                                                                                                                      

      นอกจากนั้นจากความหมายของผูบริโภคยังแสดงใหเห็นวาบุคคลตองเกี่ยวของกับ

กระบวนการการบริโภค (consumption process) ซ่ึงประกอบดวยกิจกรรมท่ีเกี่ยวของ 3 ประการคือ

      1.  กําหนดความตองการของบุคคลหรือของกลุม 

2.  แสวงหาและซ้ือผลิตภัณฑ 

3.  ใชผลิตภัณฑนั้นเพื่อผลประโยชนท่ีตองการจากผลิตภัณฑ 
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จากประเด็นท้ังสามท่ีกลาวมาจะเห็นไดวากระบวนการการบริโภคสามารถเกี่ยวของกับ

บุคคลหลายคนท่ีแตกตางไดในเวลาเดียวกัน (ศุภร เสรีรัตน 2545) 

การตัดสินใจซ้ือ                                                                                                 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) เปนข้ันตอนท่ีผูบริโภคพรอมจะกระการตัดสินใจ

สําหรับทางเลือกท่ีไดกําหนดไวแลวจากทางเลือกตางๆโดยทางเลือกท่ีเลือกกระทําถือวาเปน

ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสําหรับการแกไขปญหานั้น ดังนั้น ส่ิงท่ีเกิดในข้ันนี้คือ ความตั้งใจท่ีจะกระทําการ

ซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือตราใดตราหนึ่ง ความตั้งใจซ้ือนี้ไมจําเปนจะตองกอใหเกิดการซ้ือ

เสมอไป เพราะยังมีปจจัยอ่ืนๆเขามาเกี่ยวของกับการตัดสินใจวาจะซ้ือดีหรือไม รวมท้ังสภาพความ

พรอมท่ีนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การตัดสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนหรือไมจะข้ึนอยูกับ                                                                                                                                                                        

     1.  ความตั้งใจซ้ือ      

2.  สถานการณขณะตัดสินใจ      

3.  ระยะเวลาท่ีใชสําหรับตัดสินใจ      

ความตั้งใจ (purchase intention) เปนชวงท่ีผูบริโภคพรอมจะเลือกทางเลือกใดก็ตามท่ีดี

ท่ีสุดท่ีจะสอดคลองกับการแกไขปญหาของเขา ความตั้งใจซ้ือเปนโอกาสท่ีจะเกิดการซ้ือจริงเทานั้น 

การซ้ือสินคาของผูบริโภคไมไดซ้ือตัวสินคาเพียงอยางเดียวหากแตเปนการซ้ือผลประโยชนท่ีจะ

ไดรับจากการซ้ือสินคานั้นดวย ดังนั้นความตั้งใจซ้ือจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีจะนําไปสูการซ้ือจริงโดยจะ

พิจารณาขอดีของตราสินคา คุณภาพ และผลประโยชนท้ังหมดของสินคา เพื่อเปรียบเทียบกัน และ

สรุปเปนทางเลือกท่ีสอดคลองกับความตองการท่ีเกิดข้ึน                                                                                                                                 

      สถานการณในการตัดสินใจ (situational influences) สถานการณคือ ปจจัยท้ังหลาย

โดยเฉพาะในแงเวลาและสถานท่ีท่ีเกิดจากการสังเกตไมไดเกิดจากความรูของบุคคล แตเกิดจาก

ตัวกระตุนท่ีเปนทางเลือกท่ีมีผลตอพฤติกรรมในปจจุบัน การเลือกสินคา ตราสินคา เปนชวงของ

การพิจารณาสถานการณในการตัดสินใจซ้ือ เชน จะซ้ือเนื้อหรือผักดี เปนตน สถานการณท่ีทําให

เกิดการตัดสินใจซ้ือมีอยู 5 ประการ คือ 

      1.  สภาพแวดลอมทางกายภาพ เชน ทําเลท่ีตั้ง การตกแตงภายใน กล่ิน เสียง 

และการจัดราน                                                                                                                                            

      2.  ลักษณะของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับสถานการณการซ้ือประกอบส่ิงแวดลอมทางสังคม                             

      3.  เงื่อนไขการซ้ือตางๆท่ีเกี่ยวกับเวลา เชน ซ้ือคร้ังสุดทายเม่ือไร ซ้ือในชวงเวลาอะไร 
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เวลาเลิกงานหรือสุดสัปดาห                                                                                                                                                               

      4.  การจงใจไปเดินซ้ือเปนความตั้งใจและตองการจะซ้ือ 

5.  ข้ึนอยูกับสภาพของอารมณ เงินสดท่ีมี สภาพความพรอมทางรางกาย เชน สบายดี

หรือเจ็บปวย เปนตน 

      ระยะเวลาท่ีใชสําหรับตัดสินใจ  (decision time) ปจจัยอีกตัวท่ีเกี่ยวของกับการ

ตัดสินใจซ้ือก็คือ เร่ืองของเวลาท่ีจะตองใชไปสําหรับการตัดสินใจเปนส่ิงสุดทายท่ีตองตัดสินใจ 

การเลือกซ้ือสินคาอาจใชเวลาเปนป หรือตัดสินใจเลือกซ้ือฉับพลันก็ได ปกติระยะเวลาท่ีใชจะ

พิจารณาดวยปจจัยเชนเดียวกับการแสวงหาขอมูล 

      การตัดสินใจซ้ือคือเปาหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ( Purchase decision : goal of 

consumer behavior) 

      เปนท่ีทราบกันอยูแลววา บุคคลจะเขาไปมีกิจกรรมดวยจุดมุงหมายตางๆหลาย

อยางนอกเหนือจาการบริโภค แตเม่ือไหรก็ตามท่ีบุคคลมีการกระทําในฐานะผูซ้ือ บุคคลจะมี

เปาหมายเพียงเปาหมายเดียวในจิตใจคือ การไดรับความพอใจท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือสินคาและบริการ 

สําหรับการตอบสนองความตองการตางๆของเขาท่ีเกิดข้ึน ดังนั้น ปญหาของผูบริโภคท้ังหมดจึง

เปนเร่ืองท่ีเกี่ยวกับการใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑสําหรับการดํารงชีวิตใหอยูรอดและไดรับความสุข 

สะดวกสบายบางตามสมควร ซ่ึงทางออกของปญหาดังกลาวเปนส่ิงท่ีสําคัญมากท่ีสุดสําหรับการมี

ชีวิตอยูได และการมีสภาพเศรษฐกิจความเปนอยูท่ีดีท่ีมักจะไมอาจใชวิธีการแกปญหาแบบคอยเปน

คอยไปได ผูบริโภคตองกําหนดประเภทของการตัดสินใจออกมาใหแนชัดเพื่อจะทําใหไดมาซ่ึง

ผลิตภัณฑท่ีจําเปนสําหรับตอบสนองความตองการดังกลาวได ตอไปนี้จะกลาวถึงประเด็นท่ี

ผูบริโภคตองทําการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะเปนเร่ืองท่ีมีความซับซอนมาก 

อยางไรก็ตาม เราสามารถระบุประเด็นพื้นฐานของการตัดสินใจซ้ือออกมาได 5 ประการ (ศุภร เสรี

รัตน 2545)  คือ 

      1.  ผูบริโภคตองตัดสินใจอันดับแรกวาจะซ้ือสินคาหรือไมซ้ือ (whether to 

purchase at all or not) ซ่ึงการตัดสินใจประเด็นนี้ผูบริโภคสามารถตัดสินใจไดกอนหรือหลังจาก

การท่ีเขาสูตลาด (มีความตองการ) ก็ได ผูบริโภคอาจรูไดดวยสัญชาตญาณวาเขาไมมีความตองการ

สําหรับสินคาท่ีมีการเสนอขายสินคาในตลาดนั้น ในกรณีเชนนี้ การตัดสินใจเปนเร่ืองงายและ

ผูบริโภคไมจําเปนตองมีกิจกรรมตลาดใดๆโดยตรง แตในทางตรงกันขามถาการตัดสินใจเกิดข้ึน
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ผูบริโภคไดเขาไปเกี่ยวของกับตลาด (มีความตองการ) อาจทําใหตองมีการแสวงหาขอมูลอยาง

รอบคอบ หรือเพียงเล็กนอย และประเมินตลาดวาจะซ้ือหรือไมซ้ือ 

      2.  ซ่ึงการตัดสินใจเร่ืองนี้จะเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวกับการเร่ืองสรรสินคาท่ีตองการ

โดยตรง ผูบริโภคมีการแสวงหาความพอใจ หรือผลประโยชนท่ีจะไดรับจากสินคาและบริการ ซ่ึง

ความพอใจดังกลาวนั้นสามารถเกิดข้ึนไดเพียงวิธีเดียวคือ การไดเปนเจาของสินคาและบริการ

เทานั้น นอกจากนี้การท่ีมีผลิตภัณฑเพิ่มข้ึนมากมาย เปนการเปดโอกาสใหผูบริโภคไดเก็บความ

พอใจเอาไวจนกวาจะเกิดความตองการข้ึนมาได ดังนั้น การรับรูถึงการขาดในสินคาจึงเปน

ตัวกระตุนท่ีทําใหผูบริโภคตองเขาสูตลาด (มีความตองการ) บุคคลอาจเกิดการขาดไดจากท้ังกรณีท่ี

สินคาท่ีมีอยูแลวหมดไป หรือกรณีท่ีตองการจะมีสินคาเพิ่มข้ึนจากท่ีมีอยูแลวก็ได 

      3.  ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะตองซ้ือสินคาเม่ือไร (when to buy) ซ่ึงการ

ตัดสินใจนี้จะเปนเร่ืองของระยะเวลาท่ีจะทําการซ้ือ บุคคลตองตัดสินใจถึงชวงระยะเวลาท่ีจะทําการ

ซ้ือไดไมวาจะเปนเร่ืองของช่ัวโมงในแตละวัน ชวงของวันในสัปดาห และชวงของฤดูกาล เปนตน 

ชวงเวลาการซ้ือของผูบริโภคจะแตกตางกันไปสําหรับสินคาท่ีแตกตางกัน การซ้ือสินคาบางอยางจะ

ทําใหเกิดชวงเวลาของการซ้ือท่ีเปนนิสัย แตสําหรับสินคาบางชนิดจะไมเปนชวงเวลาท่ีแนนอน 

ตัวอยางเชน บุคคลในประเทศสหรัฐอเมริกาจะซ้ือสินคาพวกของชํา (grocery) ในเชาวันพฤหัสบดี 

(ซ่ึงอาจจะเปนเชนนั้นไดในประเทศไทยเม่ือพฤติกรรมการผูบริโภคและการดําเนินชีวิตองคนไทย

เปนแบบตะวันตกมากข้ึน) แตจะซ้ือสเปรยฉีดผมเฉพาะเวลาท่ีตองการเทานั้น หรือผูบริโภคบางคน

อาจชอบซ้ือสินคาในชวงตนๆของฤดูการขาย ในขณะท่ีผูบริโภคบางคนอาจจะคอย รอซ้ือสินคา

ในชวงปลายฤดูเพื่อจะซ้ือสินคาไดในราคาถูกลงเพราะลดราคา เปนตน 

      4.  ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาท่ีตองการจากท่ีไหน (where to 

purchase) ประเด็นนี้จะเปนการพิจารณาตัดสินใจซ้ือวาจะซ้ือสินคาท่ีตองการไดจากท่ีไหน ซ่ึงมี

ขอบเขตท่ีมากกวาการแคพิจารณาวาจะซ้ือจากรานใด คือคํานึงถึงอาณาบริเวณพื้นท่ีท่ีจะไปซ้ือดวย 

เชน บุคคลท่ีอยูอาศัยในเมืองเล็กๆอาจซ้ือสินคาไดเพียงแตอยูกับบาน หรือจะเดินทางไปซ้ือจาก

เมืองท่ีมีขนาดใหญกวา ถาเปนบุคคลในเมืองใหญๆ ก็อาจมีทางเลือกท่ีจะตองตัดสินใจวาจะซ้ือ

สินคาจากท่ีไหนระหวางรานคาท่ีอยูในศูนยกลางของเมืองกับรานคาท่ีอยูในศูนยการคาตางๆใน

เมืองนั้น  หรือตองตัดสินใจซ้ือในระหวางศูนยการคาท่ีมีอยู และตัดสินใจซ้ือสินคารานใดรานหนึ่ง

โดยเฉพาะ เปนตน เนื่องจากผูบริโภคมักจะซ้ือสินคาหลายคร้ังท่ีตองการซ้ือสินคาจากรานคา

มากกวา 1 รานหรือจากยานการคาหลายยาน นอกจากนั้นยานการคาหรือรานท่ีผูบริโภคเลือกจะไป
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ซ้ือยังข้ึนอยูกับชนิดและตราสินคา ราคาและบริการท่ีรานคาหรือยานการคาจะมีใหเลือกดวย ดังนั้น

จะเห็นไดวา การเลือกรานคาหรือยานการคาสําหรับการไปซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคจึงเปน

การตัดสินใจท่ีสําคัญมากท่ีสุดของการตัดสินใจของผูบริโภค                                                                                                                      

     5. การตัดสินใจประเด็นสุดทายท่ีผูบริโภคตองทําคือ จะซ้ือสินคาไดดวยวิธีใด (how to 

purchase) การตัดสินใจในประเด็นนี้จะตองเกี่ยวของโดยตรงกับการตัดสินใจอ่ืนๆดวย เชน จํานวน

ของระยะเวลาและการใชความพยายามในการไดมาซ่ึงสินคาหรือการซ้ือท่ีจะตองใชไป ปริมาณของ

สินคาท่ีตองแสวงหา วิธีการชําระคาสินคาดวยเงินสดหรือเงินเช่ือ รูปแบบของพาหนะในการไปซ้ือ 

เสนทางการเดินทางและลําดับท่ีของรานคาท่ีจะแวะไปซ้ือ ตลอดจนลักษณะการไปซ้ือเปนการไป

ซ้ือตามลําพังหรือมีคนอ่ืนไปดวยเราควรจะตองทําความเขาใจดวยวา เม่ือผูซ้ือมีคําตอบท้ังหมด

สําหรับคําถามท้ัง 5 ประการเปนท่ีพอใจแลวนั้น หมายความวาผูบริโภคไดซ้ือแลว การท่ีผูบริโภค

จะตอบคําถามเหลานี้ไดดีเพียงใด  ก็จะมีผลกระทบอยางมากตอมาตรฐานความเปนอยูของเขาดวย 

นั่นคือเหตุผลท่ีวาทําไมการตัดสินใจซ้ือจึงเปนศูนยกลางหรือหัวใจของพฤติกรรมผูบริโภค หรือ

กลาวอีกนัยไดวาเปาหมายของพฤติกรรมผูบริโภคก็คือ การตัดสินใจซ้ือนั่นเอง (ศุภร เสรีรัตน 2545) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ผูบริโภคแตละรายจะมีข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกันหรือแตกตาง

กันก็ได ข้ันตอนท่ีจะอธิบายถึงตอไปนี้นั้น สําหรับผูบริโภคบางรายอาจจะมีข้ันตอนในการตัดสินใจ

ครบถวนหรือไมครบถวนทุกข้ันตอนก็ได                                                                                                                                             

      ในการท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาหนึ่งนั้น จะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเร่ิมตนไปจนถึง

ทัศนคติหลังจากท่ีไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนข้ันตอนไดดังนี้ โดยมีรายละเอียดดังนี้   

       1.  การมองเห็นปญหา (Perceived problems) 

                 2.  การแสวงหาภายใน (Internal search) 

                            2.1  การตัดสินใจซ้ือ (Decision) 

               2.2  หยุดการตัดสินใจ (Abortion) 

             3.  การแสวงหาภายนอก (External search) 

                         3.1  การหาขอมูลจากการโฆษณา 

                         3.2  การไป ณ จุดขาย 

                         3.3  การโทรศัพท 

          3.4  การขอพบพนักงานขาย            
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          3.5  การไตถามจากผูเคยใชสินคา                           

          3.6  การหาขอมูลโดยวิธีอ่ืน ๆ              

4.  การประเมินทางเลือก ( Evaluation) การจับคูระหวางมาตรการในการเลือกซ้ือ  

(Criteria) กับจุดเดนของสินคา (Feature) 

5.  การตัดสินใจซ้ือ (Decision making)                           

5.1   การสรางความแตกตาง (Differentiation)                          

5.2 ลดอัตราการเส่ียงในความรูสึกของผูบริโภค ( Reduced perceived 

risk)   

5.3   การสรางส่ิงลอใจ (Incentives) 

6. ทัศนคติหลังซ้ือ (Post – attitudes) 

1.  การมองเห็นปญหา (Perceived problems) การท่ีคนเรามีชีวิตสุขสบาย ไมมีปญหาใด 

ๆ ก็ไมคิดท่ีจะหาสินคาใด ๆ มาแกปญหาชีวิตของตัวเอง ดังนั้น การตลาดจึงตองพยายามท่ีจะจี้จุด

ปญหาใหผูบริโภคนั้นเกิดปญหา ปญหาคืออะไร ปญหาก็คือความแตกตางระหวางสภาพอันเปน

อุดมคติ (Ideal) กับสภาพอันเปนจริง (Reality) เชน ถาหากคนสูง 170 น้ําหนักอุดมคติควรจะเปน 70 

แตเขาคนนั้นในความเปนจริงน้ําหนัก 90 ความแตกตาง 20 กิโลกรัมดังกลาวนั้นคือปญหาท่ีทําให

เขาตองไปสถานลดความอวน ถาหากวาคนชอบแตงตัวไปงานโดยไมโดยใสชุดไมซํ้ากัน มีชุดเกง

อยู 4 ชุด แตคราวนี้จะตองไปงานคร้ังท่ี 5 การท่ีเขามีชุดเพียง 4 ชุด แตจะไปงานคร้ังท่ี 5 นั้น เกิด

ความแตกตางระหวางสภาพอันเปนอุดมคติกับความเปนจริง เขาจึงตองไปหาชุดอีก 1 ชุด การท่ี

คนเรานั้นเปนคนชอบความเย็น แตหองของเขาก็คือหองท่ีรอน สภาพดังกลาวนี้นั้นจะทําใหเกิดการ

มองเห็นปญหา ถาเราจะสังเกตจากโฆษณาตาง ๆ ท่ีอยูในจอโทรทัศน ในหนาหนังสือพิมพ หรือ

วิทยุ ลวนแลวแตจะช้ีใหเห็นปญหาของเขาท้ังส้ิน เชน เพศกลาววาจายแพงกวาทําไม ก็แปลวา

คนเราตองใหเห็นปญหาวาวันหยุดควรจะไปทําอยางอ่ืนในแงอุดมคติ แตในความเปนจริงกลับตอง

มานั่งซักผา ดังนั้นจึงเกิดปญหาท่ีจะตองไปหาเคร่ืองซักผามาใชกัน นักการตลาดท่ีเกงจะทําใหการ

มองเห็นปญหานั้นกลายเปนแรงจูงใจ ( Motive) ข้ึนมาในตัวของผูบริโภค ดังท่ีเราเคยไดศึกษา

มาแลววาแรงจูงใจ ( Motive) นั้นเปนความเครียด ( Tension) ท่ีทําใหมนุษยเราตองดิ้นรนหาหนทาง

ลดความเครียดดังกลาวใหได ข้ันตอนการตัดสินใจจึงดําเนินไปสูข้ันตอนท่ี 2 

      2.  การแสวงหาภายใน (Internal search) เม่ือคนเราเกิดปญหา ก็จะตองแสดงหา

หนทางแกไขภายในเสียกอน นั้นก็คือ การลวงลึกเขาไปในความทรงจําของตัวเอง เชน เม่ือคนเรา
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เจ็บคอ ก็จะตองพยายามคิดวาตัวเองนั้นรูจักยาแกเจ็บคออะไรบาง หรือคนท่ีตองการเติมน้ํามัน

เพราะน้ํามันจะหมด ก็จะพยายามนึกวาปมน้ํามันท่ีอยูใกลกับบริเวณท่ีตัวเองขับรถอยูนั้นอยูท่ีไหน 

มีปมอะไรบาง หรือถานไฟฉายหมดก็จะตองนึกวาถานไฟฉายอะไรบางท่ีตัวเองรูจักหรืออยากจะ

ซ้ือ ดวยข้ันตอนนี้เองทําใหนักการตลาดท่ีจะตองพยายามทําใหสินคาของตัวเองนั้นประทับอยูใน

ความทรงจําของผูบริโภค แลวจะตองเปนส่ิงท่ีผูบริโภคระลึกไดเปนยี่หอตน ๆ ( top of mind brand) 

หมายถึง ยี่หอท่ีผูบริโภคระลึกไดกอนยี่หออ่ืน ๆ ตามความเปนจริงแลวคนสวนใหญจะจําสินคาใน

แตละประเภทไดประมาณ 5/3 นั้นหมายความวา คนโดยเฉล่ียจะรูจักสินคาแตละประเภทประมาณ 

5 ยี่หอ คนท่ีไมคอยสนใจใยดีนักจะจําไดประมาณ 3 ยี่หอ แตคนท่ีสนใจเร่ืองการซ้ือสินคาประเภท

นั้นจะรูจักประมาณถึง 7 ยี่หอ ถาหากสินคาใดไมอยูในความทรงจําของผูบริโภคท่ีฉลาดและสนใจ

เร่ืองการซ้ือ จะตองรอจนกวาสินคา 7 ยี่หอท่ีลูกคาจําไดไมมีขาย ผูบริโภคจึงจะถามวาแลวคุณมียี่หอ

อะไร นั่นหมายความวายี่หอท่ีไมอยูในความทรงจําจึงจะมีโอกาส โดยเฉล่ียแลวผูบริโภคจะสามารถ

ถามหายี่หอท่ีตัวเองรูจักไดประมาณ 5 ยี่หอ ยี่หอท่ีไมอยูในความทรงจําตองรอให 5 ยี่หอดังกลาว

นั้นไมมีขาย จึงจะมีโอกาสไดขายใหกับผูบริโภค แมแตผูบริโภคซ่ึงไมเคยสนใจใยดีนักก็จะจําได

ประมาณ 3 ยี่หอ ดังนั้นถาเกิดยี่หอท่ีไมอยูในความทรงจําจะขายไดก็ตองรอให 3 ยี่หอนั้นไมมีขาย

เสียกอน เม่ือเปนเชนนี้แลวนักการตลาดจึงตองสรางความถ่ีในการโฆษณาของตนเอง จะตองมี

โฆษณาท่ีประทับใจ มีขาวประชาสัมพันธสมํ่าเสมอ เพื่อใหช่ือยี่หอนั้นติดหูติดตาผูบริโภคเปนยี่หอ

ตน ๆ ถาหากวาผูบริโภคจดจํายี่หอหนึ่งได แลวระลึกถึงดวยความพึงพอใจก็จะตัดสินใจซ้ือทันที 

(Make decision) แตถาหากผูบริโภคจดจําได แตไมพอใจส่ิงท่ีจําได และปญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือน

จะไมรุนแรง แกไขก็ไดไมแกไขก็ได กระบวนการตัดสินใจนั้นก็จะหยุดลง ( Abortion) 

     การเปล่ียนปรากฏการณอยางท่ี 2 นี้ เกิดข้ึนจากการท่ีนักการตลาดไมสามารถสราง

ปญหาอยางรุนแรงใหเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคได เชน ถาเกิดมีคนเจ็บคอ นึกถึงยาได 5 ยี่หอ แต

บางยี่หอก็เผ็ดไป บางยี่หอก็ขมไป บางยี่หอก็มีน้ําตามมากไป ผูบริโภคจึงไมตัดสินใจซ้ือ แลวก็คิด

วาไมจําเปนตองอมยาอม กลับไปบาน นอนพักผอน ดื่มน้ํามาก ๆ ก็หายแลว กระบวนการจัดสินใจ

ซ้ือยาแกเจ็บคอจึงไมเกิดข้ึน ( Abortion) อยางไรก็ตามถาผูบริโภคไมไดตัดสินใจซ้ือเนื่องจากไม

พอใจยี่หอท่ีหอท่ีจําได และขณะเดียวกันปญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นรุนแรงไมอาจจะยกเลิกการหาซ้ือได ก็

จะเกิดข้ันตอนท่ี 3 ตอไป นั่นคือ การแสวงหาภายนอก 

 3.  การแสวงหาภายนอก (External search) เม่ือผูบริโภคตองการใชสินคาท่ีตัวเองจํา

ได หรือมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาท่ีจําไดไมเพียงพอ ผูบริโภคก็จะเร่ิมแสดงหาขอมูลเกี่ยวกับ
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สินคาจากภายนอกดวยวิธีการตอไปนี ้

                        3.1.  การหาขอมูลจากการไปดูโฆษณา เม่ือผูบริโภคอยากจะรูวาสินคาอะไร

นาซ้ือ ก็จะไปดูโฆษณา ดังนั้น นักการตลาดท่ีดีควรเลือกโฆษณาในเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม 

เชน ในหนาฝนก็จะตองมีการโฆษณายาแกหวัด ยาแกเทาเปอย หนารอนก็จะตองมีการโฆษณา

น้ําอัดลม เคร่ืองปรับอากาศ ในเดือนพฤษภาคมก็จะตองโฆษณาเคร่ืองเขียน ชุดนักเรียน เปนตน ถา

หากนักการตลาดไมรูวาชวงใดควรโฆษณาสินคาตน ส่ือใดท่ีควรจะใชในการโฆษณาสินคาตน ก็

อาจจะลมเหลวท่ีจะเขาถึงผูบริโภคซ่ึงแสวงหาขอมูลภายนอกดวยวิธีการโฆษณา 

                        3.2  การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้น ก็หมายความวาผูบริโภคนั้นไม

พอใจส่ิงท่ีตัวเองจําได เลยลองไปหาซ้ือดู เชน คนท่ีไมพอใจยาอมท่ีตัวเองจําไดก็อาจจะท่ีรานขายยา 

ส่ิงท่ีสําคัญในจุดนี้ก็คือ สินคาจะตองมีวางขาย ณ จุดขาย เพราะผูบริโภคไดใหโอกาสกับเราแลว 

ดวยการไปแสวงหา ณ จุดขาย แตถาเราไมมีสินคาท่ีจะขาย ก็เทากับหมดโอกาสท่ีจะขาย 

นอกจากนั้นการจัดวางนําเสนอสินคา ( Display) ก็ตองเดนชัด พนักงานขายจะตองมีมารยาท มี

บริการท่ีดี มีความสามารถ จึงจะทําใหการแสวงหาภายนอกในคร้ังนี้เปนประโยชนแกสินคา  

                                     3.3  การโทรศัพทพูดคุยกับบริษัทหรือรานคา การท่ีผูบริโภคแสวงหาขอมูล

ภายนอกโดยวิธีนี้ ส่ิงท่ีนักการตลาดควรทําก็คือการโฆษณาอยูในสมุดหนาเหลือง เพราะถาหาก

ผูบริโภคตองการแสวงหาดวยการโทรศัพทไปตรวจสอบ แตเราไมมีหมายเลขโทรศัพทอยูในสมุด

หนาเหลืองเราก็หมดโอกาสในเร่ืองนี้ ขณะเดียวกันทางบริษัทก็ตองฝกฝนพนักงานรับโทรศัพท 

พนักงานฝายลูกคาสัมพันธ การตอบคําถามตาง ๆ เหลานี้จะตองชัดเจน แจมแจง  

                        3.4  การขอพบพนักงานขาย เม่ือผูบริโภคไมพอใจสินคาทีตัวเองจําไดก็

อยากจะไดขอมูลจากสินคาอ่ืน ๆ ท่ีตัวเองไมเคยรูจัก ก็อาจจะติดตอพนักงานเพื่อใหมาพบ ใหมา

นําเสนอขายสินคา ดังนั้นพนักงานขายจึงตองมีอยางเพียงพอ และมีประสิทธิภาพ สามารถจะ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในการท่ีจะเรียนรูเกี่ยวกับสินคาไดทันทวงที 

                        3.5  การไตถามจากผูอ่ืนเคยใชสินคาแลวในกรณีดังกลาวนี้นั้นเราจะตองมี

สินคาท่ีดี เปนท่ีประทับใจของผูท่ีเคยใช เพราะเม่ือมีผูบริโภคท่ีตองการอยากจะใชสินคาไป

สอบถามผูท่ีเคยใชแลว เราหวังวาเราจะไดคําชมท่ีดีจากผูท่ีเคยใชสินคานั้นแลว เพื่อเปนการแนะนํา

ใหผูท่ีกําลังแสวงหาทางเลือกใชสินคาของเรา หลังจากท่ีผูบริโภคไดแสวงหาดวยวิธีการใดวิธีการ

หนึ่ง หรือหลายวิธีขางตนแลว ผูบริโภคก็จะดําเนินการข้ันตอนตอไปในกระบวนการการตัดสินใจ 

นั่นก็คือการประเมินทางเลือก                                                                                                                                               
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     4. การประเมินทางเลือก (Evaluation)     ผูบริโภคไดรับรูสินคายี่หอตาง ๆ แลว ก็จะ

นํามาประเมินวา สินคาใดดีกวากันในแงใด ความสําคัญในข้ันตอนนี้ก็คือ เราตองใหจุดเดนของ

สินคาของเรา (Feature) ตรงกับมาตรการ (Criteria) ในการเลือกซ้ือของผูบริโภค ถาหากจุดเดนของ

สินคานั้นไมใชจุดท่ีผูบริโภคตองการ หรือใชเปนมาตรการในการตัดสินใจ สินคาเรายอมขายไมได 

แตถาเกิดจุดท่ีเราเดนสอดคลองกับมาตรการท่ีเขาใชในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเราก็มีโอกาสท่ี

จะขายได ดังนั้นนักการตลาดท่ีดีจึงควรตองเรียนรูกอนวาผูบริโภคนั้นใชมาตรการอะไรในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาแตละประเภท เชน ถาซ้ือยาสีฟน ผูบริโภคมักจะดูตรงท่ีรสชาติและการปองกัน

ฟนผุ สําหรับคนชั้นกลางท่ีซ้ือรถมักจะดูเร่ืองราคาและอะไหลท่ีถูก และการประหยัดน้ํามัน ถาคนท่ี

ซ้ือเส้ือผามักจะดูท่ีรูปแบบและสีสัน แตสําหรับบางคนอาจจะดูยี่หอดวย ดังนั้น  การติดโลโกของ

ยี่หอไวตามปกเส้ือ ตามกระเปา ตามแขน จึงกลายเปนเร่ืองสําคัญท่ีจะตองสนองคนกลุมดังกลาวนี้  

     การท่ีเราไมศึกษามาตรการในการตัดสินใจของผูบริโภค แลวสรางจุดเดนตามใจเรานั้น 

โอกาสในการจะไดรับเลือกก็จะยากข้ึน การขายก็จะยากข้ึน เพราะจะตองไปเปล่ียนใจผูบริโภคให

เปล่ียนมาตรการในการเลือกซ้ือเพื่อสอดคลองกับจุดเดนท่ีเรามี เม่ือผูบริโภคไดพิจารณาแลวก็จะถึง

ข้ันตอนถัดไปก็คือการตัดสินใจซ้ือ                                                                                                                        

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

ท่ีจะกระทําการส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกตางๆท่ีมีอยู” (Walters 1978 : 69)                                                                                                         

      ผูบริโภคสวนใหญมีความเฉ่ือยในการตัดสินใจ ท้ังนี้ท้ังนั้นก็เพราะเหตุวาในการท่ี

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือนั้นเขาตองเส่ียงวาสินคาท่ีเขาซ้ือจะดีเหมือนคําโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพ

คุมคาราคาท่ีเขาจายไปหรือไม ผูบริโภคสวนใหญจะติดอยูกับสินคาท่ีตัวเองมีความเคยชิน ดังนั้น

สินคาใหม ๆ ท่ีจะนําเสนอตัวเองแกผูบริโภคนั้นตองหาหนทางในการจะเรงรัดใหผูบริโภคเปล่ียน

ใจ และตัดสินใจซ้ือสินคาของตัวเอง วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคนั้นมีมากมาย

หลายวิธี 

      วิธีการกระตุนการตัดสินใจ ( How to activate decision making) มีดังนี ้

                        5.1  การสรางความแตกตาง ( Differentiation) ถาสินคาของเราไมมีความ

แตกตางจากสินคาอ่ืน ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคาของเรานั้นมีความเดนชัด มีลักษณะ

เฉพาะตัวไมเหมือนใคร การตัดสินใจก็จะเร็วข้ึน ตัวอยางเชน ถาหากผูบริโภคจะตองเลือกระหวาง

โรงแรมท่ีอยูบนเขากับโรงแรมท่ีอยูบนพื้นท่ีพัทยา การเลือกจะงายข้ึน แตถาตองเลือกระหวาง

โรงแรม 2 โรงแรมท่ีอยูติดชายฝงทะเล และอยูบนเขาเหมือนกัน การเลือกอยางนั้นจะยากข้ึน 
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เนื่องจากวาโรงแรมท้ัง 2 นั้นคลายคลึงกัน ดังนั้นหนาท่ีของนักการตลาดก็คือ ทําใหสินคาของ

ตัวเองแตกตางจากคูแขงขันไดชัดเจนท่ีสุด ถาเราสรางความแตกตางไดชัดเจนเทาไร โอกาสในการ

ท่ีจะเรงรัดในการตัดสินใจจะดีข้ึนเทานั้น 

                                     5.2   ลดอัตราการเส่ียงในความรูสึกของผูบริโภค (Reduced perceived risk) 

ในการซ้ือสินคาแตละคร้ังผูบริโภคนั้นจะรูสึกมีความเส่ียงอยูเสมอ เส่ียงวาจะเสียเงินเปลา เส่ียงวา

จะไมคุม เส่ียงวาคุณภาพจะไมดี ดังนั้นในการท่ีเราจะเรงรัดการตัดสินใจ เราตองทําใหผูบริโภครูสึก

วาความเส่ียงของเขาไมสูงนัก 

วิธีการท่ีจะลดความเส่ียงก็มีดังตอไปนี ้

                                                          5.2.1  ช่ือเสียงบริษัท เม่ือเรายืนยันวาบริษัทมีช่ือเสียงดี 

ผูบริโภคก็จะสบายใจข้ึนระดับหนึ่ง วาบริษัทท่ีมีช่ือเสียงดีไมเอาของท่ีมีคุณภาพไมดีมาขาย  

                                                          5.2.2  จํานวนปของบริษัท บริษัทท่ีตั้งมาหลายปแลวยอมมี

ประสบการณในการผลิตสินคา ดังนั้นก็นาจะทําสินคาไดอยางมีคุณภาพ  

                                                         5.2.3  ภาพพจนของตราสินคา สินคาท่ีมีภาพพจนดี ผูบริโภคก็

สบายใจท่ีจะซ้ือ เพราะคิดวาสินคาท่ีมีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเอง  

                                                         5.2.4  ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคา

จากใคร เขาก็ตองดูดวยวาผูท่ีมาขายกับเรานั้นบุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พูดจาเปน

อยางไร ดังนั้นนักการตลาดจึงตองเอาใจใสพนักงานขายของตนท่ีจะตองพบปะเจอะเจอกับ

ผูบริโภคดวย 

                                                          5.2.5  ภาพพจนของกลุมเปาหมาย เราไดเรียนรูเร่ืองของกลุม

อางอิงมาแลว การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาอะไรนั้นเขาก็ตองดูดวยวาคนท่ีเปนผูซ้ือสินคานั้นมากอน

เปนใคร ถาเขามองเห็นวาคนท่ีซ้ือสินคานั้นมากอนเปนบุคคล ท่ีมีวิจารณญาณท่ีดี เปนคนท่ีรูจักคิด 

และเปนคนท่ีมีภาพพจนท่ีดี เขาก็สบายใจท่ีจะซ้ือตามคนเหลานั้น  

                                                         5.2.6  จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาท่ีขายดีคนมักจะเช่ือม่ัน

วาตองดีจริง จึงมีคนนิยม แตสินคาท่ีขายไมดีมีคนซ้ือนอยผูบริโภคก็ไมสบายใจ เพราะคิดวาคงไมดี

ไมมีคนนิยม เหมือนอยางรานอาหาร รานใดมีคนแนนผูบริโภคยินดียืนเพราะม่ันใจวาอรอยแน สวน

รานท่ีมีคนนอยท้ังๆ สามารถส่ังอาหารและรับประทานไดทันทีแตผูบริโภคกลับไมกลารับประทาน

เพราะเห็นคนนอยจึงไมแนใจในเร่ืองของความอรอย 

                                                         5.2.7  สินคาบางอยางนั้น ถาเกิดคุณภาพไมดี หรือมีการเสีย
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จะตองใชเงินจํานวนมากในการซอม เชน ตูเย็น โทรทัศน ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร วีดีโอ นาฬิกา 

สินคาเหลานี้ถาเกิดมีการรับประกันประกอบการขาย เชน รับประกัน 3 ป หรือ 5 ป ผูบริโภคก็จะ

รูสึกสบายใจข้ึน รูสึกไมเส่ียงมากนักในการซ้ือ เพราะเห็นวาผูขายยินดีจะรับประกันซอมใหฟรี  

ท้ังหมดเหลานี้คือวิธีการในการท่ีจะลดอัตราความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในสายตาของผูบริโภค ถาเราลด

ส่ิงเหลานี้ไดการตัดสินใจซ้ือก็จะเร็วข้ึน 

                                     5.3  การสรางส่ิงลอใจ (Incentives) ในท่ีนี้หมายถึง การลด แลก แจก แถม ท่ี

เราจัดทําข้ึนเปนการสงเสริมการขายนั่นเอง ถาหากวาเราลดหมดเขตภายในส้ินเดือนนี้ ก็ยอมเรงคน

ใหตัดสินใจซ้ือได ถาหากวาเรามีการขายในราคาพิเศษหรือลดดอกเบ้ียใหในชวงเวลาจํากัดผูบริโภค

จะลังเลใจไมได เพราะเกรงวาจะหมดเขตของการใหส่ิงลอใจเหลานั้น ดังนั้นในบางคร้ังตองอาศัย

การสงเสริมการขาย ( Sales promotion) เปนสวนในการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

     ประเภทของสินคาท่ีแบงตามลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค ในการท่ีผูบริโภคจะ

ตัดสินใจชาหรือเร็วนั้นลักษณะของสินคามีสวนในการกําหนดเวลาของการตัดสินใจ เพราะวา

สินคานั้นจะแบงออกไดเปน 3 ประเภท ถาหากเราพิจารณาตามลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค 

สินคา 3 ประเภทดังกลาวนั้นคือ 

                                                 5.3.1  สินคาท่ีตองการขอมูลมาก ( High-cognitive 

products) สินคาพวกนี้เปนสินคาท่ีมีราคาแพงมีตัวอยางขอมูลจํานวนมากกอนท่ีจะตัดสินใจ เชน 

บาน รถยนต ทีวี ตูเย็น เคร่ืองซักผา ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร กวาท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคา

เหลานี้ไดใชเวลานาน เพราะถาตัดสินใจแลวจะตองใชเงินเปนจํานวนมาก อัตราการเส่ียงจึงสูง ถา

ไดสินคาไมดีมาก็หมายถึงการเสียเงินจํานวนมากอยางไรประโยชน 

                                                        5.3.2  สินคาท่ีสงผลตอความรูสึกสูง (High-affective products) 

สินคาพวกนี้ ไดแก สินคาซ่ึงมีผลตอภาพพจนของผูใช เชน เส้ือผา น้ําหอม เคร่ืองประดับ สินคา

พวกนี้บางคร้ังก็มีราคาสูง บางคร้ังก็มีราคาต่ําแตประเด็นไมไดอยูท่ีราคา ประเด็นอยูท่ีสินคา

ดังกลาวนั้นสงผลตอผูใช ดังนั้นผูใชจึงไมตองการอยากจะใชแบบงายๆ  

                                                       5.3.3  สินคาท่ีไมจําเปนตองเสียเวลาครุนคิดมากนัก (Low-

involvement products) จะเปนสินคาประเภทซ่ึงไมตองหาขอมูลมากมายเปนสินคาท่ีราคาไมสูงและ

เปนสินคาเวลาท่ีใชก็ไมสงผลกระทบกับภาพพจนเทาใดนัก เชน ดินสอ ปากกาลูกล่ืน ขนมขบเค้ียว 

ลูกอม สินคาเหลานี้มีราคาต่ํา ซ่ึงสามารถตัดสินใจซ้ือไดทันที ไมตองเสียเวลาคิดมาก                                                               

        6. ทัศนคติหลังซ้ือ (Post-attitudes) 
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       หลายคนเขาใจผิดคิดวากระบวนการการตัดสินใจซ้ือจบส้ินลงท่ีการตัดสินใจ

ซ้ือ แตแทจริงแลวไมใช เพราะเม่ือตัดสินใจซ้ือแลวผูบริโภคจะตองนําเอาสินคานั้นไปใช เม่ือใช

แลวผูบริโภคก็ตองประเมินวาสินคานั้นดีหรือไมดีอยางไร แลวก็จะเกิดทัศนคติหลังจากไดใชแลว 

วาพอใจหรือไมพอใจความรูสึกข้ันสุดทายนี้จะสงผลตอความสําเร็จของการตลาดของสินคาตัวใด

ตัวหนึ่ง เพราะวาเราสามารถโฆษณาเพื่อสรางความช่ืนชอบไดกอนท่ีผูบริโภคจะมาใชสินคา แต

ทัศนคติหลังใชนั้นสําคัญกวาทัศนคติกอนใชมากมายนักเพราะทัศนคติท่ีเกิดข้ึนหลังจากการใชนั้น

เปนประสบการณตรงเปนประสบการณท่ีแทจริง ซ่ึงจะสงผลตอความรูสึกช่ืนชอบหรือไมช่ืนชอบ

ของผูบริโภคดังท่ีเราจะเห็นไดจากข้ันตอนในการบริโภค 

                           6.1  การรับรู (Awareness) ผูบริโภคตองรับรูกอนวามีสินคานั้นขายอยูใน

ลาด 

                                   6.2  เกิดการยอมรับ (Acceptance) ผูบริโภคจะตองยอมรับวาสินคานั้น

เปนสินคาท่ีดีพอ นาสนใจ และเม่ือมีความสนใจแลวผูบริโภคจะไปแสวงหา 

             6.3  การแสวงหา ( Search) ผูบริโภคไปแสวงหา นั่นคือไป ณ จุดขาย

เพื่อท่ีจะไปซ้ือสินคา  

                                     6.4  ความพอใจ (Preference) ในขณะท่ีผูบริโภคไปพิจารณาสินคาดังกลาว 

จะตองเกิดความรูสึกนิยมชมชอบสินคานั้นมากกวาสินคาตัวอ่ืนๆ ท่ีมีอยูในทองตลาดจึงไดเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือ 

                              6.5  การเลือกซ้ือ ( Select) ผูบริโภคจะเลือกซ้ือสินคาดังกลาวท่ีเขารับรู 

ยอมรับ ไปแสวงหาและชอบมากกวาเม่ือเขาไปซ้ือแลวเขาตองนําเอาไปใช  

                                  6.6  การใช ( Use) ผูบริโภคจะใชสินคาท่ีเขาซ้ือ ในข้ันนี้จึงถือวาเปนการ

เรียนรูการใชสินคาดวยตัวเอง 

                                   6.7  ทัศนคติหลังซ้ือ ( Post-attitudes) หลังจากท่ีนําเอาไปใชแลว

ประสบการณตรงจะทําใหเขารูวาเขาพอใจหรือไมพอใจสินคาดังกลาวนั้น เกิดเปนทัศนคติหลังการ

ใชสินคา                                                                                                                                         

        ทัศนคติดังกลาวนั้นจะยอนกลับไปเปนบวกหรือเปนลบกับการยอมรับสินคาท่ีผานมา 

หากผูบริโภคมีความพอใจหลังจากไดใช การยอมรับก็จะสูงข้ึน โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะมี

มาก เพราะผูบริโภคจะซ้ือซํ้า แตหากผูบริโภคไมพอใจหลังจากการใช การยอมรับก็จะลดลง โอกาส

ความสําเร็จของสินคาก็จะลดลงดวย เพราะผูบริโภคจะไมซ้ือซํ้านอกจากจะไมซ้ือซํ้าแลวผูบริโภค
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อาจจะเลาความรูสึกซ่ึงไมประทับใจของตนเองใหกับญาติและเพื่อนๆ ไดรับรูดวยซ่ึงจะทําใหผูท่ีไม

เคยทดลองใชสินคาดังกลาวตั้งแตคร้ังแรกจะไมยอมทดลองใชเลย (วรวิทย  พัฒนาอิทธิกุล 2545)                                           

รูปแบบของการทาํธุรกจิออนไลน์ E-Commerce 

      ประเภทของ E-Commerce สามารถแบงตามลักษณะรูปแบบของกลุมและประเภทผูท่ี

ทําธุรกรรมรวมกัน โดยสามารถแบงไดหลายประเภท  ไดแก 

      1.  การคารูปแบบ บุคคล กับ บุคคล – (C2C : Consumer to Consumer)                                                       

      เปนการคาและทําธุรกรรมระหวางบุคคลกับบุคคล หรือ ระหวางผูใชเครือขาย

อินเตอรเน็ตดวยกันเอง ท่ีไมใชรูปแบบของรานคาหรือธุรกิจ ซ่ึงการซ้ือ-ขายนี้อาจทําผานเว็บไซตท่ี

จัดตั้งข้ึนมาเปนการเฉพาะ อาทิ  การซ้ือ-ขายในรูปของการประกาศซ้ือ-ขาย หรือประมูลสินคา  ท่ี

ผูใชแตละคนสามารถนําขอมูลสินคาของตนมาประกาศซ้ือ-ขายไวบนเว็บไซตตางๆ ไดแก

www.ebay.comเปนตน       

2.  การคารูปแบบ ธุรกิจ กับ บุคคล ( B2C : Business to Consumer)                                                                   

      เปนการคาและทําธุรกรรมระหวาง ธุรกิจท่ีเปนรูปแบบบริษัทฯ หรือรานคากับผูบริโภค

ท่ีเปนบุคคลท่ัวไป ซ่ึงเปนการคาแบบขายปลีก ท่ีมีการส่ังซ้ือสินคา จํานวนไมมากและมูลคาการซ้ือ-

ขายแตละคร้ังจํานวนไมสูงมากนัก โดยการคาแบบนี้มักชําระเงินดวยบัตรเครดิต เว็บไซตท่ีมี

รูปแบบลักษณะนี้เชน www.ToHome.com, www.MissLily.com 

      3. การคารูปแบบ ธุรกิจ กับ ธุรกิจ ( B2B : Business to Business)   เปนการคา

และทําธุรกรรมระหวางธุรกิจท่ีเปนในรูปแบบ บริษัทหรือรานคาดวยกัน สวนใหญจะมีการส่ังซ้ือ

สินคาและมีมูลคาการซ้ือ-ขายแตละคร้ังจํานวนสูง การคาแบบนี้มักชําระเงินผานธนาคาร ในรูปของ 

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

www.FoodMarketExchange.com                                                                                                                              

      4. การคารูปแบบ ธุรกิจ กับ รัฐบาล ( B2G : Business to Government) เปนการคา

ระหวางธุรกิจท่ีเปนในรูปแบบของเอกชนกับองคกรของรัฐ การคาลักษณะนี้ทางรัฐบาลจะเปนผู

กําหนดกฎระเบียบท่ีเกี่ยวของคอนขางมาก เชนพวกการจัดซ้ือจัดจางของหนวยงานรัฐบาลตางๆ 

โดยเว็บไซตท่ีเปดใหบริการลักษณะนี้ไดแก www.gprocurement.or.th, www.gsa.gov  (ภาวุธ พงษ

วิทยภาน ุ2551) 

การวางแผนการตลาดก่อนทาํธุรกจิE-commerce                                                                                   

      กอนท่ีผูลงทุนจะลงมือทําการคาแบบ E-commerce ควรปฏิบัติตามข้ันตอนดังตอไปนี้

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 �


23 

 

 
 

      1.  สํารวจการตลาดดวยการใชระบบคนหาขอมูล ( Search Engine) กอนท่ีจะขายอะไร

สักอยางหนึ่งเว็บ ควรสํารวจการตลาดกอนวาธุรกิจประเภทนั้นๆ ไดรับความนิยมหรือไม เปาหมาย

หรือกลุมบุคคลท่ีจะขายคือใคร ( Target Market ) ควรใชระบบคนหาขอมูลท่ีเรียกวา Search Engine 

ท่ีเปนเสมือน “สมุดหนาเหลือง” ( Yellow Page ) ในการสํารวจคูแขงในโลก , หากกลยุทธการ

ดําเนินธุรกิจ พูดอีกนัยหนึ่งก็คือ ส่ิงนี้จะทําใหมองเห็นภาวะตลาดโลกอยูตลอดเวลา ในกรณีท่ี ผู

ลงทุนตองการท่ีจะไปเสนอขายสินคาผานเว็บกับเขาบาง อาจจะสรางเว็บเพจข้ึนมาหนาหนึ่ง แลวก็

โฆษณาขายสิคา เขาไปรวมวงได โดยอาศัย Web Chat เปนส่ือกลางในการสนทนา ซ่ึงชวยให

ประหยัดคาใชจายได                                                                                                                                                             

     2วางแผนการตลาดและหนาเว็บเพจผูลงทุนควรท่ีจะสํารวจการตลาดโดยใช

แบบสอบถาม  ( Questionnaire Online )   เพื่อท่ีจะเปนแนวโนมและความเปนไปไดท่ีจะขายสินคา

หรือบริการนั้นๆ ลงบนเว็บ เชน Microsoft FrontPage, Dreamwaver  หรือแมแตการเขียนโปรแกรม

ดวยภาษา  HTML  ตามท่ีถนัด รวมถึงการออกแบบหนาจอ ซ่ึงตองพิถีพิถันมากๆท้ังนี้ ผูลงทุนควร

เลือกหรือปรับปรุงสินคาและราคาใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายดวย                                                                                                            

     3. การสรางเว็บ เพจ็และการจัดตั้งเว็บไซตในการนีผู้ลงทุนตองนําเอาเว็บเพจ็ไปเก็บไวท่ี

คอมพิวเตอรแมขาย หรือ  Host  หรือ Server   ตัวใดตัวหนึ่งในโลก ซ่ึงข้ึนอยูกับความพึงพอใจใน

ราคาและการบริการ เม่ือเว็บไซตจัดตั้งเรียบรอย ทุกคนท่ีเปนสมาชิกอินเตอรเน็ตท่ัวโลกก็จะ

สามารถมองเห็นเว็บไซตของผูลงทุนไดหมด อยางไรก็ตาม ในการนําเว็บเพจเขาสูอินเตอรเน็ต ตอง

ทําการจดช่ือโดเมนเนม เพื่อใหลูกคาจดจําไดงาย ซ่ึงช่ือโดเมนเนมนั้น ผูลงทุนควรตั้งช่ือใหนาดึงดูด

ใจ เพราะมันเปนส่ิงสําคัญอยางหนึ่งเสมือนโลโกของรานเลยทีเดียว 

     4.การโฆษณาและการประชาสัมพันธเว็บไซตหลังจากท่ีผูลงทุนจัดตั้งเว็บไซตและนํามัน

เขาไปในอินเตอรเน็ตเสร็จเรียบรอยแลวควรจะประชาสัมพันธเว็บไซต ซ่ึงวิธีท่ีประหยัดและดีท่ีสุด

คือ การลงทะเบียนไวในระบบคนหาขอมูล หรือ  Search Engine ตางๆ เชน  Yahoo, AltaVista  

หรือ  Excite ซ่ึงจุดสําคัญอยูท่ีการวางคียเวิรด     (keywordใหกลุมเปาหมายของหาเจอใหตรงกับ

ความตองการ                                                                                                                                                                            

     5.การติดตามผลปรับปรุงและการบํารุงรักษาเว็บไซตเนื่องจากโลกของอินเตอรเน็ต

จะตองใหมและทันตอเหตุการณปจจุบัน ผูลงทุนจึงควรตองคอยปรับแตงหนารานใหดูทันสมัยอยู

เสมอ เชน อาจจะเปล่ียนสินคาใหมๆอยูตลอดเดือน เพื่อดึงดูดลูกคา หรืออาจจะเปล่ียนแปลงหนาตา
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เว็บเพจใหมบางตามเวลาอันสมควร เพราะคงจะไมมีลูกคาคนใดอยากเขามาในรานท่ีดูจําเจอยู

ตลอดเวลา 

ระบบการขนส่ง                                                                                                                                                   

      ธุรกิจการขนสงสินคารับชวงตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ

เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคาซ่ึงประกอบดวย                                                                                           

      1.  ความรวดเร็วในการขนสง (speed) สินคาตองการความรวดเร็วเพื่อทําใหธุรกิจขนสง

สินคารับชวงดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ดังนั้น อุปกรณท่ีใชสําหรับการขนสง

ทุกอยางควรทํางานไดอยางเต็มความสามารถเพื่อท่ีจะสามารถรักษาคุณภาพสินคาใหอยูในสภาพ

เดิม หรือทันตอเหตุการณความตองการของตลาด 

     2.  ความปลอดภัยในการขนสง  (safety) การขนสงท่ีดีจะชวยใหสินคาปราศจากความ

เสียหายในกรณีตางๆ ท้ังสภาพดิน ฟา อากาศ อุบัติภัย ดังนั้น ธุรกิจขนสงสินคารับชวงควรคํานึงถึง

การลดความเส่ียงภัยและใหความปลอดภัยกับสินคาระหวางการขนสงอยางเพียงพอ                                                                                         

     3.  ความสะดวกในการขนสง(convenient) ธุรกิจขนสงสินคารับชวงควรใหความสะดวก

แกลูกคาซ่ึงเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด                                                                                                                                                       

     4.  การใหบริการท่ีเพียงพอ (service) ธุรกิจขนสงสินคาควรมีความสมํ่าเสมอในการ

ขนสงสินคา เพื่อชวยในการวางแผนการผลิตสินคาได ในปจจุบันมีบริษัทท่ีใหบริการรับสง

สินคาระดับมืออาชีพ สามารถจัดสงไดท่ัวโลก จัดสงไดตรงเวลา รวดเร็ว โดยเฉพาะถาเปนบริษัท

ใหญท่ีมีความนาเช่ือถือสูง ลูกคาก็จะไดรับประกันสินคาในกรณีท่ีเกิดความเสียหายตลอกการขนสง 

ซ่ึงมีรายการดังตอไปนี้ (Easy Learning Gold : E-Commerce) 

     1. UPS (United Parcel Service) ไดใหบริการกับผูท่ีทําธุรกิจบนอินเทอรเน็ตโดยการท่ี

รานคาสามารถท่ีจะเช่ือมโยงระบบขนสงเขากับเว็บไซตของรานคาไดโดยตรงทําใหผูซ้ือสินคา

สามารถท่ีจะกําหนดรายละเอียดตางๆไดดวยตนเอง                                                                                                                                     

     2.  FedEx (Federal Express) เปนอีกบริษัทหนึ่งท่ีไดใหความสําคัญกับกลุมลูกคาของ

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีเครือขายอยูท่ัวโลก มีสายการบินเปนของตัวเอง มีฝูงบินมากกวา 584 

ลํา รับประกันคืนเงินถาของสงไมตรงเวลา หลังจากลงทะเบียนแลวก็จะสามารถใชบริการตางๆผาน

ทางเว็บไซตไดทันที               

3. DHL (Adrian Dalsey, Larry Hillblom and Robert Lynn) เปนบริษัทหนึ่งท่ีใหบริการ

รับสงสินคาไปท่ัวโลกโดยการจัดสงดวนทางอากาศ ดวยบริการครอบคลุม 227 ประเทศท่ัวโลก                                   
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     4.  MMS (Express Mail Service) เปนบริการจากบริษัท ไปรษณียไทย จํากัด บริการ

รับสงสินคาลงทะเบียน ดวนพิเศษท่ัวประเทศ (จักรกฤษณ นพคุณ 2543) 

หลกัการตลาด 4P (Marketing Mix) 

      การวางแผนการตลาดโดยใช 4P กลยุทธทางการตลาดนั้นมีอยูมากมายแตท่ีเปนท่ีรูจัก 

และเปนพื้นฐานท่ีสุดก็คือการ ใช 4P (Product Price Place Promotion) ซ่ึงหลักการใชคือการ

วางแผนในแตละสวนใหเขากัน และเปนท่ีตองการของกลุม เปาหมายท่ีเราเลือกเอาไวใหมากท่ีสุด 

ในบางธุรกิจอาจจะไมสามารถปรับเปล่ียน ท้ัง 4P ไดท้ังหมดในระยะส้ันก็ไมเปนไรเพราะเรา

สามารถคอยๆปรับกลยุทธจนได สวนผสมทางการตลาดไดเหมาะสมท่ีสุด                                                                                                                                   

      1.  Product  ก็คือ  สินคาหรือบริการท่ีเราจะเสนอใหกับลูกคา แนวทางการกําหนดตัว 

Product ใหเหมาะสมก็ตองดูวากลุมเปา หมายตองการอะไร เชนตองการน้ําผลไมท่ี สะอาด สด ใน

บรรจุภัณฑถือสะดวก โดยไมสนรสชาติ เราก็ตองทําตามท่ีลูกคาตองการ ไมใชวาเราชอบหวานก็จะ

พยายามใสน้ําตาลเขาไป แตโดยท่ัวไปแนวทางท่ีจะทําสินคาใหขายไดมีอยูสองอยางคือ                                                                                                                    

                        1.1 สินคาท่ีมีความแตกตาง โดยการสรางความแตกตางนั้น จะตองเปนส่ิงท่ี

ลูกคาสามารถสัมผัสไดจริงวาตางกันและ ลูกคาตระหนักและชอบในแนวทางนี้ เชนคุณสมบัติพิเศษ 

รูปลักษณ การใชงาน ความปลอดภัย ความคงทนโดยกลุมลูก คาท่ีเราจะจับก็จะเปนลูกคาท่ีไมมีการ

แขงขันมาก (niche market)                                

                  1.2 สินคาท่ีมีราคาต่ํานั่นคือการยอมลดคุณภาพในบางดานท่ีไมสําคัญลงไป 

เชนสินคาท่ีผลิตจากจีน จะมีคุณภาพไมดี นักพอใชงานได แตถูกมากๆหรือ สินคาท่ีเลียนแบบแบ

รนดดังๆ ในซุปเปอรสโตรตางๆ จริงๆแลวสําหรับนักธุรกิจมือ ใหมควรเลือกในแนวทาง สราง

ความแตกตางมากกวา การเปนสินคาราคาถูกเพราะ หากเปนดานการผลิตแลวรายใหญ จะมีตนทุน

การผลิตท่ีถูกกวารายยอย แตหากเปนดานบริการ เราอาจจะเร่ิมตนท่ีราคาถูกกอน แลวคอยๆ หา

ตลาดท่ีราย ใหญไมสนใจ  

2. Price  ราคาเปนส่ิงท่ีคอนขางสําคัญในการตลาด แตไมใชวา คิดอะไรไมออกก็ลด

ราคาอยางเดียวเพราะการลดราคาสินคา อาจจะไมไดชวยใหการขายดีข้ึนได หากปญหาอ่ืนๆยัง

ไมไดรับการแกไข การตั้งราคาในท่ีนี้จะเปนการตั้งราคาใหเหมาะสมกับ ผลิตภัณฑ และ

กลุมเปาหมายของเรา เชนหากเราขายน้ําผลไมท่ีจตุจักร ราคาอาจจะตองถูกหนอย แตหากขายท่ี

สยาม หากตั้ง ราคาถูกไปเชน 10 บาท กลุมท่ีเปนเปาหมายอยากใหซ้ืออาจจะไมซ้ือ แตคนท่ีซ้ือ

อาจจะเปนคนอีกกลุมซ่ึงมีนอยกวา และไมคุม ท่ีจะขายแบบนี้ในสยาม ยิ่งไปกวานั้นหากราคา และ
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รูปลักษณสินคาไมเขากัน ลูกคาก็จะเกิดความของใจและอาจจะกังวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตัวบง

บอกภาพลักษณของสินคาท่ีสําคัญท่ีสุด อยางไรก็ตาม ในดานการทําธุรกิจขนาดยอมแลว ราคาท่ีเรา

ตองการ อาจไมไดคิดอะไรลึกซ้ึงขนาดนั้น แตจะมองกันในเร่ืองของตัวเลข ซ่ึงจะมีวิธีกําหนดราคา

งายตางๆดังนี้                                                                                                                                                               

                         2.1  กําหนดราคาตามลูกคา คือการกําหนดราคาตามท่ีเราคิดวา ลูกคาจะ

เต็มใจจาย ซ่ึงอาจจะไดมาจากการทําสํารวจ หรือแบบสอบถาม 

     2.2  กําหนดราคาตามตลาด คือการกําหนดราคาตามคูแขงในตลาด ซ่ึง

อาจจะต่ํามากจนเราจะมีกําไรนอยดังนั้นหาก เรา คิด ท่ีจะกําหนดราคาตามตลาด เราอาจจะ

ตองมานั่งคิดคํานวณยอนกลับวา ตนทุนสินคาควร เปนเทาไรเพื่อจะไดกํา ไร ตามท่ีตั้งเปา 

แลวมาหาทางลดตนทุนลง                                                                                                            

  2.3 กําหนดราคาตามตนทุน+กําไร วิธีนี้เปนการคํานวณวาตนทุนของเรา

อยูท่ีเทาใด แลวบวกคาขนสง คาแรงของเรา บวกกําไร จึงไดมาซ่ึงราคา แตหากราคาท่ี

ไดมาสูงมาก เราอาจจําเปนตองมีการทําประชาสัมพันธ หรือปรับภาพลักษณ ใหเขากับ

ราคานั้น 

3. Place  คือ  วิธีการนําสินคาไปสูมือของลูกคา หากเปนสินคาท่ีจะขายไป

หลายๆแหง วิธีการขายหรือการกระจายสินคาจะมีความสําคัญมาก หลักของการเลือกวิธี

กระจายสินคานั้นไมใชขายใหมากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมันข้ึนอยูกับวา สินคาของ

ทานคือ อะไร และกลุมเปาหมายทานคือใคร เชนของใชในระดับบน ควรจะจํากัดการขาย

ไมใหมีมากเกินไป เพราะอาจจะทําใหเสียภาพ ลักษณไดส่ิงท่ีเราควรจะคํานึงอีกอยางของ

วิธีการกระจายสินคาคือตนทุนการกระจายสินคา เชนการขายสินคาใน 7-eleven อาจจะ

กระจายไดท่ัวถึง แตอาจจะมีตนทุนท่ีสูงกวา หากจะกลาวถึงธุรกิจท่ีเปนการขายหนาราน 

Place ในท่ีนี้ก็คือ ทําเล ซ่ึงก็ควรเลือกท่ี ใหเหมาะสมกับสินคาของเราเชนกัน อยาง มาบุญ

ครองกับ สยามเซ็นเตอร จะมีกลุมคนเดินท่ีตางออกไปและลักษณะสินคาและ ราคาก็ไม

เหมือนกันดวยท้ังๆท่ีตั้งอยูใกลกัน ทานควรขายท่ีใดก็ตองพิจารณาตามลักษณะสินคา          

      4. Promotion   คือการทํากิจกรรมตางๆ เพื่อบอกลูกคาถึงลักษณะสินคาของเรา 

เชนโฆษณาในส่ือตางๆ หรือการทํากิจกรรม ท่ีทําใหคนมาซ้ือสินคาของเรา เชนการทําการ

ลดราคาประจําป หากจะพูดในแงของธุรกิจขนาดยอม การโฆษณาอาจจะเปนส่ิงท่ีเกิน

ความจําเปนเพราะจะตองใชเงิน จะมากหรือนอยก็ ข้ึนกับ ชองทางท่ีเราจะใช ท่ีจะดีและ
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อาจจะฟรีคือ ส่ืออินเตอรเน็ต ซ่ึงมีผูใชเพิ่มจํานวนข้ึนมากในแตละป ส่ืออ่ืนๆท่ีถูกๆ ก็จะ

เปนพวก ใบปลิว โปสเตอร หากเปนส่ือทองถ่ินก็จะมี รถแห วิทยุทองถ่ิน หนังสือพิมพ

ทองถ่ิน วิธีในการเลือกส่ือนอกจากจะดูเร่ืองคาใชจาย แลวควรดูเร่ืองการเขาถึง

กลุมเปาหมายดวย เชนหากจะโฆษณาใหกลุมผูใหญ โดยเลือกส่ืออินเตอรเน็ต  (เพราะฟรี) 

ก็อาจจะเลือก เว็บไซตท่ีผูใหญเลน ไมใชเว็บท่ีวัยรุนเขามาคุยกัน เปนตน      (Eduzones 

Elibrary  2551) 

 

แนวคดิในเร่ืองของส่วนประสมทางการตลาดแนวใหม่ 

ในยุคท่ีอินเทอรเน็ตเขามามีบทบาทรวมทางการคาทําใหเกิดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสข้ึน

นั้นมีความจําเปนอยางมากท่ีจะตองศึกษาหลักทางการตลาดเพื่อท่ีจะเปนแนวทางในการประกอบ

ธุรกิจใหไดกําไรมากท่ีสุด และจากหลักการตลาด 4P แบบเกานั้นในปจจุบันจะตองทําความรูจักกับ

อีก 2P ใหมคือ Personalization และ Privacy เพื่อใหเกิดแนวคิดประยุกตใชองคประกอบการตลาด

ดั้งเดิม บวกกับความสามารถพิเศษของเทคโนโลยี ทําใหเกิดองคประกอบการตลาดแบบใหมไดโดย 

2P ท่ีเพิ่มข้ึนมาจากองคประกอบดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนายและการสงเสริมการขาย

มีรายละเอียดดังนี้                                                                                                             

     1.  การใหบริการแบบเจาะจง (personalization) เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตสามารถทําให

เว็บไซตเก็บขอมูลของลูกคาแตละคนไดและสามารถใหบริการแบบเจาะจงกับลูกคาแตละรายได 

เชน หากผูท่ีเคยซ้ือหนังสือจากเว็บไซตหนึ่ง เม่ือเขามาท่ีเว็บไซตนี้อีกคร้ังจะมีขอความตอนรับโดย

แสดงรายช่ือผูใชข้ึนมา พรอมรายการหนังสือท่ีเว็บไซตแนะนําซ่ึงเม่ือดูรายละเอียดจะพบวาเปน

หนังสือแนวเดียวกับท่ีเคยซ้ือคร้ังท่ีแลวและแนะนําวาควรจะซ้ือสินคาตอไปนี้ดวยเปนการสราง

โอกาสการขายตลอดเคร่ืองคอมพิวเตอรของรานคาสามารถเก็บขอมูลการซ้ือสินคาของลูกคาทุก

กรายและใชโปรแกรมคอมพิวเตอรประเภท Data Mining ทําการวิเคราะหหาความสัมพันธในการ

ซ้ือสินคารวมท้ังการเสนอขายสินคาแบบ Cross Sell ไดดวย                                                                   

      2.  การรักษาความเปนสวนตัว (privacy) การซ้ือ-ขายผานระบบอินเทอรเน็ต ผูซ้ือตองมี

การกรอกขอมูลสวนตัวของตนสงไปยังผูขาย ดังนั้น ผูขายจะตองรักษาความลับของขอมูลเหลานี้

โดยตองไมเผยแพรขอมูลตางๆ ของลูกคากอนไดรับอนุญาตขอมูลสวนตัวเหลานี้ไมไดหมายถึงใน

เร่ืองของขอมูลอันเปนความลับ เชน หมายเลขบัตรเครดิตเทานั้น แตยังรวมไปถึงขอมูลอ่ืนๆ เชนท่ี

อยู เบอรโทรศัพท หรือไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ผูดูแลเว็บไซตจําเปนตองสรางระบบรักษาความ
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ปลอดภัยท่ีเช่ือถือไดวาขอมูลเหลานี้จะไมถูกโจรกรรมออกไปได ในสวนตัวผูขายเองนั้นก็จะตอง

ระบุนโยบายเกี่ยวกับการรักษาความเปนสวนตัวของลูกคา หรือ Privacy Policy ใหชัดเจนบน

เว็บไซตและปฏิบัติตามกฎนั้นอยางเครงครัด เชน ไมนําขอมูลท่ีอยูของลูกคาไปขายตอใหบริษัท

การตลาดท่ีอ่ืนๆ (สิทธิเดช ลีมัคเดช 2548) 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง                                                                                                                            

     ไพเราะ เลิศวิราม (2543) ปจจุบันอีคอมเมิรซเร่ิมเปนท่ีแพรหลายมากข้ึนแลวในประเทศ

ไทย ท่ีประสบความสําเร็จมากท่ีสุดดูเหมือนจะเปนสินคาขนาดปานกลางและเล็กซ่ึงมีคุณภาพตอ

ช้ินไมสูงมากนักและการจัดสงสะดวกรวดเร็วปลอดภัย สวนรานคาดอกไม  หนังสือ  ซีดี  

เคร่ืองปนดินเผา ถวยชามเบญจรงค เปนสินคาตัวอยางท่ีไดรับความสําเร็จจากการคาผาน

อินเทอรเน็ตระดับหนึ่ง การชําระคาสินคาสวนมากจะผานบัตรเครดิตซ่ึงปจจุบันมีการพัฒนา

โปรแกรมปองกันขอมูลท่ีชวยใหผูซ้ือสินคาม่ันใจมากข้ึน จากผลการวิจัยทําใหทราบถึงความนิยม

ในการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตมีปริมาณเพิ่มสูงข้ึนและทราบถึงขอดีขอเสียตางๆ ในระบบทําใหผู

ศึกษานํามาเปนขอมูลสําหรับการศึกษาในคร้ังนี้ได                                                                                 

      เดชา  ลวนโค (2542) ไดศึกษาเร่ือง ทัศนคติของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมตอการ

ซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต ผลการวิจัยพบวา ผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญมี

ประสบการณการใชอินเทอรเน็ตมากกวา  2  ป  มีระยะเวลาในการใชตอคร้ังประมาณ 60-90 นาที 

ผูใชสวนใหญมีทัศนคติท่ีดีตอการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตโดยเห็นวาเปนการซ้ือ

สินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมงในราคาท่ีถูก อีกท้ังยังมีการจัดสงไดท่ัวโลกและยังสามารถเปรียบเทียบ

ขอมูลไดสะดวก สวนใหญมีความพอใจกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต  

  การวิจัยของเดชา  ลวนโค ทําใหสรุปไดวาผูบริโภคสวนใหญมีความพอใจและเร่ิมท่ีจะ

หันมานิยมการซ้ือสินคาในระบบอินเทอรเน็ตมากข้ึนโดยเร่ิมมองเห็นขอดีตางๆของการอีคอมเมิรซ

 สุปราณี  จริยะพร  (2541) ไดศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นและการยอมรับพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสศึกษาเฉพาะกรณีผูใชอินเทอรเน็ตในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญไมเคยซ้ือสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ต มีเพียงรอยละ 8 เทานั้นท่ีเคยซ้ือ โดย

ซ้ือสินคาประเภทเทคโนโลยีสูง สินคาเพื่อความรูการศึกษา ขาวสารขอมูล บริการดานการทองเท่ียว 

สินคาเพื่อความบันเทิง บริการสงอาหารถึงบานและเคร่ืองใชสํานักงาน ผูซ้ือรอยละ 80 ใชบัตร
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เครดิตในการชําระเงินและผูซ้ือตองการเห็นสินคาจริงกอนชําระเงินถึงรอยละ 69.5 และมีผูซ้ือถึง

รอยละ 79.5 ท่ีไมม่ันใจเร่ืองความปลอดภัยในการชําระเงิน 

 การวิจัยของสุปราณี  จริยะพร จะเห็นไดวาคนสวนใหญยังมีความไมแนใจในเร่ืองของ

การชําระเงิน  ความปลอดภัยตางๆ  ในการขนสงสินคา  ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําขอมูลดังกลาวมาเปน

แนวทางใน 
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บทที ่3 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

   

  การวิจัยเปนการคนหาความรูจากขอสงสัยท่ีเกิดข้ึนโดยใชวิธีการทางวิทยาศาสตร 

วิธีการคนหาคําตอบสามารถกระทําไดหลายวิธีข้ึนอยูกับลักษณะของขอมูลท่ีจะนํามาใชตอบคําถาม 

ในการวิจัยเร่ืองหนึ่งอาจใชวิธีการวิจัยหลายวิธีก็ไดเพื่อใหไดขอมูลท่ีสมบูรณท่ีสุด 

วิธีการและเคร่ืองมือท่ีใชในการดําเนินการวิจัย  เพื่อใหไดมาซ่ึงขอมูลในเชิงปริมาณซ่ึง

ผูวิจัยไดทําการคัดเลือกเพื่อใหเหมาะสมกับสภาพการดําเนินการวิจัย  โดยผูวิจัยไดคัดเลือกวิธีการ

เก็บขอมูลในการวิจัยดังนี ้                                                                                                                                          

      ขาพเจาใชวิธีการ  การสํารวจ (Surveys) การวิจัยสํารวจ เปนการวิจัยท่ีนิยมใชกันมากใน

วิธีเชิงปริมาณ โดยจะใชกับการวิจัยท่ีตองการเก็บขอมูลจากกลุมประชากรท่ีมีจํานวนมาก เพื่อ

สอบถามความคิดเห็น ทัศนคติ ความรูสึก และการกระทํา โดยมีวิธีการดังนี ้                                          

     1.   กําหนดกลุมประชากร กําหนดวากลุมประชากรท่ีจะใชในการศึกษา คือ  นักศึกษา

คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ช้ันปท่ี 1 -  ช้ันปท่ี 4  

จํานวน 3,079 คน                                                                                                                                

     2.   เลือกกลุมตัวอยาง โดยการวิจัยนี้กลุมตัวอยางท่ีใช คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ช้ันปท่ี 1-4  โดยการสุมตัวอยางดวยการใชวิธี 

Yamane (อางถึงใน บุญธรรม จิตตอนันต  2540 : 70) ซ่ึงเปนสูตรคํานวณขนาดกลุมตัวอยางในกรณี

ท่ีทราบจํานวนประชากร  ซ่ึงจะไดกลุมตัวอยางจํานวน 354  คน 
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สูตรการคํานวณคือ 

 

 

 n =    จํานวนตัวอยางท่ีตองการ 

N   =    จํานวนประชากร 

e    =    คาคลาดเคล่ือนของการประมาณคาในท่ีนี้กําหนดไวเทากับ0.05 

3. การออกแบบเคร่ืองมือการวิจัย  (Designing the research instrument) ในการวิจัยนี้

ขาพเจาใชแบบสอบถาม ( Questionnaires) เพราะในการวิจัยเชิงปริมาณเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บ

ขอมูลจะนิยมใชแบบสอบถามเปนหลัก โดยผูวิจัยเลือกคําถามแบบปลายปด จะเปนคําถามท่ีนักวิจัย

มีคําตอบใหเลือกไวแลว โดยผูวิจัยจะกําหนดตัวเลือกท่ีสัมพันธกับคําถาม เตรียมไวใหผูตอบเลือก

ขอท่ีตรงกับผูตอบตองการ                                                                                                                       

เคร่ืองมือทีผู่้วจัิยใช้ในการศึกษางานวจัิย                                                                                                      

      เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการจัดทําการวิจัยคร้ังนี้คือแบบสอบถามท่ี

ผูทําวิจัยจะใชเพื่อสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค   โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 3 ตอน คือ                                                                                     

     ตอนท่ี 1  สอบถามเกี่ยวกับสถานะภาพและขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม  เปน

แบบสอบถามเกี่ยวสภาพท่ัวไปของผูบริโภค ( กลุมตัวอยาง )  มีลักษณะแบบสอบถามประเภทเลือกตอบ    

( แบบ Check list )                                                                                                                          

     ตอนท่ี 2 สอบถามเกี่ยวกับสภาพปจจุบันของสวนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา

ทางเว็บไซตเปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาด ( 4P’S )ในการซ้ือสินคาทาง

เว็บไซต โดยใชมาตาการประเมินแบบตัวเลข มีลักษณะเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา 

(Resting Scale) ตามแนวของ Likert ซ่ึงแสดงถึง “ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ” โดยมี

มาตรการประมาณคา 5 ระดับ โดยกําหนดคาน้ําหนักของการประเมินคาดังนี้ดังนี ้

             

                                 

     5    หมายถึง    มีความสําคัญ มากทีสุ่ด                                                                                        

    4       หมายถึง    มีความสําคัญมาก                                                                                  

    3       หมายถึง    มีความสําคัญปานกลาง                                                                        
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        2      หมายถึง    มีความสําคัญ น้อย                                                                             

            1       หมายถึง    มีความสําคัญน้อยทีสุ่ด 

โดยใชสูตรในการหาคาเฉล่ีย  ดังนี้ (บุญชม  ศรีสะอาด, 2545, หนา 98) 

 

เม่ือ               คือ  คาเฉล่ียของคําตอบแตละขอ                                                                                                                   

     คือ  ความถ่ีของคําตอบแตละขอ                                                                                       

 x      คือ คาของขอมูลแตละขอ                                                                                                                       

 n      คือ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  

 คาเฉล่ียท่ีไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑวัดระดับดังนี้  

 สําคัญมากท่ีสุด   คาเฉล่ีย 4.50-5.00                                                              

 สําคัญมาก     คาเฉล่ีย 3.50-4.49                                                          

 สําคัญปานกลาง   คาเฉล่ีย 2.50-3.49                                                

 สําคัญนอย     คาเฉล่ีย 1.50-2.49                                                                

 สําคัญนอยท่ีสุด   คาเฉล่ีย 1.00-1.49 

 การคํานวณหาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานแสดงการกระจายของขอมูลใชสูตร ดังนี้ (บุญชม  

ศรีสะอาด, 2545, หนา 98)   

     

 

 

        

 เม่ือ     คือ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                                                                          

        f          คือ ความถ่ีของคําตอบแตละขอ                                                               

       x   คือ คาของขอมูลแตละขอ                                                                     

           n   คือ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  

  หากคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานนอย แสดงวาขอมูลมีการกระจายนอย คาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมาก แสดงวาขอมูลมีการกระจายมาก 

  ตอนท่ี 3   สอบถามเกี่ยวกับปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตและขอเสนอแนะ

ของผูตอบแบบสอบถาม                                                                                                                                               
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 เปนแบบสอบถามลักษณะแบบปลายเปดผสมกับแบบปลายปดเพื่อสอบถามถึงปญหาท่ี

เกิดข้ึนจากการซ้ือสินคาทางเว็บไซตและขอเสนอแนะเกี่ยวกับลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภค ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ชวงช้ันปท่ี1 - ช้ันปท่ี4                                                                              

 โดยลักษณะของแบบสอบถามในสวนของปญหาท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต

จะเปนแบบมาตรการประเมินคา (rating scale) ตามแนวของ Likert  โดยจะใหเลือกตอบตามลําดับ

ความสําคัญ คือ มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  นอย  นอยท่ีสุด  โดยกําหนดคาน้ําหนักของการประเมิน

คาดังนี้                                                                                                                                                          

     5    หมายถึง    มีความสําคัญ มากทีสุ่ด                                                                                    

    4    หมายถึง    มีความสําคัญ มาก                                                                                      

    3    หมายถึง    มีความสําคัญ ปานกลาง                                                                                       

    2    หมายถึง    มีความสําคัญ น้อย                                                                                                 

    1    หมายถึง    มีความสําคัญ น้อยทีสุ่ด 

 

โดยใชสูตรในการหาคาเฉล่ีย  ดังนี้ (บุญชม  ศรีสะอาด  2545 : 98) 

 

เม่ือ               คือ  คาเฉล่ียของคําตอบแตละขอ                                                                                                                   

     คือ  ความถ่ีของคําตอบแตละขอ                                                                                       

 x      คือ คาของขอมูลแตละขอ                                                                                                                       

 n      คือ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  

 คาเฉล่ียท่ีไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑวัดระดับดังนี้  

 สําคัญมากท่ีสุด   คาเฉล่ีย 4.50-5.00                                                              

 สําคัญมาก     คาเฉล่ีย 3.50-4.49                                                          

 สําคัญปานกลาง   คาเฉล่ีย 2.50-3.49                                                

 สําคัญนอย     คาเฉล่ีย 1.50-2.49                                                                

 สําคัญนอยท่ีสุด   คาเฉล่ีย 1.00-1.49 

 การคํานวณหาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานแสดงการกระจายของขอมูลใชสูตร ดังนี้ (บุญชม  

ศรีสะอาด  2545 :  98)   
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เม่ือ       คือ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                                                                          

        f          คือ ความถ่ีของคําตอบแตละขอ                                                               

       x   คือ คาของขอมูลแตละขอ                                                                     

           n   คือ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  

  หากคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานนอย แสดงวาขอมูลมีการกระจายนอย คาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมาก แสดงวาขอมูลมีการกระจายมาก                                                                              

  

 

4. การทดสอบแบบสอบถามและวิเคราะหขอมูล 

     ในการทดสอบนี้ทําไปเพื่อเปนการทดสอบความเช่ือม่ันของเคร่ืองมือโดยผูวิจัย

ใชการทดสอบดวยวิธีการของครอนบาค (Cronbach method) เปนการหาความเช่ือม่ันของทดสอบ

แบบอัตนัย ท่ีไมไดใหคะแนนแค 1 กับ 0 และนําขอมูลท่ีไดมาหาสัมประสิทธ์ิแอลฟาและวิเคราะห

ขอมูล จากโปรแกรม SPSS ท่ีมีความนาเช่ือถือและเปนท่ียอมรับโดยท่ัวไป  

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ                                                                                                                    

  เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังนี้คือ แบบสอบถามซ่ึงมีข้ันตอนการ

สรางเคร่ืองมือ ตามลําดับตอไปนี้ 

  1. ศึกษาแนวคิดทฤษฎีเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด การคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพื่อกําหนดกรอบแนวคิดในการสราง

แบบสอบถาม                                                                                                                                                  

   2. ศึกษาขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส สวนประสมทางการตลาดดาน

ตางๆ เพื่อกําหนดกรอบความสําคัญเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตตางๆ ท่ีจะทําการศึกษา  

   3. กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามจะเกี่ยวของกับ ลักษณะของประชากร ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดแบงเปน 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการขาย  รวมท้ังปญหาท่ีเกิดข้ึนหรือท่ีพบเห็นไดในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต                               

   4. เพื่อเปนการหาคุณภาพของแบบสอบถามประกอบไปดวยการหาความเท่ียงตรงและ

วิเคราะหความเช่ือม่ัน ดังนี ้
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     4.1 การวัดความเท่ียงตรง (Validity) การหาความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 

ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษาวิจัย คือ อาจารยจิตพนธ  ชุมเกตุ เพื่อตรวจสอบ

ความเท่ียงตรงของเนื้อหา ความสอดคลอง ความครอบคลุมของเนื้อหาและความถูกตองของภาษาท่ี

ใช                                                                                                                                                      

  4.2 การวิเคราะหความเช่ือม่ัน (Reliability) ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามท้ังหมด

ไปทดสอบใช ( Try Out) กับประชาชนท่ีไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน แลวนํามาคํานวณหา

ความเช่ือม่ัน โดยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัค ( Cronbach’s Alpha Coefficient) จาก

โปรแกรม SPSS แลวและไดนํามาทดสอบคาความเช่ือม่ันโดยวิธีการหาคาประสิทธ์ิอัลฟา

ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) พบวาในภาพรวมมีคาความเช่ือม่ันเทากับ 0.95 ซ่ึงมี

คาใกลกับ 1 แสดงวาเคร่ืองมือวัดชุดนี้มีความนาเช่ือถือ (อาง ถึงใน เกียรติสุดา ศรีสุข  : 144)                                                    

เกณฑการแปลผลความเชื่อม่ันมีดังนี้                                                                                                       

  0.00 – 0.20 ความเช่ือม่ันต่ํามาก/ไมมีเลย 

  0.21 – 0.40 ความเช่ือม่ันต่ํา 

  0.41 – 0.70 ความเช่ือม่ันปานกลาง  

                 0.71 – 1.00 ความเช่ือม่ันสูง                                                                                           

  

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 จากการศึกษาเร่ืองลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตของผูบริโภค กรณีศึกษา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
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สารสนเทศเพชรบุรี ท่ีลงทะเบียนเรียนในปการศึกษา 2553 และเปนผูท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคา

ผานทางเว็บไซต จํานวน 354 คน ซ่ึงผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหออกเปน 4 สวน ดังนี ้                                                                                                                                                  

 สวนท่ี 1  การวิเคราะหลักษณะประชากรและขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

ไดแก  เพศ  ช้ันป  รายรับ  ความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  สถานท่ีท่ีใชอินเทอรเน็ต

เปนประจํา  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  สินคาท่ีเปนท่ีสนใจ  วิธีท่ีใชในการชําระเงิน  

การรูจักวามีการซ้ือสินคาทางเว็บไซต  โดยใชคาความถ่ี (frequency) และคารอยละ (percentage) 

 สวนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  

ดานการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการขาย โดยใชคาความถ่ี (frequency) คารอยละ (percentage) 

คาเฉล่ีย ( x ) และเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)                                                                                    

 สวนท่ี 3 แบงเปน 2 สวน ดังนี ้                                                                                               

  3.1  การวิเคราะหปญหาท่ีทานพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต  ไดแก  

ไมมีการรับประกันคุณภาพของสินคา  เว็บไซตโหลดชา/การเช่ือมตออินเทอรเน็ตมีปญหา ข้ันตอน

การส่ังซ้ือท่ียุงยาก เปนตน โดยใชคาความถ่ี (frequency) คารอยละ (percentage) คาเฉล่ีย ( x )และ

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)                                                                                                                                  

  3.2  ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามตอการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

 สวนท่ี 4 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา

ทางเว็บไซต 

  

 

 

 

 

ส่วนที ่1  ลกัษณะประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม : สถานภาพและข้อมูลพืน้ฐาน 

ตารางที ่1   แสดงจํานวนและรอยละของการคัดกรองผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ

 สินคาทางเว็บไซต  

เคยเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์หรือไม่ จํานวน (คน) ร้อยละ 

เคย      187   52.8 

ไมเคย      167   47.2 
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รวม      354 100.0 

  

 จากตารางท่ี 1 พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 354 คน สวนใหญมีผูท่ีเคยซ้ือสินคา

ทางเว็บไซตจํานวน 187 คน คิดเปน (รอยละ 52.8 ) และผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตจํานวน  167 

คน คิดเปน ( รอยละ 47.2 ) 

 

ตารางที ่2  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 84 23.7 

หญงิ 270 76.3 

รวม 354 100.0 

  

 จากตารางท่ี 1 พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 354 คน สวนใหญเปนเพศหญิง

จํานวน 270 คน (รอยละ 76.3  ) รองลงมาเปนเพศชายจํานวน  84  คน (รอยละ 23.7 ) 

 

 

 

 

 

 

ตารางที ่3 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามช้ันป 

ช้ันปี จํานวน (คน) ร้อยละ 

ช้ันปท่ี 1 54 15.3 

ช้ันปท่ี 2 100 28.2 

ช้ันปีที ่3 127 35.9 

ช้ันปท่ี 4 73 20.6 

รวม 354 100.0 



38 

 

 
 

  

 จากตารางท่ี 3 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูช้ันปท่ี 3 จํานวน 127 คน (รอยละ

35.9) รองลงมา คือ ช้ันปท่ี 2 จํานวน 100 คน (รอยละ 28.2 ) ช้ันปท่ี 4 จํานวน  73 คน (รอยละ20.6 ) 

และช้ันปท่ี 1จํานวน 54 คน (รอยละ15.3 ) ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4 แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายรับตอเดือน 

รายรับต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา  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 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายรับตอเดือน 4,001-5,000 บาท

มากท่ีสุดจํานวน 105  คน (รอยละ29.7 ) รองลงมาคือ 3,001-4,000  บาท จํานวน 93 คน  

(รอยละ26.3) 5,001-6,000  บาท จํานวน 57 คน (รอยละ 16.1)ต่ํากวา  3, 000 บาท จํานวน 32 คน

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

(รอยละ7.3) และ8,001  บาทข้ึนไป จํานวน14 คน (รอยละ 4.0 ) ตามลําดับ 

                                                                                                                                                                   

ตารางที ่ 5   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความรูเกี่ยวกับการเลือก

 ซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ความรู้เกีย่วกบัการเลอืกซ้ือสินค้าทาง

เวบ็ไซต์ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไมมี 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 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคา

ทางเว็บไซตในระดับพื้นฐานมากท่ีสุดจํานวน 170 คน (รอยละ 48.0) รองลงมาคือระดับปานกลาง

จํานวน 111 คน (รอยละ31.4 ) ไมมีความรูเลยจํานวน 59 คน (รอยละ 16.7) และระดับสูงจํานวน 14 

คน (รอยละ 4.0 )ตามลําดับ 

ตารางที ่6   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานท่ีท่ีใชอินเทอรเน็ต

 เปนประจํา  

สถานทีท่ีใ่ช้อนิเทอร์เน็ตเป็นประจํา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ทีบ้่าน 165 46.6 

รานบริการอินเทอรเน็ต 23 6.5 

หอพัก 127 35.9 

สถานศึกษา 36 10.2 

อื่นๆ 3 0.8 

รวม 354 100.0 

 จากตารางท่ี 6 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชอินเทอรเน็ตท่ีบานมากท่ีสุด

จํานวน 165 คน (รอยละ 46.6 ) รองลงมาท่ีหอพักจํานวน 127 คน (รอยละ 35.9) สถานศึกษาจํานวน 

36 คน (รอยละ 10.2) รานบริการอินเทอรเน็ตจํานวน 23 คน (รอยละ 6.5 )  และอ่ืนๆ ไดแก  ทุกท่ีใช

เทาๆกันจํานวน 3 คน (รอยละ 0.8) ตามลําดับ   

 

ตารางที ่ 7  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลในการเลือกซ้ือ

 สินคาทางเว็บไซต  

เหตุผลในการเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ประหยัดเวลา 65 18.4 

ค้นหาสินค้าได้ง่ายและรวดเร็ว 79 22.3 

สินคามีราคาถูกกวา 42 11.9 
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สินคามีหลากหลาย สามารถซ้ือขายไดท่ัวโลก 61 17.2 

จัดสงไดรวดเร็ว 14 4.0 

สามารถเปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาได   30 8.5 

ม่ันใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน 19 5.4 

ช่ือเสียงและภาพพจนของรานคา บริษัทผูจัด

จําหนายสินคาและบริการ 

14 4.0 

สามารถส่ังซ้ือไดตลอด 24 ช่ัวโมง 28 7.9 

อ่ืนๆ 2 0.6 

รวม 354 100.0 

 

 จากตารางท่ี 7 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในเลือกซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตดังนี้ โดยเลือกคนหาสินคาไดงายและรวดเร็วมากท่ีสุดจํานวน 79 คน (รอยละ  22.3 ) 

รองลงมาเปนประหยัดเวลาจํานวน 65 คน (รอยละ 18.4 ) สินคามีหลากหลาย สามารถซ้ือขายไดท่ัว

โลกจํานวน 61 คน (รอยละ  17.2 )สินคามีราคาถูกกวาจํานวน 42 คน (รอยละ  11.9 )  สามารถ

เปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาไดจํานวน 30คน (รอยละ 8.5 ) สามารถส่ังซ้ือไดตลอด 24 ช่ัวโมง

จํานวน 28 คน (รอยละ 7.9 )ม่ันใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงินจํานวน 19 คน (รอยละ  

5.4 ) จัดสงไดรวดเร็ว จํานวน 14 คน (รอยละ 4.0 ) ช่ือเสียงและภาพพจนของรานคา บริษัทผูจัด

จําหนายสินคาและบริการจํานวน 14 คน (รอยละ 4.0 ) และอ่ืนๆ ไดแก  ไมตองออกนอกบาน  ตาม

รานคาท่ัวไปไมมีขายแตในเว็บไซตมีขายจํานวน 2 คน (รอยละ 0.6)  ตามลําดับ 

 

ตารางที ่8   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการรูจักการเลือกซ้ือสินคา

 ทางเว็บไซต  

การรู้จักการเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

เพ่ือนแนะนํา 86 24.3 

การประชาสัมพันธของเว็บไซต 63 17.8 

สื่อโฆษณาตางๆ 65 18.4 

เรียนรู้ด้วยตนเอง 139 39.3 

อื่นๆ 1 0.3 

รวม 354 100.0 
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 จากตารางท่ี 8 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักการเลือกซ้ือสินคาจากการเรียนรู

ดวยตัวเองจํานวน 139 คนมากท่ีสุด (รอยละ 39.3) รองลงมาคือเพื่อนแนะนําจํานวน 86 คน (รอยละ 

24.3) ส่ือโฆษณาตางๆจํานวน 65 คน (รอยละ 18.7) การประชาสัมพันธของเว็บไซตจํานวน 63 คน 

(รอยละ 17.8) และอ่ืนๆ ไดแก  คนในครอบครัวจํานวน 1 คน (รอยละ 0.3)  ตามลําดับ 

 

ตารางที ่9  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชนิดของสินคาท่ีผูตอบ

 แบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือผานทางเว็บไซต  

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบ

แบบสอบถามสนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

เลอืก ไม่เลอืก 

จํานวน(คน) ร้อยละ จํานวน(คน) ร้อยละ 

1. กลุมของสินคาที่จับตองได     

    -อาหาร 20 5.6 334 94.4 

    -หนังสือ 128 36.2 226 63.8 
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ตารางที ่9 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชนิดของสินคาท่ีผูตอบ  

   แบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือผานทางเว็บไซต  (ตอ) 

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบ

แบบสอบถามสนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

เลือก ไมเลือก 

จํานวน(คน) รอยละ จํานวน(คน) รอยละ 

    -เสื้อผาสําเร็จรูป 127 35.9 227 64.1 

    -อัญมณี/เครื่องประดับ 36 10.2 318 89.8 

    -เครื่องหนัง เชน กระเปา รองเทา 96 27.1 258 72.9 

    -เครื่องสําอาง/นํ้าหอม 124 35.0 230 65.0 

    -เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน 18 5.1 336 94.9 

    -ของขวัญ/ของชํารวย 61 17.2 293 82.8 

    -โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณ

สื่อสาร 

42 11.9 312 88.1 

    - สินคาเทคโนโลยี 55 15.5 299 84.5 

    -ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือ

วิตามิน 

54 15.3 300 84.7 

     -สัตวเลี้ยง 11 3.1 343 96.9 

     -ของเลน 52 14.7 302 85.3 

     -อื่นๆ 12 3.4 342 96.6 

2. กลุมของสินคาที่จับตองไมได     

    -สินคาเพ่ือความบันเทิง  147 41.5 207 58.5 

    -โปรแกรมคอมพิวเตอร 79 22.3 275 77.7 

    -ดาวน์โหลดต่างๆ 204 57.6 150 42.4 

3. กลุมสินคาบริการ     

    -การทองเที่ยว 106 29.9 248 70.1 

    -การจองโรงแรม/ทีพ่กั/ร้านอาหาร 161 45.5 193 54.5 

    -การจองต๋ัวเครื่องบิน 89 25.1 265 74.9 

    -บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 54 15.3 300 84.7 

    -บริการขอมูลตางๆ 115 32.5 239 67.5 

  *เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 

  จากตารางท่ี  9 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความสนใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือเคย

ซ้ือสินคาทางเว็บไซตโดยจําแนกตามชนิดของสินคาดังตอไปนี ้
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 1. กลุมสินคาท่ีจับตองได  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ

หนังสือมากท่ีสุดจํานวน128 คน(รอยละ 36.2) รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 127 คน (รอยละ 

35.9) เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 124 คน (รอยละ 35.0) ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 61 คน (รอย

ละ 17.2) สินคาเทคโนโลยีจํานวน 55 คน (รอยละ 15.5) ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวน 

54 คน (รอยละ 15.3) ของเลนจํานวน 52 คน(รอยละ 14.7) โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสา ร

จํานวน 42 คน (รอยละ 11.9) อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวน 36 คน (รอยละ 10.2) อาหารจํานวน 20 

คน (รอยละ 5.6) เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 18 คน (รอยละ 5.1) อ่ืนๆ ไดแก  เกมส  รองเทา  

คอนแทคเลนส  ครีมทาผิว  ยาสระผม  ตุกตา จํานวน 12 คน (รอยละ 3.4) สัตวเล้ียงจํานวน 11 คน 

(รอยละ 3.1)                                                                                                            

 2.  กลุมสินคาท่ีจับตองไมได   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ

ดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 204 คน (รอยละ 57.6) สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 147 คน 

(รอยละ 41.5) และโปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 79 คน (รอยละ 22.3)  

 3.  กลุมสินคาบริการ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือการจอง

โรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารมากท่ีสุดจํานวน 161 คน (รอยละ 45.5) บริการขอมูลตางๆจํานวน 115 

คน (รอยละ  32.5) การทองเท่ียวจํานวน 106 คน (รอยละ  25.9) การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 89 คน 

(รอยละ 25.1) และบริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 54 คน (รอยละ 15.3) ตามลําดับ 

ตารางที ่10 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวิธีท่ีใชในการชําระเงิน 

วิธีท่ีใชในการชําระเงิน จํานวน (คน) ร้อยละ 

บัตรเครดิต 46 13.0 

หักบัญชีธนาคารผูซ้ือ 41 11.6 

ชําระเงินปลายทาง 50 14.1 

โอนเข้าบัญชีธนาคารของผู้ขาย 214 60.5 

อ่ืนๆ 3 0.8 

รวม 354 100.0 

 จากตารางท่ี 10 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชวิธีการชําระเงินแบบโอนเขา

บัญชีธนาคารของผูขายมากท่ีสุดจํานวน 214  คน  (รอยละ 60.5) รองลงมาคือการชําระเงินปลายทาง

จํานวน 50 คน (รอยละ 14.1 ) บัตรเครดิตจํานวน 46 คน (รอยละ 13.0 ) หักบัญชีธนาคารจํานวน 41 
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คน (รอยละ 11.6 ) และ อ่ืนๆไดแก  Paypal, Counter Service  และแบบเจอตัวผูขายโดยตรงจํานวน 

3 คน (รอยละ 0.8 ) ตามลําดับ                                                                               

 

ส่วนที ่2  สภาพปัจจุบันของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ 

ตารางที ่11  ตารางแสดงคาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายของระดับความเห็นของ

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

 

   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดบัความสําคญั

ทีม่ผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 3.99 0.84 สําคัญมาก 

2. ดานราคา 3.96 0.86 สําคัญมาก 

3. ดานการจัดจําหนาย 3.99 1.25 สําคัญมาก 

4. ดานการสงเสริมการขาย 3.90 1.10 สําคัญมาก 

ภาพรวม 3.96 1.01 สําคัญมาก 

  

 จากตารางท่ี 11 พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากตอภาพรวมของ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 

3.96 หาก พิจารณาในปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ

ความสําคัญมากในทุกดาน โดยดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนาย โดยแตละดานมีคาเฉล่ีย 3.99  

รองลงมาคือดานราคา  ดวยคาเฉล่ีย 3.96 และดานการสงเสริมการขาย  ดวยคาเฉล่ีย 3.90 ตามลําดับ   

 

 

ตารางที ่12 ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานผลิตภัณฑ   

 

        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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และภาพลักษณของ

ตราสินคา  

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

2. ความนาเช่ือถือ

ของรายละเอียด

สินคา 

108 

(30.5) 

160 

(45.2) 

72 

(20.3) 

12 

(3.4) 

2 

(0.6) 

4.01 0.83 สําคัญมาก 

3. การแสดงรูปตัว

สินคาและเสียง

ประกอบใน

รายละเอียด  

110 

(31.1) 

146 

(41.2) 

86 

(24.3) 

11 

(3.1) 

1 

(0.3) 

3.99 0.84 สําคัญมาก 

4. ความแปลกใหม

ของสินคา 

90 

(25.4) 

144 

(40.7) 

108 

(30.5) 

12 

(3.4) 

0 

(0.0) 

3.88 0.83 สําคัญมาก 

5. การรับประกัน

คุณภาพของสินคา  

148 

(41.8) 

126 

(35.6) 

62 

(17.5) 

17 

(4.8) 

1 

(0.3) 

4.13 0.89 สําคัญมาก 

6. การปรับเปลี่ยน

ขอมูลสินคาใหใหม

อยูเสมอ 

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 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานผลิตภัณฑ ดังนี้ ใหความสําคัญในระดับมากกับการ

รับประกันคุณภาพของสินคา  ความนาเช่ือถือของรายละเอียดสินคา  ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณ

ของตราสินคา  การแสดงรูปตัวสินคาและเสียงประกอบในรายละเอียด  การปรับเปล่ียนขอมูลสินคา

ใหใหมอยูเสมอ  และความแปลกใหมของสินคา  ดวยคาเฉล่ีย 4.13, 4.01, 3.99, 3.99, 3.95 และ 3.88  

ตามลําดับ  โดยมีคาเฉล่ียรวม  3.99  แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญดาน

ผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก 

 

ตารางที ่13 ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานราคา   

 

        ด้านราคา 

 

มาก

 

มาก 

 

ปาน

 

น้อย 

 

น้อย

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดบั

ความสําคญั 
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ทีสุ่ด กลาง ทีสุ่ด S.D. 

1. สินคามีราคาถูก

มากกวาการซื้อจากวิธี

อื่น 

98 

(27.7) 

149 

(42.1) 

93 

(26.3) 

12 

(3.4) 

2 

(0.6) 

3.92 0.85 สําคัญมาก 

2. การแสดงราคา

สินคาไวอยาง

ครบถวนและชัดเจน 

113 

(31.9) 

140 

(39.5) 

88 

(24.9) 

11 

(3.1) 

2 

(0.6) 

3.99 0.86 สําคัญมาก 

3. สามารถ

เปรียบเทียบราคากับ

รานอื่นไดสะดวก 

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 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานราคา ดังนี้ ใหความสําคัญในระดับมากกับการแสดงราคา

สินคาไวอยางครบถวนและชัดเจน  สามารถเปรียบเทียบราคากับรานอ่ืนไดสะดวก  และสินคามี

ราคาถูกมากกวาการซ้ือจากวิธีอ่ืน ดวยคาเฉล่ีย  3.99, 3.98 และ 3.92 ตามลําดับ โดยมีคาเฉล่ียรวม 

3.96 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก  

 

 

 

ตารางที ่14  ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานการจัดจําหนาย   

 

        ด้านผลติภัณฑ์ 

 

มาก

ทีสุ่ด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย

ทีสุ่ด 

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดบั

ความสําคญั 

1. สามารถสั่งซื้อสินคา

ไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

135 

(38.1) 

129 

(36.4) 

72 

(20.3) 

15 

(4.2) 

3 

(0.8) 

4.20 2.85 สําคัญมาก 

2. ความตรงตอเวลาใน

การบริการจัดสงสินคา 

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

การเลือกซื้อสินคา 

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 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานการจัดจําหนาย ดังนี้ ใหความสําคัญในระดับมากกับ

สามารถส่ังซ้ือสินคาไดตลอด24 ช่ัวโมง  การประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคา  ความสะดวกของ

ข้ันตอนการส่ังซ้ือ  ความตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคา  และความเร็วในการโหลดเว็บไซต  

ดวยคาเฉล่ีย 4.20, 4.05, 4.00, 3.90 และ3.82  ตามลําดับ โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.99 แสดงวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับดานการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก  

    

 

 

 

ตารางที ่15 ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานการสงเสริมการขาย   

 

ด้านการส่งเสริมการ

ขาย 

 

มาก

ทีสุ่ด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย

ทีสุ่ด 

 

ค่าเฉลีย่ 

x  

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

 

ระดบั

ความสําคญั 

1. การลด แลก แจก 

แถม เมื่อมีการซื้อ

สินคา  

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. ไมมีการหักคา

ทําเนียมหรือภาษีเมื่อ

ชําระเงิน 

108 

(30.5) 

128 

(36.2) 

89 

(25.1) 

23 

(6.5) 

6 

(1.7) 

3.87 0.98 สําคัญมาก 

6. การรับประกันใน

การจัดสงสินคา 

136 

(38.4) 

122 

(34.5) 

73 

(20.6) 

20 

(5.6) 

3 

(0.8) 

4.04 0.94 สําคัญมาก 

7. การรักษาความเปน

สวนตัวสําหรับขอมูล

สวนตัว 

130 

(36.7) 

127 

(35.9) 

74 

(20.9) 

18 

(5.1) 

5 

(1.4) 

4.01 0.95 สําคัญมาก 

8. การสะสมยอดซื้อ

แกสมาชิกเพ่ือนํามา

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 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอดานการสงเสริมการขาย ดังนี้ ใหความสําคัญในระดับมากกับ

การรับประกันในการจัดสงสินคา  ความปลอดภัยของวิธีการชําระเงิน  การรักษาความเปนสวนตัว

สําหรับขอมูลสวนตัว  ความสะดวกของวิธีการชําระเงิน  ไมมีการหักคาทําเนียมหรือภาษีเม่ือชําระ

เงิน  ความหลากหลายของวิธีการชําระเงิน   การลด แลก แจก แถม เม่ือมีการซ้ือสินคา  การสะสม

ยอดซ้ือแกสมาชิกเพื่อนํามาแลกแจกแถม ดวยคาเฉล่ีย 4.04, 4.02, 4.01, 3.98, 3.87, 3.85, 3.80 และ 

3.62 ตามลําดับ  โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.90 แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ

ดานการสงเสริมการขายโดยรวมอยูในระดับมาก  

 

ส่วนที ่ 3     การวเิคราะห์ปัญหาทีท่่านพบเห็นในการซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์และข้อเสนอแนะของ

 ผู้ตอบแบบสอบถามเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์  

 3.1 การวิเคราะหปญหาท่ีทานพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 
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ตารางที ่16  ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทาง

 เว็บไซต  

 

ปัญหาทีพ่บเห็นในการซ้ือ

สินค้าทางเวบ็ไซต์ 

 

มาก

ทีสุ่ด 

 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

 

น้อย

ทีสุ่ด 

 

x  

 

S.D. 

 

ระดบัความ 

สําคญั 

1.ไมมีการรับประกัน

คุณภาพของสินคา  

81 

(22.9) 

151 

(42.7) 

101 

(28.5) 

14 

(4.0) 

7 

(2.0) 

3.80 0.90 สําคัญมาก 

2.  เง่ือนไขในการชําระ

เงินไมชัดเจน  

62 

(17.5) 

140 

(39.5) 

124 

(35.0) 

22 

(6.2) 

6 

(1.7) 

3.65 0.90 สําคัญมาก 

3. ความนาเช่ือของ

เว็บไซต 

90 

(25.4) 

133 

(37.6) 

107 

(30.2) 

18 

(5.1) 

6 

(1.7) 

3.80 0.93 สําคัญมาก 

4. เว็บไซตโหลดชา / การ

เช่ือมตออินเทอรเน็ตมี

ปญหา  

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 รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายตามระดับ

 ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทาง

 เว็บไซต (ตอ) 

ปัญหาทีพ่บเห็นในการซ้ือ

สินค้าทางเวบ็ไซต์ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 
x  S.D. ระดบั

ความสําคญั 

5. การติดตอสอบถามกับ

ทางเว็บไซต 

68 

(19.2) 

128 

(36.2) 

132 

(37.3) 

22 

(6.2) 

4 

(1.1) 

3.66 0.89 สําคัญมาก 

6. สินคาไมไดมาตรฐาน 88 

(24.9) 

125 

(35.3) 

108 

(30.5) 

31 

(8.8) 

2 

(0.6) 

3.75 0.95 สําคัญมาก 

7.สินคามีคุณภาพไมตรง

กับที่โฆษณาไว 

102 

(28.8) 

124 

(35.0) 

104 

(29.4) 

21 

(5.9) 

3 

(0.8) 

3.85 0.93 สําคัญมาก 

8. ไดรับสินคาลาชา 56 

(15.8) 

138 

(39.0) 

121 

(34.2) 

34 

(9.6) 

5 

(1.4) 

3.58 0.91 สําคัญมาก 

9.  ขั้นตอนการสั่งซื้อที่

ยุงยาก 

53 

(15.0) 

132 

(37.3) 

116 

(32.8) 

38 

(10.7) 

15 

(4.2) 

3.48 1.01 สําคัญ 

ปานกลาง 

10. สินคาสูญหาย/ไมได

รับสินคา 

88 

(24.9) 

108 

(30.5) 

101 

(28.5) 

46 

(13.0) 

11 

(3.1) 

3.61 1.09 สําคัญมาก 

11.  มีผูแอบอางนําบัตร

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 

นอย นอย

ที่สุด 
x  S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

13.ไมมีบริการหลังการ

ขาย เชน รับคืน 

83 

(23.4) 

130 

(36.7) 

96 

(27.1) 

29 

(8.2) 

16 

(4.5) 

3.66 1.06 สําคัญมาก 

14.  ลักษณะของสินคาที่

ไดรับกับสินคาที่โฆษณา

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 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด จําแนกตามระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต ดังนี้ ให
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ความสําคัญในระดับมากกับสินคามีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไว   ไมมี การรับประกันคุณภาพ

ของสินคา  ความนาเช่ือของเว็บไซต   สินคาไมไดมาตรฐานเว็บไซตโหลดชา / การเช่ือมตอ

อินเทอรเน็ตมีปญหา   การติดตอสอบถามกับทางเว็บไซต  ไมมีบริการหลังการขาย เชน รับคืน   

เงื่อนไขในการชําระเงินไมชัดเจน   ลักษณะของสินคาท่ีไดรับกับสินคาท่ีโฆษณาทางเว็บไซต   

สินคาสูญหาย/ไมไดรับสินคา  และไดรับสินคาลาชา  ดวยคาเฉล่ีย 3.85, 3.80, 3.80, 3.75, 3.70, 

3.66, 3.65, 3.62, 3.61 และ 3.58  ตามลําดับ  ใหความสําคัญในระดับปานกลางกับข้ันตอนการส่ังซ้ือ

ท่ียุงยาก   มีผูแอบอางนําบัตรเครดิตไปใช   และ เรียกเก็บเงินเกินราคาท่ีระบุ  ดวยคาเฉล่ีย 3.48, 

3.41 และ 3.40 ตามลําดับ โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.64  แสดงวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญให

ความสําคัญกับปญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตโดยรวมอยูในระดับมาก  อาจกลาวได

วาผูตอบแบบสอบถามยังพบวายังคงมีปญหาท่ีเกิดจากการซ้ือสินคาทางเว็บไซตอยูในระดับมาก 

 3.2   ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

 ผูตอบแบบสอบถาม ไดใหความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพื่อเปนขอมูลท่ีจะสามารถ

นําไปปรับปรุงคุณภาพของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสได โดยผูวิจัยขอนําเสนอเปนหมวดหมูตาม

ลักษณะประชากร  ดังนี ้

 เพศชาย 

 1.  ควรมีการโปรโมทสินคาท่ีลงขายทางเว็บไซตตามส่ือตางๆใหเปนท่ียอมรับกวานี ้

 2.  กอนท่ีจะทําการซ้ือสินคาทางเว็บไซตนั้น ควรมีการศึกษาขอมูลการซ้ือใหดีกอนและ

ดูอยางรอบคอบ 

 3.  ตองการใหเว็บไซตท่ีลงขายสินคามีความนาเช่ือและความปลอดภัยมากกวานี ้

 เพศหญิง 

 1.  ในการส่ังซ้ือสินคาทางเว็บไซตนั้นบางท่ีอาจไมไดรับสินคาและอาจถูกหลอกไดจึง

ตองการใหผูขายมีความรับผิดชอบและสรางความม่ันใจใหแกลูกคามากกวานี ้

 2.  ควรแสดงแหลงท่ีมาของรานหรือเว็บไซตและสินคาใหชัดเจน 

 3. ในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตนั้นควรเลือกเว็บไซตท่ีนาเช่ือถือและสามารถติดตอกับ

ผูขายไดสะดวก 

 4.  การจัดหนาเว็บไซตท่ีขายของออนไลน ควรจัดหนาเว็บไซตใหมีความนาสนใจ บาง

เว็บไซตมีรูปภาพเยอะแตไมมีรายละเอียดมากนัก  บางทีตัวอักษรเยอะและเขียนติดกันทําใหอาน

ยากทําใหไมอยากดูตอและในท่ีสุดก็ไมซ้ือสินคาทางเว็บไซต 
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 5.  บางเว็บไซตจํากัดผูใชบริการโดยเลือกเฉพาะกลุมท่ีใชบัตรเครดิตเทานั้น ทําใหบางที

สนใจสินคาแตซ้ือไมไดเพราะไมไดใชบัตรเครดิต จึงควรจัดใหมีการชําระเงินท่ีหลากหลายมากข้ึน 

 6.  ควรทําใหสินคาและตัวเว็บไซตใหมีความนาเช่ือถือใหมากท่ีสุด เพราะไมสามารถ

เห็นสินคาจริงได 

 7.  สามารถติดตอสอบถามขอมูลกับผูขายไดสะดวก  รวดเร็ว  ไมตองรอนาน 

 8.  ควรมีการแจงท่ีอยูท่ีสามารถติดตอได เพื่อเวลาท่ีสินคามีปญหาจะไดติดตอหรือทํา

การเปล่ียนได 

 9.  ในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตทําใหสะดวกสบาย ไมตองเดินไปซ้ือ แตหลายคร้ังท่ีมี

พวกโจรท่ีแฝงตัวเขามาดวย ใหสังเกตจากการท่ีมีใหกรอกขอมูลสวนตัวท่ีมากเกินไป  เชน  รหัส

บัตรเอทีเอ็ม  เปนตน  

 

ส่วนที ่4  การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ตารางที ่17  แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

 สินคาทางเว็บไซต  

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบแบบสอบถาม

สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

ชาย หญิง 

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

1. กลุมของสินคาที่จับตองได     

    -อาหาร 77 7 13 257 

    -หนังสือ 38 46 90 180 

    -เสื้อผาสําเร็จรูป 28 56 99 227 

    -อัญมณี/เครื่องประดับ 14 70 22 248 

    -เครื่องหนัง เชน กระเปา รองเทา 23 61 73 197 
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ตารางที ่17  แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

 สินคาทางเว็บไซต (ตอ) 

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบแบบสอบถาม

สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

เลือก ไมเลือก 

จํานวน(คน) รอยละ จํานวน(คน) รอยละ 

    -เครื่องสําอาง/นํ้าหอม 12 72 112 158 

    -เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน 12 72 6 264 

    -ของขวัญ/ของชํารวย 20 64 41 229 

    -โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณ

สื่อสาร 

24 60 18 252 

    - สินคาเทคโนโลยี 32 52 23 247 

    -ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือ

วิตามิน 

10 74 44 226 

     -สัตวเลี้ยง 8 76 3 267 

     -ของเลน 26 58 26 244 

     -อื่นๆ 3 81 9 261 

2. กลุมของสินคาที่จับตองไมได     

    -สินคาเพ่ือความบันเทิง  33 51 114 156 

    -โปรแกรมคอมพิวเตอร 35 49 44 226 

    -ดาวน์โหลดต่างๆ 32 52 172 98 

3. กลุมสินคาบริการ     

    -การทองเที่ยว 29 55 77 193 

    -การจองโรงแรม/ที่พัก/รานอาหาร 36 48 125 145 

    -การจองต๋ัวเครื่องบิน 19 65 70 200 

    -บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 16 68 38 232 

    -บริการขอมูลตางๆ 26 58 89 181 

  *เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 
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 จากตารางท่ี 17 พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศตางกันจะมีความสนใจในการเลือกซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตดังตอไปนี ้

 เพศชาย 

 ผูตอบแบบสอบถามชายสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ืออาหารมากท่ีสุดจํานวน 77 

คน รองลงมาคือหนังสือจํานวน 38 คน การจองโรงแรมจํานวน 36 คน โปรแกรมคอมพิวเตอร

จํานวน 35 คน  สินคา เพื่อความบันเทิงจํานวน 33 คน ดาวนโหลดตางๆและสินคาเทคโนโลยี

จํานวนอยางละ  32  คน การทองเท่ียวจํานวน 29 คน   เส้ือผา จํานวน 28 คน  ของเลนและบริการ

ขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 26 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน 24 คน เคร่ืองหนัง 

เชน กระเปา รองเทา จํานวน 23 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 20  คน  การจองตั๋วเคร่ืองบิน

จํานวน 19 คน บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ จํานวน 16 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 14 คน 

เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 12 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง 

หรือวิตามินจํานวน 10 คน สัตวเล้ียงจํานวน 8 คน และอ่ืนๆ ไดแก  เกมส  รองเทา จํานวน 3 คน         

 เพศหญิง  

 ผูตอบแบบสอบถามหญิงสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดมากท่ีสุดจํานวน 172 คน 

รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 125 คน ซ้ือสินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง 

ภาพยนตร/วีดิโอ จํานวน 114 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 112 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 99 

คน หนังสือจํานวน 90 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 89 คน การทองเท่ียวจํานวน 77 คน เคร่ือง

หนัง เชน กระเปา รองเทา จํานวน 73 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 70 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง 

หรือวิตามินและโปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวนอยางละ44 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 41 คน 

บริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 38 คน ของเลนจํานวน 26 คน สินคาเทคโนโลยี เชน 

คอมพิวเตอร ซอฟแวร จํานวน 23 คน อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวน 22 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสารจํานวน 18 คน อาหารจํานวน 13 คน อ่ืนๆ ไดแก คอนแทคเลนส ครีมทาผิว ยาสระ

ผม ตุกตา จํานวน 9 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 6 คน และสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน          

 สรุปไดวา  เพศท่ีแตกตางกันจะมีความสนใจในการเลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตในระดับท่ีแตกตางกัน          

 

ตารางที ่18  แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามช้ันปท่ีกําลังศึกษาอยูท่ีมีผลตอการ

 ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  
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ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบแบบสอบถาม

สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

ช้ันปี 

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

1. กลุมของสินคาที่จับตองได     

    -อาหาร 5 5 6 4 

    -หนังสือ 23 24 58 23 

    -เสื้อผาสําเร็จรูป 22 20 50 35 

    -อัญมณี/เครื่องประดับ 4 9 16 7 

    -เครื่องหนัง เชน กระเปา รองเทา 15 30 30 21 

    -เครื่องสําอาง/นํ้าหอม 19 33 12 30 

    -เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน 3 5 9 1 

    -ของขวัญ/ของชํารวย 8 14 29 10 

    -โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณ

สื่อสาร 

3 18 13 8 

     - สินคาเทคโนโลยี 4 13 30 8 

     -ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือ

วิตามิน 

5 16 17 16 

     -สัตวเลี้ยง 1 3 5 2 

     -ของเลน 5 16 23 8 

     -อื่นๆ 1 5 4 2 

2. กลุมของสินคาที่จับตองไมได     

    -สินคาเพ่ือความบันเทิง  27 43 51 26 

    -โปรแกรมคอมพิวเตอร 11 22 32 14 

    -ดาวน์โหลดต่างๆ 36 52 70 46 

3. กลุมสินคาบริการ     

    -การทองเที่ยว 14 31 39 22 

    -การจองโรงแรม/ที่พัก/รานอาหาร 28 33 65 35 
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ตารางที ่18  แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามช้ันปท่ีกําลังศึกษาอยูท่ีมีผลตอการ

 ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต (ตอ)  

 

ชนิดของสินค้าทีผู่้ตอบแบบสอบถาม

สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือ* 

ช้ันป 

ปที่ 1 (คน) ปที่ 2 (คน) ปที่ 3 (คน) ปที่ 4 (คน) 

    -การจองต๋ัวเครื่องบิน 12 25 28 24 

    -บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 9 16 17 12 

    -บริการขอมูลตางๆ 17 30 42 26 

      *เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 

 จากตารางท่ี 18 พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ีตางกันจะมีความสนใจใน

การเลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต ดังตอไปนี ้

 ช้ันปท่ี 1 

  ผูตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ี 1 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด

จํานวน 36 คนรองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 28 คน สินคาเพื่อความบันเทิง

จํานวน 27 คน หนังสือจํานวน 23 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 22 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 

19 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 17 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา  จํานวน 15 คน การ

ทองเท่ียวจํานวน 14 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 12 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 11 คน 

บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ จํานวน 9 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 8 คน อาหาร ของเลนและ ยา

รักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน จํานวนอยางละ 5 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับและสินคาเทคโนโลยี

จํานวนอยางละ 4 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน

อยางละ 3 คน สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 1 คน 

 ช้ันปท่ี 2 

 ผูท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ี 2 สวนใหญสนใจท่ีดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด

จํานวน 52 คน รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 43 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและการจอง

โรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวนอยางละ 33 คน การทองเท่ียวจํานวน 31 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทาและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 30 คน  การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 25 คน 

หนังสือจํานวน 24 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 22 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 20 คน 

โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน 18 คน ของเลน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน

และบริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวนอยางละ 16 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 14 คน สินคา
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เทคโนโลยีจํานวน 13 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 9 คน อาหาร  เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน

และอ่ืนๆจํานวนอยางละ 5 คน และสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน 

 ช้ันปท่ี 3 

 ผูท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ี 3 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมาก

ท่ีสุดจํานวน 70คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 65 คน หนังสือจํานวน 58 

คน สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 51 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 50 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 

42 คน การทองเท่ียวจํานวน 39 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 32 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา 

รองเทาและสินคาเทคโนโลยีจํานวนอยางละ 30 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 29 คน การจองตั๋ว

เคร่ืองบินจํานวน 28 คน ของเลนจํานวน 23 คน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน และบริการ

รถทัวร/รถเชาตางๆจํานวนอยางละ 17 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 16 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ี

และอุปกรณส่ือสารจํานวน 13 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 12 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน

จํานวน 9 คน อาหารจํานวน 6 คน สัตวเล้ียงจํานวน 5 คน และอ่ืนๆจํานวน 4 คน  

 ช้ันปท่ี 4 

 ผูท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ี 4 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมาก

ท่ีสุดจํานวน 46คน เส้ือผาสําเร็จรูปและ การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวนอยางละ 35 คน 

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 30คน สินคาเพื่อความบันเทิงและบริการขอมูลตางๆจํานวน 26 คน 

การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 24 คน หนังสือจํานวน 23 คน การทองเท่ียวจํานวน 22 คน เคร่ืองหนัง 

เชน กระเปา รองเทา จํานวน 21 คน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน จํานวน 16 คน โปรแกรม

คอมพิวเตอรจํานวน 14 คน บริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 12 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 

10 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร สินคาเทคโนโลยีและของเลนจํานวนอยางละ 8 คน   

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 7 คน อาหารจํานวน 4 คน สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 2 คน 

และเฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 1 คน 

 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีเรียนอยูช้ันปท่ีตางกันจะมีความสนใจในการเลือกซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับท่ีแตกตางกัน 

ตารางที ่19   แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายรับตอเดือนท่ีมีผลตอการ

 ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต  

 

 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. กลุมของสินคาที่จับตองได        

-อาหาร 2 5 4 7 1 1 0 

-หนังสือ 11 33 44 19 10 9 2 

-เส้ือผาสําเร็จรูป 7 36 35 25 8 9 7 

-อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ 4 3 7 8 6 6 2 

-เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทา 

10 17 31 14 11 9 4 

-เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม 8 33 34 19 10 11 9 

-เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน 1 2 7 4 4 0 0 

-ของขวัญ/ของชํารวย 6 14 19 9 8 4 1 

-โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณ

ส่ือสาร 

1 10 11 8 6 5 1 

- สินคาเทคโนโลยี 7 7 15 8 10 7 1 

-ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือ

วิตามิน 

2 17 16 6 6 5 2 

-สัตวเลี้ยง 1 0 2 3 4 1 0 

-ของเลน 3 14 14 9 6 5 1 

-อื่นๆ 1 7 3 0 1 0 0 

2. กลุมของสินคาที่จับตองไมได        

-สินคาเพื่อความบันเทิง 16 36 41 24 10 13 7 

-โปรแกรมคอมพิวเตอร 5 15 23 16 12 6 2 

-ดาวนโหลดตางๆ 20 53 61 34 14 13 9 
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ตารางที ่19   แสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายรับตอเดือนท่ีมีผลตอการ

 ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต (ตอ) 

 
 

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. กลุมสินคาบริการ        

-การทองเที่ยว 10 24 30 21 12 6 3 

-การจองโรงแรม/ที่พัก/

รานอาหาร 

16 45 47 23 13 11 6 

-การจองตั๋วเคร่ืองบิน 7 17 28 16 9 5 7 

-บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 3 13 21 11 1 4 1 

-บริการขอมูลตางๆ 10 29 34 22 8 8 4 

*เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ  

 

 จากตารางท่ี 19 พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือนท่ีตางกันจะมีความสนใจ

ในการเลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต ดังตอไปนี ้

 รายรับต่ํากวา 3,000 บาทตอเดือน  

 ผูท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือนต่ํากวา 3,000 บาทสวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 20 คน รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/

รานอาหารจํานวนอยางละ 16 คน หนังสือจํานวน 11 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา การ

ทองเท่ียวและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 10 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 8 คน เส้ือผา

สําเร็จรูป สินคาเทคโนโลยีและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 7 คน ของขวัญ/ของชํารวย

จํานวน 6 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 5 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 4 คน ของเลนและ

บริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 3 คน อาหารและยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวน

อยางละ 2 คน และ เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร สัตวเล้ียงและ

อ่ืนๆจํานวนอยางละ 1 คน 

 รายรับ 3,001-4,000 บาทตอเดือน 
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 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  3,001-4,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆจํานวน 53 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 45 คน เส้ือผา

สําเร็จรูปและสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 36 คน หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม

จํานวนอยางละ 33 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 29 คน การทองเท่ียวจํานวน 24 คน เคร่ืองหนัง 

เชน กระเปา รองเทา การจองตั๋วเคร่ืองบินและยารักษาโรค ยาบํารุง วิตามิน จํานวน 17 คน 

โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 15 คน ของขวัญและของเลนจํานวนอยางละ 14 คน บริการรถทัวร/

รถเชาจํานวน 13 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน 10 คน สินคาเทคโนโลยีและ

อ่ืนๆจํานวนอยางละ 7 คน อาหารจํานวน 5 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 3 คน เฟอรนิเจอร/

ของแตงบานจํานวน 2 คน สัตวเล้ียงจํานวน 0 คน 

 รายรับ 4,001-5,000 บาทตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  4,001-5,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆจํานวน 61 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 47 คน หนังสือ

จํานวน 44 คน สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 41 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 35 คน เคร่ืองสําอาง/

น้ําหอมและบริการขอมูลตางๆจํานวน 34 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา จํานวน 31 คน การ

ทองเท่ียวจํานวน 30 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 28 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 23 คน 

บริการรถทัวร/รถเชาจํานวน 21 คน ของขวัญจํานวน 19 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน

จํานวน 16 คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 15 คน ของเลนจํานวน 14 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสารจํานวน 11 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับและเฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวนอยางละ 

7 คน อาหารจํานวน 4 คน อ่ืนๆจํานวน 3 คน สัตวเล้ียงจํานวน 2 คน 

 รายรับ 5,001-6,000 บาทตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  5,001-6,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆจํานวน 34 คน รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 25 คน สินคาเพื่อความบันเทิง

จํานวน 24 คน การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 23 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 22 คน 

การทองเท่ียวจํานวน 21 คน หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 19 คน โปรแกรม

คอมพิวเตอรและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 16 คน เคร่ืองหนังจํานวน 14 คน บริการ

รถทัวร/รถเชาจํานวน 11 คน ของขวัญและของเลนจํานวน 9 คน จํานวนคน สินคาเทคโนโลยี  

โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวนอยางละ 8 คน อาหารจํานวน 7 
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คน ยารักษาโรคจํานวน 6 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 4 คน สัตวเล้ียงจํานวน 3 คน อ่ืนๆ

จํานวน 0 คน 

 รายรับ 6,001-7,000 บาทตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  6,001-7,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆจํานวน 14 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 13 คน จํานวน 

โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียวจํานวนอยางละ 12 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา 

จํานวน 11 คน หนังสือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม สินคาเทคโนโลยี และสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน

อยางละ 10 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 9 คน เส้ือผาสําเร็จรูป ของขวัญ/ของชํารวยและบริการ

ขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 8 คนโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  อัญมณี/เคร่ืองประดับและ

ของเลนจํานวนอยางละ 6 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและสัตวเล้ียงจํานวนอยางละ 4 คน อาหาร

และอ่ืนๆ บริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 1 คน 

 รายรับ 7,001-8,000 บาทตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  7,001-8,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆและสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 13 คน รองลงมาคือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม

และการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวนอยางละ 11 คน หนังสือ เส้ือผาสําเร็จรูปและเคร่ือง

หนังจํานวนอยางละ 9 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 8 คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 7 คน อัญมณ/ี

เคร่ืองประดับ โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียวจํานวนอยางละ 6  คน โทรศัพทเคล่ือนท่ี

และอุปกรณส่ือสาร ของเลน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน

อยางละ 5 คน ของขวัญและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 4 คน อาหารและสัตวเล้ียงจํานวน

อยางละ 1 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 0 คน 

  

 

 รายรับ 8,001 บาทข้ึนไปตอเดือน 

 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายรับตอเดือน  8,001 บาทข้ึนไป สวนใหญสนใจท่ีจะดาวน

โหลดตางๆและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 9 คน รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูป สินคาเพื่อความ

บันเทิง การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 7 คนการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 6 คน 

เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทาและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 4 คน การทองเท่ียวจํานวน 3 

คน หนังสือ ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน โปรแกรมคอมพิวเตอร การจองตั๋วเคร่ืองบินและ 
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อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวนอยางละ 5 คน ของขวัญ โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร สินคา

เทคโนโลยี ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 1 คน อาหาร เฟอรนิเจอร/ของแตง

บาน สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 0 คน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่5 

สรุปอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
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การศึกษาเร่ือง ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ของผูบริโภค  ของ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  คณะวิทยาการจัดการวิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ชวงช้ันปท่ี1-ช้ันปท่ี4 มีวัตถุประสงคเพื่อ เพื่อศึกษาการเลือกซ้ือสินคาท่ีลงขายทางเว็บไซต

วาสินคาประเภทใดท่ีเปนท่ีตองการของผูบริโภค และเพื่อศึกษาปจจัยท่ีเปนตัวแปรท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตของผูบริโภคโดยปจจัยท่ีใชศึกษาคือปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

 

สรุปผล 

สวนท่ี 1  การวิเคราะหลักษณะประชากรของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษา พบวา ในการคัดกรองนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต

สวนใหญเปนผูท่ีเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตจํานวน  187 คน คิดเปน (รอยละ 52.8) และผูท่ีไมเคยซ้ือ

สินคาทางเว็บไซตจํานวน 167  คน คิดเปน (รอยละ 47.2) นักศึกษาสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 

270 คน (รอยละ 76.3  ) รองลงมาเปนเพศชายจํานวน 84 คน (รอยละ 23.7)  ซ่ึงนักศึกษาสวนใหญ

อยูช้ันปท่ี 3 จํานวน 127 คน (รอยละ35.9)  มีรายรับตอเดือน ระหวาง  4,001-5 ,000 บาทมากท่ีสุด

จํานวน 105  คน (รอยละ29.7 )  นักศึกษาสวนใหญมี ความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ในระดับพื้นฐานมากท่ีสุดจํานวน 170 คน (รอยละ 48.0) ใชอินเทอรเน็ตท่ีบานมากท่ีสุดจํานวน 165 

คน (รอยละ 46.6 )  เหตุผลสวนใหญท่ีนักศึกษาเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตคือ เลือกคนหาสินคาได

งายและรวดเร็วมากท่ีสุดจํานวน 79 คน (รอยละ 22.3) นักศึกษาสวนใหญรูจักการเลือกซ้ือสินคาจาก

การเรียนรูดวยตัวเองจํานวน  139 คนมากท่ีสุด  (รอยละ 39.3) โดยสวนใหญมีความสนใจท่ีจะซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตโดยจําแนกตามชนิดของสินคาดังตอไปนี้  

 

 
 

 

 

กลุมสินคาท่ีจับตองไดสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือหนังสือมากท่ีสุดจํานวน  128 

คน (รอยละ 36.2)กลุมสินคาท่ีจับตองไมไดสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือดาวนโหลดตางๆ

มากท่ีสุดจํานวน 204 คน  (รอยละ57.6)  และกลุมสินคาบริการสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ

การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารมากท่ีสุดจํานวน 161 คน (รอยละ 45.5) สวนใหญใชวิธีการชําระ
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เงินแบบโอนเขาบัญชีธนาคารของผูขายมากท่ีสุดจํานวน 214  คน (รอยละ 60.5) แตในภาพรวมของ

ความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตสินคาท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือการดาวน

โหลดจํานวน 204 คน (รอยละ57.6) และสินคาท่ีไดรับความสนใจนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน  11 

คน (รอยละ 3.1) 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับดาน

ผลิตภัณฑในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.99  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา นักศึกษา ให

ความสําคัญในระดับมากกับการรับประกันคุณภาพของสินคา  ความนาเช่ือถือของรายละเอียด

สินคา  ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณของตราสินคา  การแสดงรูปตัวสินคาและเสียงประกอบใน

รายละเอียด  การปรับเปล่ียนขอมูลสินคาใหใหมอยูเสมอ  และความแปลกใหมของสินคา  ดวย

คาเฉล่ีย 4.13, 4.01, 3.99, 3.99, 3.95 และ 3.88  ตามลําดับ 

ปจจัยดานราคา  ผลการศึกษาพบวา สวนใหญแลวนักศึกษา ใหความสําคัญดานราคาใน

ระดับมากโดยมีคาเฉล่ียรวม 3.96 โดยพิจารณาเปนรายขอพบวา นักศึกษาใหความสําคัญในระดับ

มากกับการแสดงราคาสินคาไวอยางครบถวนและชัดเจน สามารถเปรียบเทียบราคากับรานอ่ืนได

สะดวก และสินคามีราคาถูกมากกวาการซ้ือจากวิธีอ่ืน ดวยคาเฉล่ีย 3.99, 3.98 และ 3.92 ตามลําดับ 

ปจจัยการดานจัดจําหนาย   ผลการศึกษาพบวาโดยสวนใหญนักศึกษาใหความสําคัญใน

ดานการจัดจําหนายในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.99 สามารถพิจารณาเปนรายขอไดดังนี้ 

นักศึกษาใหความสําคัญในระดับมากกับสามารถส่ังซ้ือสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง  การประหยัดเวลา

ในการเลือกซ้ือสินคา  ความสะดวกของข้ันตอนการส่ังซ้ือ  ความตรงตอเวลาในการบริการจัดสง

สินคา  และความเร็วในการโหลดเว็บไซต  ดวยคาเฉล่ีย 4.20, 4.05, 4.00, 3.90 และ3.82  ตามลําดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับ

ดาน การสงเสริมการขาย ในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.9 0 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  

นักศึกษาใหความสําคัญในระดับมากกับการรับประกันในการจัดสงสินคา ความปลอดภัยของ

วิธีการชําระเงิน   การรักษาความเปนสวนตัวสําหรับขอมูลสวนตัว  ความสะดวกของวิธีการชําระ

เงิน  ไมมีการหักคาทําเนียมหรือภาษีเม่ือชําระเงิน  ความหลากหลายของวิธีการชําระเงิน   การลด 

แลก แจก แถม เม่ือมีการซ้ือสินคา  การสะสมยอดซ้ือแกสมาชิกเพื่อนํามาแลกแจกแถม ดวยคาเฉล่ีย 

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

สวนท่ี 3 แบงเปน 2 สวน ดังนี้ 
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3.1  การวิเคราะหปญหาท่ีทานพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาใหความสําคัญกับปญหาท่ีนักศึกษาเคยพบเห็นหรือเคยเจอ

ในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.64  ซ่ึงจะพิจารณาเปนรายขอไดดังนี้

โดยสวนใหญแลวนักศึกษาใหความสําคัญกับสินคาท่ีมีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไวมากท่ีสุด  ไม

มีการรับประกันคุณภาพของสินคา  ความนาเช่ือของเว็บไซต    สินคาไมไดมาตรฐานเว็บไซตโหลด

ชา / การเช่ือมตออินเทอรเน็ตมีปญหา   การติดตอสอบถามกับทางเว็บไซต  ไมมีบริการหลังการขาย 

เชน รับคืน   เงื่อนไขในการชําระเงิน ไมชัดเจน   ลักษณะของสินคาท่ีไดรับกับสินคาท่ีโฆษณาทาง

เว็บไซต   สินคาสูญหาย/ไมไดรับสินคา  และไดรับสินคาลาชา  ดวยคาเฉล่ีย 3.85, 3.80, 3.80, 3.75, 

3.70, 3.66, 3.65, 3.62, 3.61 และ 3.58  ตามลําดับ รวมท้ังใหความสําคัญในระดับปานกลางกับ

ข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ียุงยาก   มีผูแอบอางนําบัตรเครดิตไปใช  และเรียกเก็บเงินเกินราคาท่ีระบุ  ดวย

คาเฉล่ีย 3.48, 3.41 และ 3.40 ตามลําดับ                

3.2  ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามตอการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษายังมีความกังวลในเร่ืองของความนาเช่ือถือของเว็บไซตและ

ความปลอดภัยในการส่ังซ้ือสินคาเปนอยางมาก จากการเขียนขอเสนอแนะเกี่ยวการซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตแสดงใหเห็นวายังมีนักศึกษาอีกจํานวนมากท่ียังไมแนใจและไมกลาท่ีจะซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตเนื่องดวยไมม่ันใจในความปลอดภัยของการซ้ือสินคาโดยเฉพาะในข้ันตอนการชําระเงิน 

สวนท่ี 4 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา

ทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาท่ีมีเพศท่ีตางกันจะมีการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ตางกัน ดังนี้ 

นักศึกษาชายสวนใหญ สนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ อาหาร มากท่ีสุดจํานวน  77 คน  

รองลงมาคือหนังสือจํานวน 38 คน การจองโรงแรม จํานวน 36 คน โปรแกรมคอมพิวเตอร จํานวน 

35 คน  สินคา เพื่อความบันเทิง จํานวน 33 คน ดาวนโหลดตางๆและสินคาเทคโนโลยี จํานวนอยาง

ละ  32  คน การทองเท่ียว จํานวน 29 คน  เส้ือผา จํานวน 28 คน  ของเลนและบริการขอมูลตางๆ

จํานวน อยางละ  26 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร จํานวน 24 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทา จํานวน 23 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 20  คน  การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 

19 คน บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ จํานวน 16 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 14 คน เฟอรนิเจอร/

ของแตงบานและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 12 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน
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จํานวน 10 คน สัตวเล้ียงจํานวน 8 คน และท่ีนักศึกษามีความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือนอยท่ีสุดคือ

สินคาอ่ืนๆไดแก เกมส รองเทาจํานวน 3 คน                                                                                      

     นักศึกษาหญิงสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดมากท่ีสุดจํานวน 172 คน รองลงมาคือการ

จองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 125 คน ซ้ือสินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง ภาพยนตร/

วีดิโอ จํานวน114 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 112 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 99 คน หนังสือ

จํานวน 90 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 89 คน การทองเท่ียวจํานวน 77 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทา จํานวน 73 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 70 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือ

วิตามินและโปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวนอยางละ 44 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 41 คน 

บริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 38 คน ของเลนจํานวน 26 คน สินคาเทคโนโลยี เชน 

คอมพิวเตอร ซอฟแวร จํานวน 23 คน อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวน 22 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสารจํานวน 18 คน อาหารจํานวน 13 คน อ่ืนๆ ไดแก คอนแทคเลนส ครีมทาผิว ยาสระ

ผม ตุกตา จํานวน 9 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 6 คน และท่ีนักศึกษาหญิงมีความสนใจท่ี

จะซ้ือนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน 

ผลการศึกษา พบวา นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ีตางกันจะ มีความสนใจ ในการเลือก ซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีตางชนิดกัน ดังตอไปนี้ 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 1 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 36 

คนรองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร จํานวน 28 คน สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 27 

คน หนังสือจํานวน 23 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 22 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 19 คน 

บริการขอมูลตางๆจํานวน 17 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา  จํานวน 15 คน การทองเท่ียว

จํานวน 14 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 12 คน โปรแกรมคอมพิวเตอร จํานวน 11 คน บริการ

รถทัวร/รถเชาตางๆ จํานวน 9 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 8 คน อาหาร ของเลนและ ยารักษา

โรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวนอยางละ 5 คน อัญมณี/เคร่ืองประดับและสินคาเทคโนโลยีจํานวน

อยางละ 4 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวนอยางละ 3 

คน และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 1 คน 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 2 สวนใหญสนใจท่ีดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 52 คน 

รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 43 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/

รานอาหารจํานวนอยางละ 33 คน การทองเท่ียวจํานวน 31 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา และ

บริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 30 คน  การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 25 คน หนังสือจํานวน 24 
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คน โปรแกรมคอมพิวเตอร จํานวน 22 คน เส้ือผาสําเร็จรูป จํานวน 20 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสารจํานวน 18 คน ของเลน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน และบริการรถทัวร/รถเชา

ตางๆจํานวนอยางละ 16 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 14 คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 13 คน 

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ จํานวน 9 คน อาหาร  เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน และอ่ืนๆจํานวนอยางละ 5 

คน และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 3 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 70

คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร จํานวน 65 คน หนังสือจํานวน 58 คน สินคาเพื่อ

ความบันเทิงจํานวน 51 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 50 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 42 คน การ

ทองเท่ียวจํานวน 39 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 32 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา และ

สินคาเทคโนโลยีจํานวนอยางละ 30 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 29 คน การจองตั๋วเคร่ืองบิน

จํานวน 28 คน ของเลนจํานวน 23 คน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน และบริการรถทัวร/รถเชา

ตางๆจํานวนอยางละ 17 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ จํานวน 16 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณ

ส่ือสารจํานวน 13 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 12 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 9 คน 

อาหารจํานวน 6 คน สัตวเล้ียงจํานวน 5 คน และท่ีนอยท่ีสุดคือสินคาอ่ืนๆจํานวน 4 คน  

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 4 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดจํานวน 46 

คน เส้ือผาสําเร็จรูปและ การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร จํานวนอยางละ 35 คน เคร่ืองสําอาง/

น้ําหอมจํานวน 30คน สินคาเพื่อความบันเทิง และบริการขอมูลตางๆจํานวน 26 คน การจองตั๋ว

เคร่ืองบินจํานวน 24 คน หนังสือจํานวน 23 คน การทองเท่ียวจํานวน 22 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทา จํานวน 21 คน ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน จํานวน 16 คน โปรแกรม

คอมพิวเตอรจํานวน 14 คน บริการรถทัวร/รถเชาตางๆจํานวน 12 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 

10 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  สินคาเทคโนโลยีและของเลนจํานวนอยางละ 8 คน   

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 7 คน อาหารจํานวน 4 คน สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 2 คน 

และท่ีนอยท่ีสุดคือเฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 1 คน 

ผลการศึกษายังพบอีกวานักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนท่ีตางกันจะ มีความสนใจ ในการ

เลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีตางกัน ดังตอไปนี้ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนต่ํากวา 3,000 บาทสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมาก

ท่ีสุดจํานวน 20 คน รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร

จํานวนอยางละ 16 คน หนังสือจํานวน 11 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา การทองเท่ียวและ
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บริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 10 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 8 คน เส้ือผาสําเร็จรูป สินคา

เทคโนโลยีและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 7 คน ของขวัญ/ของชํารวยจํานวน 6 คน 

โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 5 คน  

อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 4 คน ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 3 

คน อาหารและยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวนอยางละ 2 คน และท่ีนอยท่ีสุดคือ

เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร สัตวเล้ียงและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 

1คน                                                                                                                                                     

      นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  3,001-4,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

จํานวน 53 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 45 คน เส้ือผาสําเร็จรูปและ

สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 36 คน หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 33 

คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 29 คน การทองเท่ียวจํานวน 24 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา 

การจองตั๋วเคร่ืองบินและยารักษาโรค ยาบํารุง วิตามิน จํานวน 17 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 

15 คน ของขวัญและของเลนจํานวนอยางละ 14 คน บริการรถทัวร/รถเชาจํานวน 13 คน 

โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสารจํานวน 10 คน สินคาเทคโนโลยีและอ่ืนๆจํานวนอยางละ 7 

คน อาหารจํานวน 5 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับจํานวน 3 คน ท่ีนอยท่ีสุดคือเฟอรนิเจอร/ของแตง

บานจํานวน 2 คนและไมมีนักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือสัตวเล้ียงเลย                                            

     นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  4,001-5,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

จํานวน 61 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 47 คน หนังสือจํานวน 44 คน 

สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 41 คน เส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 35 คน เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและ

บริการขอมูลตางๆจํานวน 34 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา จํานวน 31 คน การทองเท่ียว

จํานวน 30 คน การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 28 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรจํานวน 23 คน บริการ

รถทัวร/รถเชาจํานวน 21 คน ของขวัญจํานวน 19 คน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินจํานวน 16 

คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 15 คน ของเลนจํานวน 14 คน โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร

จํานวน 11 คน อัญมณ/ีเคร่ืองประดับและเฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวนอยางละ 7 คน อาหาร

จํานวน 4 คน อ่ืนๆจํานวน 3 คน และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน 2 คน 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  5,001-6,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

จํานวน 34 คน รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูปจํานวน 25 คน สินคาเพื่อความบันเทิงจํานวน 24 คน 

การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 23 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 22 คน การทองเท่ียว
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จํานวน 21 คน หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวนอยางละ 19 คน โปรแกรมคอมพิวเตอรและ

การจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 16 คน เคร่ืองหนังจํานวน 14 คน บริการรถทัวร/รถเชาจํานวน 

11 คน ของขวัญและของเลนจํานวน 9 คน จํานวนคน สินคาเทคโนโลยี  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสาร   อัญมณี/เคร่ืองประดับจํานวนอยางละ 8 คน อาหารจํานวน 7 คน ยารักษาโรค

จํานวน 6 คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานจํานวน 4 คน ท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงจํานวน 3 คน และไมมี

นักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือสินคาอ่ืนๆเลย 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  6,001-7,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

จํานวน 14 คน รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 13 คน โปรแกรมคอมพิวเตอร

และการทองเท่ียวจํานวนอยางละ 12 คน เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา จํานวน 11 คน หนังสือ

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม สินคาเทคโนโลยี และสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 10 คน การจอง

ตั๋วเคร่ืองบินจํานวน 9 คน เส้ือผาสําเร็จรูป ของขวัญ/ของชํารวยและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยาง

ละ 8 คนโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  อัญมณี/เคร่ืองประดับและของเลนจํานวนอยางละ 6 

คน เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและสัตวเล้ียงจํานวนอยางละ 4 คน และท่ีนอยท่ีสุดคืออาหารและ

อ่ืนๆ บริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 1 คน 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  7,001-8,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

และสินคาเพื่อความบันเทิงจํานวนอยางละ 13 คน รองลงมาคือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและการจอง

โรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวนอยางละ 11 คน หนังสือ เส้ือผาสําเร็จรูปและเคร่ืองหนังจํานวน

อยางละ 9 คน บริการขอมูลตางๆจํานวน 8 คน สินคาเทคโนโลยีจํานวน 7 คน อัญมณ/ี

เคร่ืองประดับ โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียวจํานวนอยางละ 6  คน โทรศัพทเคล่ือนท่ี

และอุปกรณส่ือสาร  ของเลน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินและการจองตั๋วเคร่ืองบินจํานวน

อยางละ 5 คน ของขวัญและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 4 คน และท่ีนอยท่ีสุดคืออาหาร

และสัตวเล้ียงจํานวนอยางละ 1 คน และไมมีนักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือเฟอรนิเจอร/ของแตง

บานและสินคาอ่ืนๆเลย 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  8,001 บาทข้ึนไป สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

และเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมจํานวน 9 คน รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูป สินคาเพื่อความบันเทิง การจอง

ตั๋วเคร่ืองบินจํานวนอยางละ 7 คนการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารจํานวน 6 คน เคร่ืองหนัง เชน 

กระเปา รองเทาและบริการขอมูลตางๆจํานวนอยางละ 4 คน การทองเท่ียวจํานวน 3 คน หนังสือ ยา

รักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน โปรแกรมคอมพิวเตอร การจองตั๋วเคร่ืองบินและอัญมณี/
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เคร่ืองประดับจํานวนอยางละ 5 คน ของขวัญ ท่ีนอยท่ีสุดคือ โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  

สินคาเทคโนโลยี ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชาจํานวนอยางละ 1 คน อาหารไมมีนักศึกษาคน

ใดท่ีสนใจหรือเคยซ้ือ เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน สัตวเล้ียงและสินคาอ่ืนๆเลย                                             

 

อภิปรายผล 

สวนท่ี 1  การวิเคราะหลักษณะประชากรของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษา พบวา ในการคัดกรองนักศึกษาท่ีเคยซ้ือและไมเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต

สวนใหญเปนผูท่ีเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตและผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซต   นักศึกษาสวนใหญ

เปนเพศ หญิง ซ่ึงนักศึกษาสวนใหญ อยูช้ันปท่ี 3 มีรายรับตอเดือน ระหวาง  4,001-5,000 บาท   

นักศึกษาสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับพื้นฐาน  ใชอินเทอรเน็ต

ท่ีบานเปนสวนใหญ  เหตุผล สวนใหญท่ีนักศึกษาเลือกซ้ือสินคาทางเว็บไซต คือ เลือกคนหาสินคา

ไดงายและรวดเร็ว นักศึกษา สวนใหญ รูจักการเลือกซ้ือสินคาจากการเรียนรูดวยตัวเอง  โดย สวน

ใหญมีความสนใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตโดยจําแนกตามชนิดของสินคา

ดังตอไปนี้  กลุมสินคาท่ีจับตองไดสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือหนังสือมากท่ีสุด   กลุมสินคา

ท่ีจับตองไมไดสวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด  และกลุมสินคาบริการ

สวนใหญสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหารมากท่ีสุด  สวนใหญใชวิธีการ

ชําระเงินแบบโอนเขาบัญชีธนาคารของผูขาย นอกจากนี้ยังมีการชําระเงินดวยรูปแบบอ่ืนๆอีก เชน  

PayPal, Counter Service, การไปรับสินคาดวยตนเอง เปนตน  แตในภาพรวมของความสนใจท่ีจะ

ซ้ือหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตสินคาท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือการดาวนโหลดตางๆและ

สินคาท่ีไดรับความสนใจนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียง 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับดาน

ผลิตภัณฑในระดับมาก โดยนักศึกษา ใหความสําคัญในระดับมากกับการรับประกันคุณภาพของ

สินคา  ความนาเช่ือถือของรายละเอียดสินคา  ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณของตราสินคา  การ

แสดงรูปตัวสินคาและเสียงประกอบในรายละเอียด  การปรับเปล่ียนขอมูลสินคาใหใหมอยูเสมอ  

และความแปลกใหมของสินคา   ปจจัยดานราคา  ผลการศึกษาพบวา สวนใหญแลวนักศึกษา ให

ความสําคัญ ดานราคา ในระดับมาก โดยนักศึกษาใหความสําคัญในระดับมากกับการแสดงราคา
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สินคาไวอยางครบถวนและชัดเจน สามารถเปรียบเทียบราคากับรานอ่ืนไดสะดวก และสินคามีราคา

ถูกมากกวาการซ้ือจากวิธีอ่ืน 

ปจจัยการดานจัดจําหนาย   ผลการศึกษาพบวาโดยสวนใหญนักศึกษาใหความสําคัญใน

ดานการจัดจําหนายในระดับมาก โดยนักศึกษา ใหความสําคัญในระดับมากกับสามารถส่ังซ้ือสินคา

ไดตลอด24 ช่ัวโมง  การประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคา  ความสะดวกของข้ันตอนการส่ังซ้ือ  

ความตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคา  และความเร็วในการโหลดเว็บไซต   

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับ

ดานการสงเสริมการขาย ในระดับมาก โดย นักศึกษาใหความสําคัญในระดับมากกับการรับประกัน

ในการจัดสงสินคา ความปลอดภัยของวิธีการชําระเงิน   การรักษาความเปนสวนตัวสําหรับขอมูล

สวนตัว  ความสะดวกของวิธีการชําระเงิน  ไมมีการหักคาทําเนียมหรือภาษีเม่ือชําระเงิน  ความ

หลากหลายของวิธีการชําระเงิน   การลด แลก แจก แถม เม่ือมีการซ้ือสินคา  และการสะสมยอดซ้ือ

แกสมาชิกเพื่อนํามาแลกแจกแถม  

สวนท่ี 3 แบงเปน 2 สวน ดังนี้ 

3.1  การวิเคราะหปญหาท่ีทานพบเห็นในการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาใหความสําคัญกับปญหาท่ีนักศึกษาเคยพบเห็นหรือเคยเจอ

ในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตในระดับมาก ซ่ึงจะพิจารณาเปนรายขอไดดังนี้โดยสวนใหญแลว

นักศึกษาใหความสําคัญกับสินคาท่ีมีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไวมากท่ีสุด  รองลงมาคือการท่ีไม

มีการรับประกันคุณภาพของสินคา  ความนาเช่ือของเว็บไซต    สินคาไมไดมาตรฐานเว็บไซตโหลด

ชา / การเช่ือมตออินเทอรเน็ตมีปญหา   การติดตอสอบถามกับทางเว็บไซต  ไมมีบริการหลังการขาย 

เชน รับคืน   เงื่อนไขในการชําระเงิน ไมชัดเจน   ลักษณะของสินคาท่ีไดรับกับสินคาท่ีโฆษณาทาง

เว็บไซต    สินคาสูญหาย/ไมไดรับสินคา  และไดรับสินคาลาชา  โดยมีความสําคัญลดลงมา

ตามลําดับ รวมท้ังใหความสําคัญในระดับปานกลางกับข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ียุงยาก   มีผูแอบอางนํา

บัตรเครดิตไปใช  และเรียกเก็บเงินเกินราคาท่ีระบุ  ตามลําดับ                

3.2  ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามตอการซ้ือสินคาทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษายังมีความกังวลในเร่ืองของความนาเช่ือถือของเว็บไซตและ

ความปลอดภัยในการส่ังซ้ือสินคาเปนอยางมาก รวมถึงความไมแนใจและไมกลาท่ีจะซ้ือสินคาทาง

เว็บไซตเนื่องดวยไมม่ันใจในความปลอดภัยของการซ้ือสินคาโดยเฉพาะในข้ันตอนการชําระเงิน 
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ดังนั้น การสรางความนาเช่ือถือจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีจะทําใหธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประสบ

ความสําเร็จมากข้ึน 

สวนท่ี 4  การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา

ทางเว็บไซต 

ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาท่ีมีเพศท่ีตางกันจะมีการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซต

ตางกัน โดย 

นักศึกษาชายสวนใหญ สนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือ อาหารมากท่ีสุด   รองลงมาคือ หนังสือ  

การจองโรงแรม โปรแกรมคอมพิวเตอร  สินคา เพื่อความบันเทิง  ดาวนโหลดตางๆและสินคา

เทคโนโลยี  การทองเท่ียว  เส้ือผาสําเร็จรูป  ของเลนและบริการขอมูลตางๆ  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและ

อุปกรณส่ือสาร เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา ของขวัญ/ของชํารวย การจองตั๋วเคร่ืองบิน บริการ

รถทัวร/รถเชาตางๆ อัญมณี/เคร่ืองประดับ เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม ยา

รักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน สัตวเล้ียง และท่ีนักศึกษามีความสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือนอยท่ีสุด

คือสินคาอ่ืนๆ ไดแก  เกมส  รองเทา ตามลําดับ         

นักศึกษาหญิงสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดมากท่ีสุด รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ี

พัก/รานอาหาร ซ้ือสินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง ภาพยนตร/วีดิโอ เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม เส้ือผา

สําเร็จรูป หนังสือ บริการขอมูลตางๆ การทองเท่ียว เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา การจองตั๋ว

เคร่ืองบิน  ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินและโปรแกรมคอมพิวเตอร  ของขวัญ/ของชํารวย  

บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   ของเลน  สินคาเทคโนโลยี เชน คอมพิวเตอร ซอฟแวร อัญมณี/

เคร่ืองประดับ โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร อาหาร  อ่ืนๆ ไดแก  คอนแทคเลนส ครีมทาผิว 

ยาสระผม ตุกตา เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน และท่ีนักศึกษาหญิงมีความสนใจท่ีจะซ้ือนอยท่ีสุดคือ

สัตวเล้ียง ตามลําดับ 

ผลการศึกษา พบวา นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ีตางกันจะ มีความสนใจ ในการเลือก ซ้ือ

สินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีตางชนิดกัน โดย 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 1 สวนใหญสนใจท่ีจะ ดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด รองลงมา

คือ การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร   สินคาเพื่อความบันเทิง  หนังสือ  เส้ือผาสําเร็จรูป  

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม บริการขอมูลตางๆ  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา    การทองเท่ียว  การจอง

ตั๋วเคร่ืองบิน โปรแกรมคอมพิวเตอร  บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   ของขวัญ/ของชํารวย  อาหาร ของ

เลนและยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน อัญมณี/เคร่ืองประดับและสินคาเทคโนโลยี  เฟอรนิเจอร/
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ของแตงบาน และโทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียงและสินคา

อ่ืนๆ ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 2 สวนใหญสนใจท่ีดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุดรองลงมาคือ

สินคาเพื่อความบันเทิง  เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม และการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร   การทองเท่ียว  

เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา และบริการขอมูลตางๆ   การจองตั๋วเคร่ืองบิน  หนังสือ โปรแกรม

คอมพิวเตอร เส้ือผาสําเร็จรูป  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  ของเลน ยารักษาโรค  ยาบํารุง 

หรือวิตามิน และ บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   ของขวัญ/ของชํารวย   สินคาเทคโนโลยี  อัญมณี/

เคร่ืองประดับ  อาหาร  เฟอรนิเจอร/ของแตงบานและอ่ืนๆ และท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียง ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 3 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด รองลงมา

คือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  หนังสือ  สินคาเพื่อความบันเทิง   เส้ือผาสําเร็จรูป  บริการ

ขอมูลตางๆ  การทองเท่ียว โปรแกรมคอมพิวเตอร   เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา และสินคา

เทคโนโลยี  ของขวัญ/ของชํารวย  การจองตั๋วเคร่ืองบิน  ของเลน  ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน

และบริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   อัญมณี/เคร่ืองประดับ   โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม   เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน  อาหาร  สัตวเล้ียง   และท่ีนอยท่ีสุดคือสินคาอ่ืนๆ  

ตามลําดับ  

นักศึกษาท่ีเรียนอยูชั้นปท่ี 4 สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมากท่ีสุด  เส้ือผา

สําเร็จรูปและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร   เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม   สินคาเพื่อความบันเทิง และ

บริการขอมูลตางๆ การจองตั๋วเคร่ืองบิน   หนังสือ  การทองเท่ียว  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา   

ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน  โปรแกรมคอมพิวเตอร   บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ   ของขวัญ/

ของชํารวย  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  สินคาเทคโนโลยีและของเลน   อัญมณี/

เคร่ืองประดับ   อาหาร  สัตวเล้ียงและสินคาอ่ืนๆ และท่ีนอยท่ีสุดคือ เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน  

ตามลําดับ 

ผลการศึกษายังพบอีกวานักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนท่ีตางกันจะ มีความสนใจ ในการ

เลือกซ้ือสินคาหรือเคยซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีตางกัน โดย 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนต่ํากวา 3,000 บาทสวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆมาก

ท่ีสุด รองลงมาคือสินคาเพื่อความบันเทิงและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  หนังสือ  เคร่ือง

หนัง เชน กระเปา รองเทา การทองเท่ียวและบริการขอมูลตางๆ  เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม  เส้ือผา

สําเร็จรูป สินคาเทคโนโลยีและการจองตั๋วเคร่ืองบิน  ของขวัญ/ของชํารวย โปรแกรมคอมพิวเตอร 
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อัญมณ/ีเคร่ืองประดับ ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชา  อาหารและยารักษาโรค ยาบํารุง หรือ

วิตามิน  และท่ีนอยท่ีสุดคือ เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  สัตว

เล้ียงและสินคาอ่ืนๆ ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  3,001-4,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ 

รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร เส้ือผาสําเร็จรูปและสินคาเพื่อความบันเทิง หนังสือ

และเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม  บริการขอมูลตางๆ  การทองเท่ียว  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา การ

จองตั๋วเคร่ืองบินและยารักษาโรค ยาบํารุง วิตามิน โปรแกรมคอมพิวเตอร  ของขวัญและของเลน  

บริการรถทัวร/รถเชา  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   สินคาเทคโนโลยีและสินคาอ่ืนๆ  

อาหาร อัญมณี/เคร่ืองประดับ  ท่ีนอยท่ีสุดคือเฟอรนิเจอร/ของแตงบาน  และไมมีนักศึกษาคนใด

สนใจหรือเคยซ้ือ สัตวเล้ียง เลย ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  4,001-5,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ  

รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  หนังสือ  สินคาเพื่อความบันเทิง  เส้ือผาสําเร็จรูป  

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและบริการขอมูลตางๆ  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทา  การทองเท่ียว  การ

จองตั๋วเคร่ืองบิน  โปรแกรมคอมพิวเตอร  บริการรถทัวร/รถเชา  ของขวัญ  ยารักษาโรค ยาบํารุง 

หรือวิตามิน  สินคาเทคโนโลยี  ของเลน  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   อัญมณี/

เคร่ืองประดับและเฟอรนิเจอร/ของแตงบาน อาหารจํานวน 4 คน สินคาอ่ืนๆ  และท่ีนอยท่ีสุดคือ

สัตวเล้ียง ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  5,001-6,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ  

รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูป  สินคาเพื่อความบันเทิง  การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  บริการ

ขอมูลตางๆ การทองเท่ียว  หนังสือและเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม  โปรแกรมคอมพิวเตอรและการจอง

ตั๋วเคร่ืองบิน  เคร่ืองหนัง  บริการรถทัวร/รถเชา  ของขวัญและของเลน  สินคาเทคโนโลยี  

โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   อัญมณี/เคร่ืองประดับ  อาหาร  ยารักษาโรค  เฟอรนิเจอร/

ของแตงบาน  ท่ีนอยท่ีสุดคือสัตวเล้ียง และไมมีนักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือสินคาอ่ืนๆเลย 

ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  6,001-7,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ 

รองลงมาคือการจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียว  เคร่ือง

หนัง เชน กระเปา รองเทา   หนังสือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอม สินคาเทคโนโลยี และสินคาเพื่อความ

บันเทิง  การจองตั๋วเคร่ืองบิน  เส้ือผาสําเร็จรูป ของขวัญ/ของชํารวยและบริการขอมูลตางๆ 
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โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร   อัญมณี/เคร่ืองประดับและของเลน  เฟอรนิเจอร/ของแตง

บานและสัตวเล้ียง  และท่ีนอยท่ีสุดคืออาหารและอ่ืนๆ บริการรถทัวร/รถเชา  ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  7,001-8,000 บาท สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆ

และสินคาเพื่อความบันเทิง  รองลงมาคือเคร่ืองสําอาง/น้ําหอมและการจองโรงแรม/ท่ีพัก/

รานอาหาร  หนังสือ เส้ือผาสําเร็จรูปและเคร่ืองหนัง  บริการขอมูลตางๆ  สินคาเทคโนโลยี  อัญมณี/

เคร่ืองประดับ โปรแกรมคอมพิวเตอรและการทองเท่ียว  โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร ของ

เลน ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามินและการจองตั๋วเคร่ืองบิน  ของขวัญและบริการรถทัวร/รถเชา  

และท่ีนอยท่ีสุดคืออาหารและสัตวเล้ียง  และไมมีนักศึกษาคนใดสนใจหรือเคยซ้ือเฟอรนิเจอร/ของ

แตงบานและสินคาอ่ืนๆเลย ตามลําดับ 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือน  8,001 บาทข้ึนไป สวนใหญสนใจท่ีจะดาวนโหลดตางๆและ

เคร่ืองสําอาง/น้ําหอม  รองลงมาคือเส้ือผาสําเร็จรูป สินคาเพื่อความบันเทิง การจองตั๋วเคร่ืองบิน  

การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร  เคร่ืองหนัง เชน กระเปา รองเทาและบริการขอมูลตางๆ  การ

ทองเท่ียว  หนังสือ ยารักษาโรค ยาบํารุง หรือวิตามิน โปรแกรมคอมพิวเตอร การจองตั๋วเคร่ืองบิน

และอัญมณ/ีเคร่ืองประดับ ของขวัญ ท่ีนอยท่ีสุดคือ โทรศัพทเคล่ือนท่ีและอุปกรณส่ือสาร  สินคา

เทคโนโลยี ของเลนและบริการรถทัวร/รถเชา อาหารไมมีนักศึกษาคนใดท่ีสนใจหรือเคยซ้ือ  

เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน สัตวเล้ียงและสินคาอ่ืนๆเลยตามลําดับ 

ข้อเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะท่ีไดจากการทําวิจัย  

1. จากผลการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญในทุกๆดานในปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดแตท่ีนักศึกษาใหความสําคัญมากเปนพิเศษคือ ดานผลิตภัณฑและดานการจัด

จําหนาย โดยใหความสําคัญดานราคาและดานการสงเสริมการขายรองลงมา ดังนั้น ผูประกอบการ

ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจึงควรหันมาใหความสนใจในการปรับปรุงดานผลิตภัณฑใหมากข้ึน 

อาจมีการปรับปรุงเร่ืองคุณภาพและความนาเช่ือถือของสินคา และพัฒนาในเร่ืองของการจัด

จําหนายเพราะผูบริโภคสวนใหญชอบท่ีจะไดรับบริการท่ีรวดเร็ว ทันใจ พรอมกับความนาเช่ือถือ

และความปลอดภัย นอกจากนี้ความซ่ือสัตยตออาชีพและลูกคาก็เปนส่ิงสําคัญโดยเฉพาะการรักษา

ความเปนสวนตัวรวมถึงขอมูลเฉพาะของลูกคาใหเปนความลับ  

2. ผลการศึกษายังพบอีกวา ปญหาท่ีสําคัญในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตท่ีนักศึกษาพบ

สวนใหญคือสินคาท่ีมีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไว   การท่ีไมมีการรับประกัน คุณภาพของสินคา 
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โดยจากผลนี้แสดงใหเห็นวาปญหาท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือสินคาทางเว็บไซตเกิดกับตัวสินคาเปนหลัก 

ดังนั้น ผูประกอบการจึงใสใจในคุณภาพของสินคามากกวาหาผลกําไร ความซ่ือสัตยตอผูบริโภค 

คือ สินคาจริงเปนอยางไรก็โฆษณาไวอยางนั้น ควรมีคุณภาพตรงกับสินคาท่ีมีอยูจริงไมควรแอบ

อางหรือหลอกลวงผูซ้ือ ซ่ึงถาผูประกอบการสงสินคาท่ีไมมีคุณภาพหรือมีคุณภาพไมตรงกับท่ีกลาว

ไวจะทําใหผูซ้ือไมม่ันใจและไมกลาท่ีจะซ้ือสินคาทางเว็บไซตอีกเลย ท้ังยังจะสงผลเสียในระยะยาว

เพราะหากผูประกอบการทําผิดหรือกระทําการไมเหมาะสมจะเกิดการบอกตอ (word of mouth) อาจ

ไมมีใครเลือกซ้ือสินคาจากเว็บไซตนั้นอีกเลยและทําใหคุณตองเลิกกิจการได 

ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 

 1. ควรศึกษาในสวนของปจจัยดานอ่ืนๆ เชน แรงจูงใจ เพื่อใหขอมูลท่ีมีความ

เฉพาะเจาะจงมากข้ึนรวมท้ังอาจมีการศึกษาแบบเชิงคุณภาพเพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึกมากข้ึน 

2.  ควรมีการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตจากกลุมตัวอยาง

อ่ืนๆดวยเพื่อใหไดขอมูลท่ีหลากหลายและมีความแนนอนมากข้ึน เพราะในท่ีนี้ศึกษาเพียงนักศึกษา

จากมหาวิทยาลัยศิลปากร คณะวิทยาการจัด วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เทานั้น อาจยังเปนกลุมท่ี

เล็กเกินไป ซ่ึงอาจยังไมครอบคลุมประชากรท้ังหมดท่ีจะนํามาประเมินปจจัยลักษณะของประเภท

สินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตได 

ปญหาท่ีพบในการทําวิจัย 

1.  ในการทําวิจัยในคร้ังนี้มีกลุมตัวอยางจํานวน 354 คนโดยใชวิธีการแจกแบบสอบถาม

แบบสุมและผูตอบแบบสอบถามอาจทําดวยความไมเต็มใจเพราะชวงเวลาท่ีผูวิจัยแจกแบบสอบถาม

สวนใหญเปนชวงท่ีผูตอบแบบสอบถามอยูท่ีโรงอาหารท่ีกําลังจะทานขาวหรือนั่งพักผอน ชวงท่ีอยู

ในหอพักชวงเวลาประมาณหาทุมถึงเท่ียงคืนซ่ึงผูวิจัยคิดวานาจะแจกไดเยอะแตบางทีก็มีบางสวนท่ี

นอนแลว บางสวนก็เขานอนหลังจากแจกแบบสอบถามไปแลว จึงทําใหเก็บแบบสอบถามไดไม

ครบตามจํานวน จึงตองมีการทําสําเนาเพิ่มและแจกจนครบจํานวนซ่ึงอาจทําใหไดขอมูลท่ีคอนขาง

มีความคลาดเคล่ือน 
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง   “  ลักษณะของประเภทสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางเว็บไซตของ

ผูบริโภค   กรณีศึกษา   นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร   คณะวิทยาการจัดการวิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ชวงช้ันปท่ี1 - ช้ันปท่ี4 ” 

ผลการวิจัยนี้จะเปนประโยชนในการนําขอมูลมาวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ต

ในการซ้ือสินคาผานเว็บไซตรวมท้ังเปนประโยชนตอการวางแผนและใชเปนกลยุทธ  ทางการตลาด

สําหรับผูประกอบการท้ังรายเกาและรายใหมท่ีผูบริโภคเปนนักศึกษาหรือบุคคลท่ัวไป   จึงขอความ

กรุณาจากทานไดโปรดตอบแบบสอบถามตามความเปนจริงและโปรดตอบ ทุกขอ  ขอมูลท่ีไดรับจาก

การตอบของทานจะใชสําหรับการวิจัยเทานั้นและจะนําเสนอในภาพรวม  ซ่ึงไมมีผลกระทบตอการ

เรียนและสถานะภาพนักศึกษาของทานแตอยางใด 

 

คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามฉบับนี้แบงออกเปน 3 ตอน คือ  

 ตอนท่ี 1   สอบถามเกี่ยวกับสถานะภาพและขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม  

 ตอนท่ี 2    สอบถามเกี่ยวกับสภาพปจจุบันของสวนประสมการตลาดในการซ้ือสินคาทาง

เว็บไซต 

 ตอนท่ี 3   สอบถามเกี่ยวกับปญหาและขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม   

 

คาํช้ีแจง  :  กรุณาใสเคร่ืองหมาย  หนาขอความท่ีตรงกับขอเท็จจริงหรือความคิดเห็นของทาน

มากท่ีสุด 

เกณฑ์ในการตอบ :  แบบสอบถามนี้บางสวนเปนแบบประเมินคา 5  ระดับ  โดยมีเกณฑการ

ประเมิน ดังนี้  

                5   หมายถึง   มากท่ีสุด  

                4   หมายถึง   มาก 

                3   หมายถึง   ปานกลาง 

                2   หมายถึง   นอย            

                1   หมายถึง   นอยท่ีสุด      
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ตอนที ่ 1 

สอบถามเกี่ยวกับสถานะภาพและขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

คาํถามคดักรองเพือ่แยกแบบสอบถามตามลกัษณะการซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์  

ทานเคยซื้อสินคาทางเว็บไซตหรือไม 

 เคย    ไมเคย  

 

ข้อมูลทัว่ไป 

1. เพศ 

 ชาย    หญิง  

2. ช้ันปี 

 ช้ันปท่ี 1                              ช้ันปท่ี 2 

               ช้ันปท่ี 3                                           ช้ันปท่ี 4               

3. รายรับต่อเดอืน 

 ตํ่ากวา  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 

 ไมมี    ระดับพื้นฐาน  

 ระดับปานกลาง   ระดับสูง  

5. สถานทีท่ีท่่านใช้อนิเทอร์เน็ตเป็นประจําคอืทีใ่ด 

               ท่ีบาน                                                รานบริการอินเทอรเน็ต 

               หอพัก                                                สถานศึกษา 

               อื่นๆ.................................. 

6.  ถ้าท่านต้องการซ้ือสินค้าผ่านทางเวบ็ไซต์  ท่านจะเลอืกจากเหตุผลใดมากทีสุ่ด  ( ตอบได้เพยีง 1 ข้อ ) 

 ประหยัดเวลา                              คนหาสินคาไดงายและรวดเร็ว            

 สินคามีราคาถูกกวา   สินคามีหลากหลาย สามารถซื้อขายไดท่ัวโลก 

 จัดสงไดรวดเร็ว    สามารถเปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาได   

 มั่นใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน     

 ช่ือเสียงและภาพพจนของรานคา บริษัทผูจัดจําหนายสินคาและบริการ  

 สามารถสั่งซื้อไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

              อื่นๆ……………………………….. 
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7. ท่านรู้จักการเลอืกซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ได้อย่างไร 

 เพื่อนแนะนํา   การประชาสัมพันธของเว็บไซต  

 สื่อโฆษณาตางๆ   เรียนรูดวยตนเอง                          อื่น.................................    

8.  สินค้าใดทีท่่านมีความสนใจจะซ้ือหรือเคยซ้ือผ่านอนิเทอร์เน็ต (สามารถเลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ)  

8.1  กลุมของสินคาท่ีจับตองได 

อาหาร     

หนังสือ    

เสื้อผาสําเร็จรูป     

อัญมณี/เครื่องประดับ    

เครื่องหนัง เชน กระเปา รองเทา     

เครื่องสําอาง/น้ําหอม    

เฟอรนิเจอร/ของแตงบาน     

ของขวัญ/ของชํารวย     

โทรศัพทเคลื่อนท่ีและอุปกรณสื่อสาร    

สินคาเทคโนโลยี เชน คอมพิวเตอร ซอฟแวร 

ยารักษาโรค  ยาบํารุง หรือวิตามิน 

สัตวเลี้ยง   

ของเลน 

อื่นๆ........................ 

8.2 กลุมของสินคาท่ีจับตองไมได 

              สินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง  ภาพยนตร/วิดีโอ 

              โปรแกรมคอมพิวเตอร 

              ดาวนโหลดตางๆ 

8.3 กลุมสินคาบริการ 

               การทองเท่ียว 

              การจองโรงแรม/ท่ีพัก/รานอาหาร 

              การจองต๋ัวเครื่องบิน 

              บริการรถทัวร/รถเชาตางๆ 

              บริการขอมูลตางๆ 

9. วธีิการทีท่่านจะใช้หรือเคยใช้ในการชําระเงนิค่าส่ังซ้ือสินค้าผ่านทางเวบ็ไซต์ 

              บัตรเครดิต                                            หักบัญชีธนาคารผูซื้อ                  ชําระเงินปลายทาง                                                     

              โอนเขาบัญชีธนาคารของผูขาย             อื่นๆ.....................................  
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ตอนที ่2 

สภาพปจจุบันของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาทางเว็บไซต 

 

คาํช้ีแจง  ทานคิดวาปจจัยสวนประสมการตลาดในการซื้อสินคาทางเว็บไซตตอไปนี้  มีระดับความสําคัญ

ตอผลการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา  เมื่อพิจารณาแลวกรุณาใสเครื่องหมาย  นี้ลงชอง  “ระดับความสําคัญ

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ” ในมาตรการประมาณคา 5 ระดับ แตละระดับมีความหมายดังนี้ 

                              5    หมายถึง    มีความสําคัญมากทีสุ่ด           

                             4   หมายถึง    มีความสําคัญ มาก 

                             3   หมายถึง    มีความสําคัญ ปานกลาง           

                             2   หมายถึง    มีความสําคัญ น้อย 

          1   หมายถึง    มีความสําคัญ น้อยทีสุ่ด 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 

1.ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์  

   -  ความมีช่ือเสียงและภาพลักษณของตราสินคา      

   -  ความนาเช่ือถือของรายละเอียดสินคา      

   -  การแสดงรูปตัวสินคาและเสียงประกอบในรายละเอียด      

   -  ความแปลกใหมของสินคา      

   -  การรับประกันคุณภาพของสินคา      

   -  การปรับเปลี่ยนขอมูลสินคาใหใหมอยูเสมอ      

2.ปัจจัยด้านราคา  

   -  สินคามีราคาถูกมากกวาการซื้อจากวิธีอื่น      

   -  การแสดงราคาสินคาไวอยางครบถวนและชัดเจน      

   -  สามารถเปรียบเทียบราคากับรานอื่นไดสะดวก      

3.ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  

   -  สามารถสั่งซื้อสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง      

   -  ความตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคา      

   -  ความเร็วในการโหลดเว็บไซต      

   -  ความสะดวกของข้ันตอนการสั่งซื้อ      

   -  การประหยัดเวลาในการเลือกซื้อสินคา      
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ตอนที ่3 

สอบถามเกี่ยวกับปญหาและขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 

 

คาํช้ีแจง   โปรดแสดงความเห็นเกี่ยวกับปญหาและขอเสนอแนะ ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาทาง

เว็บไซต ในมาตรการประมาณคา 5 ระดับ แตละระดับมีความหมายดังนี้ 

                                                

                                                 5   หมายถึง    มีความสําคัญ มากทีสุ่ด 

                                                 4   หมายถึง    มีความสําคัญ มาก 

                                                 3   หมายถึง    มีความสําคัญ ปานกลาง 

                                                 2   หมายถึง    มีความสําคัญ น้อย 

                                                 1   หมายถึง    มีความสําคัญ น้อยทีสุ่ด 

 

 

 

 

                         

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย  

   -  การลด แลก แจก แถม เมื่อมีการซื้อสินคา      

   -  ความปลอดภัยของวิธีการชําระเงิน      

   -  ความสะดวกของวิธีการชําระเงิน      

   -  ความหลากหลายของวิธีการชําระเงิน      

   -  ไมมีการหักคาทําเนียมหรือภาษีเมื่อชําระเงิน      

   -  การรับประกันในการจัดสงสินคา      

   -  การรักษาความเปนสวนตัวสําหรับขอมูลสวนตัว      

   -  การสะสมยอดซื้อแกสมาชิกเพื่อนํามาแลกแจกแถม      
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1. ปัญหาทีท่่านพบเห็นในการซ้ือสินค้าทางเวบ็ไซต์ 

 

 

2. ข้อเสนอแนะเพิม่เตมิเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าผ่านทางเวบ็ไซต์ 

.......................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................

. 

 

 

 

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

          

ปญหาท่ีทานพบเห็นในการซื้อสินคาทางเว็บไซต 

ระดับความสําคัญของปญหา 

5 4 3 2 1 

1.  ไมมีการรับประกันคุณภาพของสินคา      

2.   เงื่อนไขในการชําระเงินไมชัดเจน      

3.   ความนาเช่ือของเว็บไซต           

4.   เว็บไซตโหลดชา/การเช่ือมตออินเทอรเน็ตมีปญหา      

5.   การติดตอสอบถามกับทางเว็บไซต      

6.   สินคาไมไดมาตรฐาน      

7.   สินคามีคุณภาพไมตรงกับท่ีโฆษณาไว      

8.   ไดรับสินคาลาชา      

9.   ข้ันตอนการสั่งซื้อท่ียุงยาก      

10. สินคาสูญหาย/ไมไดรับสินคา      

11. มีผูแอบอางนําบัตรเครดิตไปใช      

12. เรียกเก็บเงินเกินราคาท่ีระบุ               

13. ไมมีบริการหลังการขาย เชน รับคืน      

14. ลักษณะของสินคาท่ีไดรับกับสินคาท่ีโฆษณาทาง

เว็บไซต 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกลุ นางสาวสุภาวดี ปนทอง 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน เลขท่ี 59/13 หมูท่ี 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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