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ABSTRACT 

 This research was aimed to study factors that were related to buying decision via 

electronic commerce channel, case study: student in Silpakorn university Phetchaburi IT campus. 

The researcher used accidental sampling approach. By applying Taro Yamane’s formula, a group 

sample was equal to 376 persons. According to the result, it was found that demographic 

characteristics including sex, revenue per month, buying behavior and information 

acknowledgement that were different would create a different way of buying decision via 

electronic commerce. In addition, the marketing mix model which were product, price, place, 

promotion personalization, and privacy had a relation with buying decision via electronic 

commerce of student in Silpakorn university Phetchaburi IT campus at the significance level of 

0.5 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

ทีม่าและความสําคัญ 

ในยคุท่ีอินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทในการดาํเนินชีวติประจาํวนัอยา่งมากในปัจจุบนัทั้ง

การ  รับ -ส่งขอ้มูล  การคน้หาขอ้มูล  การติดต่อการส่ือสาร  หรือ  แมก้ร ะทัง่การทาํการคา้ขายผา่น

ระบบอินเต อร์เน็ต  อินเต อร์เน็ตเป็นช่องทางการส่ือสารท่ี ทนัสมยัท่ีผูใ้ชง้านสามารถอาํนวยควา ม

สะดวกใหก้บัมนุษยใ์นยคุโลกาภิวฒั น์เช่นน้ีไดเ้ป็นอยา่งดี  ทาํใหอิ้ นเตอร์เน็ตกลายเป็นปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อความเป็นอยูข่องมนุษยท่ี์สาํคญัอีกปัจจยัหน่ึง 

การใชอิ้นเต อร์เน็ตในบางทีก็เปรียบเสมือนเป็นดาบ 2 คม  กล่าวคือนอกจากจะมีขอ้ดี   

คือ  ความรวดเร็วในการติดต่อส่ือสาร  ความสะดวกสบายในการสืบคน้ขอ้มูล  และยงัมีความ

ทนัสมยัแลว้  ในอีกดา้นหน่ึงอินเต อร์เน็ ตก็ยงัมีขอ้เสียจากผูท่ี้นาํอินเต อร์เน็ตมาใชใ้นทางท่ีผดิ  

อยา่งเช่น  การโจรกรรมขอ้มูล  การบุกรุกความเป็นส่วนตวัทางอินเต อร์เน็ต  การหลอกลว งในการ

ทาํการคา้ขายสินคา้บนระบบอินเต อร์เน็ต  หรือแมก้ระทัง่ส่ือลามกอนาจารต่างๆ  ทาํใหผู้ท่ี้ใช้

อินเตอร์เน็ตเกิดความเขา้ใจผดิ  หวาดระแ วงในการติดต่อส่ือสารผา่นทางอินเต อร์เน็ตข้ึน  ส่งผล

กระทบในหลายดา้น  เช่น  ดา้นกฎหมาย  ท่ีมีผูโ้จรกรรมขอ้มูลทาํใหข้อ้มูลเสียหาย  ดา้นสังคมท่ี

บางส่ือท่ีไม่ถูกกลัน่กรองก็จะทาํใหส้ังคมเส่ือมโทรม  และยงัส่งผลไปต่อเศรษฐกิจของประเทศจาก

การเสียโอกาสในการคา้ขาย 

การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  (Electronic Commerce)  หรือท่ีรู้จกัเป็นอยา่งดีในนามวา่      

“อีคอมเมิร์ซ”  (E-Commerce)  เป็นส่วนหน่ึงของก ารทาํธุรกิจแบบ  E-Business  โดยคาํจาํกดัความ

ของคาํวา่  “อีคอมเมิร์ซ ”  มีความหมายค่อนขา้งกวา้ง  ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัมุมมองของผูท่ี้เก่ียวขอ้งและ

คุณลกัษณะเฉพาะตวัเช่นกนั 

เน่ืองจากการทาํอีคอมเมิร์ซน้ีนอกจากความพึงพอใจส่วนตวัแลว้  ผูบ้ริโภคก็ควรจะตอ้ง

ตรวจสอบทางดา้นคว ามปลอดภยัในการซ้ือ  การขน ส่งสินคา้  ตลอดจนการปกป้องขอ้มูลท่ีสาํคญั  

ถา้หากผูซ้ื้อและผูข้ายมีความไวเ้น้ือเช่ือใจซ่ึงกนัและกนัแลว้ธุรกิจการคา้ก็จะสามารถท่ีจะ

เจริญเติบโตไปไดอ้ยา่งประสบความสาํเร็จ 

นกัศึกษาเป็นกลุ่มคนรุ่มใหม่ท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตและคอมพิวเตอร์ในชีวิ ตประจาํวนัมาก  

ทั้งเพื่อการศึกษาและความบนัเทิงจึงมีโอกาสมากท่ีจะไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ผา่น 
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ระบบอินเตอร์เน็ตไดง่้าย จึงคาดวา่จะเป็นกลุ่มท่ีมีโอกาสมากท่ีจะซ้ือสินคา้ผา่นระบบ อินเตอร์เน็ต 

จากผลการวจิยัเร่ืองความตอ้งก ารซ้ือสินคา้ ผา่นระบบอินเต อร์เน็ตของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานคร  พบวา่กลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มคนทาํงาน  และผลการวจิยัเร่ืองการศึกษาพฤติกรรม

ของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในประเทศไทย   พบวา่ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตร้อยละ   27  เป็นนกัศึกษา   และจาก

ผลการวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการซ้ือสิน คา้และบริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ต   พบวา่

ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตส่วนมากเป็นนกัเรียนนกัศึกษา  ร้อยละ 29.5 

ดงันั้นจึงทาํใหผู้ว้จิยัสนใจศึกษาถึงปัจจั ยท่ีทาํใหผู้ซ้ื้อสินคา้ ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร   มีการตดัสินใจซ่ือสินคา้ ผา่นระบบอยา่งไร   กล่าว คือผูซ้ื้อมี

หลกัเกณฑอ์ยา่งไรในการตดัสินใจซ้ือ  หรือมีความคิดออยา่งไรในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบ

อินเตอร์เน็ต   เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ดาํเนินธุรกิจขายสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตและผูท่ี้สนใจท่ี

จะดาํเนินธุรกิจน้ีไดใ้ชเ้ป็นแนวทางพฒันาและปรับปรุงการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด 

 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาลกัษณะการซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2. เพื่อศึกษา ปัจจยัดา้นส่วน ประสม ทางการตลาดท่ีมี ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี 

 

สมมติฐานการวจัิย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่ อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2. ปัจจยัทางด้ านส่วนประสมทาง การตลาด  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา   ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย   ดา้นการส่งเสริมการขาย   ดา้นการบริการแบบเจาะจง   และดา้นการรักษา

ความเป็นส่วนตวั  มีความสัมพนัธ์ต่ อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ขอบเขตการศึกษา 

ในการศึกษาการวจิยัคร้ังน้ี  ไดท้าํเร่ืองเก่ียวกบัเร่ืองการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยา 



3 
 

   

เขตสารสนเทศเพชรบุรี  ซ่ึงมีขอบเขตดงัน้ี 

ประชากรท่ีใชใ้นก ารวจิยั  คือ  นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี  จาํนวน  6,311  คน 

ในการวจิยัน้ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช ้ คือ  นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี   โดยการสุ่มตวัอยา่งดว้ยการใชว้ธีิ  Yamane  (Kerlinger1972: 61, อา้งถึงใน 

พวงรัตน์ ทวรัีตน์ 2543:91)  ซ่ึงเป็นสูตรคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งในกรณีท่ีทราบจาํนวนประชากร

ซ่ึงไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน  376  คน 
 

กรอบแนวความคิด 

สาํหรับกรอบแนวความคิดถูกกาํหนดข้ึนเพื่อแสดงความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระและ

ตวัแปรตาม  ซ่ึงประกอบดว้ย  ตวัแปรอิสระ   คือ  ลกัษณะของปร ะชากรและปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด  ตวัแปรตาม   คือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

                   

 

 

 

 

 

 

  
  

 
 
 
 
 
 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  หมายถึง  การทาํธุรกรรมทุกรูปแบบโดยครอบคลุมถึงการซ้ือ

ขายสินคา้ /บริการ การชาํระเงิน การโฆษณาโดยผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ประเภทต่าง ๆ  โดยเฉพาะ

เครือข่ายทางอินเตอร์เน็ต 

ลกัษณะประชากร 

- เพศ 
- รายไดต่้อเดือน 
- ลกัษณะการซ้ือสินคา้ 
- วิธีการรับรู้ 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และบริการผา่นระบบพาณิชย ์

ปัจจยัทางดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   

- ดา้นการส่งเสริมการขาย   

- ดา้นการบริการแบบเจาะจง   

- ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 

ตัวแปรอสิระ 

ตัวแปรตาม 
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 E-Business คือ การดาํเนินกิจกรรมทาง  “ธุรกิจ”ต่างๆ ผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์  การใช้

คอมพิวเตอร์ เทคโ นโลยสีารสนเทศ ก ารส่ือสารและอินเ ตอร์เน็ต เพื่อทาํใหก้ระบวนการทางธุรกิจ 

มีประสิทธิภาพ และตอบสนองความตอ้งการของคู่คา้  และลูกคา้ใหต้รงใจ และรวดเร็วและเพื่อลด

ตน้ทุน และขยายโอกาสทางการคา้ และการบริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง  กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีองคป์ระกอบทาง

การตลาดอยู ่  6  ดา้น  คือ  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   ดา้นการส่งเสริม

การขาย  ดา้นการบริการแบบเจาะจง  และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 

การซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  คือ  การใชเ้งินเพื่อแลกเปล่ียนส่ิงใดก็

ตามท่ีลงขายทางเวบ็ไซต ์ โดยกา รเสนอขายโดยหน่วยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ  ความจาํเป็น  

และความตอ้งการของลูกคา้ 

นกัศึกษา  หมายถึง  ผูท่ี้เขา้เรียนในสถานศึกษาในระดบัอุดมศึกษา  หรือระดบัท่ีสูงข้ึน

ไปในท่ีน้ีคือ  นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นระบบ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์

ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  และเพื่อใชเ้ป็นประโยชน์ต่อผู ้

ดาํเนินธุรกิจขายสินคา้ ผา่นระบบ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  ผูส้นใจท่ีจะดาํเนินธุรกิจน้ีไดใ้ชเ้ป็น

แนวทางพฒันา และปรับปรุงการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชย ์

อิเล็กทรอนิกส์
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บทที ่2 

เอกสารและวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ในส่วนของเน้ือหาน้ีจะแสดงถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยัน้ีซ่ึงเป็นเร่ืองเก่ียวกบั

ทฤษฎี  แนวความคิด  หรือความรู้ในเร่ืองต่างๆ  โดยมีการศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองต่อไปน้ี 

1. การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  (Electronic Commerce) 

2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3. ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

4. พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุใหม่  (E-Consumer) 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

1.  การพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  (Electronic Commerce) 

การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  (Electronic Commerce) หรือท่ีเราเรียกกนัวา่  “อี-คอมเมิร์ซ”  

(E-Commerce)  หมายถึงการซ้ือขายสินคา้และบริการท่ีใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ทุกประเภทเป็น

ส่ือกลางในการซ้ือขายไม่จาํกดัเฉพาะส่ืออินเตอร์เน็ตเท่านั้น  เช่นการซ้ือขายสินคา้ผา่ น

เคร่ืองโทรสา รหรือการขายตรงผา่นโทรทศัน์หรือระบบโทรศพัทเ์ป็นตน้  การพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์มีการขยายตวัท่ีสูงมากดงัจะเห็นไดจ้ากในปี  ค .ศ.1997  มูลค่าของพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์  มีจาํนวนเพียง  US$ 21,800  ลา้น  แต่ในปี ค.ศ.1998  ไดเ้พิ่มข้ึนมากกวา่สองเท่าเป็น

จาํนวน US$73,900  ลา้นเหรียญ  และในปี ค .ศ.2000  มีมูลค่าเพิ่มเป็น  US$ 657,000  ลา้นเหรียญ

และประมาณวา่จะเพิ่มข้ึนเป็น  US$2.2  ลา้นลา้นเหรียญในปี ค .ศ.2002  ซ่ึงเป็นสาเหตุท่ีทาํให้

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการขยายตวัเป็นผลเน่ืองมาจากซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต อี

คอมเมิร์ซ   หมายถึง   การแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหวา่งกนัผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ทั้งน้ี   ขอ้มูล

ข่าวสารท่ีใชแ้ลกเปล่ียนระหวา่งกนันั้น   สามารถท่ีจะช่วยสนบัสนุนใหบ้รรลุผลของการนาํเสนอ

สินคา้   ไม่วา่จะเป็นตวับุคคล   องคก์ร   หรือระหวา่งตวับุคคลกบัองคก์ร   (กิตติ  ภกัดีวฒันะกุล  

2547)  ซ่ึงรูปแบบในการทาํอีคอมเมิร์ซจะแบ่งเป็น  4 ประเภท   

1. ธุรกิจกบัธุรกิจ  (Business To Business : B2B) 

2. ธุรกิจกบัผูบ้ริโภค  (Business To Consumer: B2C) 

3. ธุรกิจกบัรัฐบาล  (Business To Government: B2G) 

4. ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (Consumer To Consumer:  C2C) 
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การซ้ื อขายสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตเป็นส่วนหน่ึงของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ซ่ึง

กาํลงัเป็นท่ีนิยมอยา่งมากจากคนทัว่โลก  ทั้งน้ีเน่ืองจากการซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตมี

ประโยชน์อยา่งมากทั้งต่อผูซ้ื้อและผูข้ายสินคา้ดงัน้ี 

1. ประโยชน์ทางดา้นผูซ้ื้อสินคา้ 

 1.1 ประหยดัเวลาในการเดินทางเพื่อไปซ้ือสินคา้ทั้งน้ีเพราะสามารถสั่งซ้ือสินคา้และ

บริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ตได้ 

 1.2  สามารถรับทราบขอ้มูลข่าวสารท่ีตนเองตอ้งการ เก่ียวกบัสินคา้ไดโ้ดยสะดวก

ตลอด 24 ชัว่โมง ทั้งน้ีเพราะร้านคา้บนอินเตอร์เน็ตจะเปิดใหบ้ริการในการซ้ือขายสินคา้ตลอดเวลา 

 1.3  สามารถส่งขอ้มูลยอ้นกลบัไปยงัผูข้ายไดโ้ดยสะดวกทนัทีตลอดเวลาโดยทาํผา่น

ระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต  เช่น  คาํแนะนาํหรือขอ้ติชมในคุณภาพของสินคา้  

 1.4   ซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาถูกลง ทั้งน้ีเน่ืองจากการซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต  

ส่วนใหญ่เป็นการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตโดยตรง หรือผา่นพอ่คา้คนกลางนอ้ยรายกวา่การคา้แบบทัว่ไป  

ทั้งน้ีเพราะผูข้ายสามารถติดต่อส่ือสารกบัผูซ้ื้อโดยตรงไดง่้ายสะดวกและประหยดั 

 1.5  เพิ่มช่องทางเลือกใหม่สาํหรับการซ้ือสินคา้ โดยสามารถตดัสินใจซ้ือไดด้ว้ย

ตนเองจากขอ้มูลและรายละเอียดท่ีมีใหใ้นระบบการซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต  

2. ประโยชน์ทางดา้นผูข้ายสินคา้ 

 2.1  สามารถเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ไดม้ากข้ึน 

 2.2  ลดค่าใชจ่้ายในการขาย  เช่น  เงินเดือนพนกังานขาย  ค่าเช่าสถานท่ี  ค่าโฆษณา  

และค่าสาธารณูปโภคต่างๆ  เป็นตน้  ทั้งน้ีเพราะระบบอินเตอร์ เน็ตท่ีใชใ้นการขายสินคา้จะช่วยทาํ

หนา้ท่ีบางอยา่งแทนการใชว้ธีิการขายสินคา้แบบทัว่ไป 

 2.3  ประหยดัเวลา  และลดขั้นตอนทางการตลาดทั้งน้ี  เพราะผูข้ายสามารถเขา้ถึงตวั

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยไดง่้ายและเร็วข้ึน  โดยไม่ตอ้งผา่นคนกลางมากเหมือนการคา้แบบทัว่ไป  

 2.4  สามารถเปิดใหบ้ริการไดต้ลอด  24  ชัว่โมงและสามารถใหบ้ริการไดท้ัว่โลกทั้งน้ี  

เพราะระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตสามารถติดต่อกบัคนไดท้ัว่โลก  และตลอดเวลา  

 2.5  สามารถนาํเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไดจ้าํนวนมาก  และสามารถส่ือสารกนั

ผูบ้ริโภคไดใ้นลกัษณะของอินเตอร์แอคทีฟมาร์เก็ตต้ิง  โดยใชเ้ทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตเป็นเคร่ืองมือ  

เช่นใชก้ารส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์เพื่อแจง้ใหลู้กคา้ทราบถึงการจดัรายการส่งเสริมทางการตลาด

กบัสินคา้เป็นตน้ 

 2.6  ลดอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด  และมีโอกาสในการนาํเสนอสินคา้ไดอ้ยา่งเท่าเทียม

กนั  ทั้งน้ีเพราะตน้ทุนในการจั ดตั้งร้านคา้บนเครือข่ายอินเตอร์เน็ตมีตน้ทุนตํ่ามากเม่ือเทียบกบัการ

จดัตั้งร้านคา้แบบการคา้ทัว่ไป และผูข้ายสินคา้ทุกรายมีสิทธ์ิเท่าเทียมกนัในการเขา้สู่ตลาดทั้งน้ี 
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เน่ืองจากระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตเป็นระบบการติดต่อส่ือสารท่ีใหญ่และกวา้งขวางมาก  ดงันั้น

จึงเป็นการยากท่ีผูข้ายสินคา้รายใดรายหน่ึงจะสามารถครอบครองและผกูขาดในระบบอินเตอร์เน็ต

ได ้

 2.7  สามารถจะกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการไดด้ว้ยค่าใชจ่้ายท่ีค่อนขา้งตํ่า  ทั้งเพราะ

สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางดา้นอินเตอร์เน็ตช่วยในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง่้ายและประหยดั 

 2.8  สามารถปรับปรุงขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไดต้ลอดเวลาทั้งน้ีเพราะการขายสินคา้

ผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ก็คือการขายสินคา้ผา่นระบบคอมพิวเตอร์นัน่เอง  ดงันั้นเม่ือมีการซ้ือหรือ

ขายสินคา้  รายการคา้ก็จะไปปรับปรุงฐานขอ้มูลของสินคา้และบริการทนัที  จึงช่วยใหผู้ข้ายทราบ

ถึงสถานะและรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นปัจจุบนัอยูต่ลอดเวลา 

 2.9   สามารถสร้างภาพพจน์ท่ีดีใหก้บัองคก์ร เน่ืองจากความทนัสมยัและทาํใหสิ้นคา้

มีลกัษณะเป็นสากลและเป็นท่ีรู้จกัไปทัว่โลก  บนเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 

 2.10 สามารถเก็บรวมรวมขอ้มูลเก่ียวกบัผูซ้ื้อ  เช่น ท่ีอยู ่สินคา้ท่ี ซ้ือ หรือพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคไวใ้นฐานขอ้มูลไดโ้ดยง่าย และเม่ือตอ้งการเปล่ียนแปลงและเรียกใชก้็สามารถทาํได้

สะดวก  ทั้งน้ีเน่ืองจากขอ้มูลจะถูกเก็บไวใ้นลกัษณะของส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

 

2.  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เพราะจะทาํใ หเ้ขาทราบถึงวธีิการท่ี

จะจูงใจผูบ้ริโภคเร่ิมตั้งแต่การเสนอผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์การตลาด  เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ

ของผูบ้ริโภค  พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นสาขาวชิายอ่ยวชิาหน่ึงของสาขาพฤติกรรมของมนุษย ์ 

(Human behavior)  นกัการตลาดจะตอ้งคาํนึงถึงวา่ทาํไมบุคคลจึงตอ้งตดัสิ นใจบริโภคสินคา้ใด

สินคา้หน่ึง  และตดัสินใจอยา่งไรเก่ียวกบัการตลาดจึงจะถูกตอ้ง  เกิดความเขา้ใจและสร้างขอ้

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดได ้

2.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการคน้หา   

(Searching)  การซ้ือ  (Purchasing)  การใช ้ (Using)  การประเมิน  (Evaluate)  และการใชจ้่าย  

(Disposing)  ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ  โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา  หรืออาจ

หมายถึง  กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือทาํการประเมินผล  

(Evaluating)  การจดัหา  (Acquiring)  การใช ้ (Using)  และการจ่าย  (Disposing)  เก่ียวกบัสินคา้  

จากความหมาย  จะเห็นไดว้า่การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาวธีิการท่ีแต่ละบุคคลทาํการ

ตดัสินใจท่ีใชท้รัพยากร  (เงิน  เวลา  บุคลากร  และอ่ืนๆ)  เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ซ่ึงนกัการ ตลาด

ตอ้งศึกษาวา่สินคา้ท่ีเขาจะเสนอขายนั้นใครคือลูกคา้  (Who?)  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  (What?)  ทาํไมจึง
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ซ้ือ  (Why?)  ซ้ืออยา่งไร  (How?)  ซ้ือเม่ือไร  (When?)  ซ้ือท่ีไหน  (Where?)  ซ้ือและใชบ้่อยคร้ัง

เพียงใด  (How often?)  รวมทั้งศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ  (Who?) 

2.2 คาํท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.2.1 ผูบ้ริโภค  (Consumer)  หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  (Ultimate  Consumer) 

หมายถึง   

ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการขั้นสุดทา้ยหรือ  อาจหมายถึง  ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชส่้วนตวั  และ

ครอบครัว  หรือการใชข้ั้นสุดทา้ยสาํหรับตลาดสินคา้บริโภค  (Consumer  Market) 

2.2.2 ลูกคา้  (Customer)  หมายถึง  บุคคลท่ีซ้ือสินคา้หรือคาดวา่จะซ้ือสินคา้

ของธุรกิจ   

ประกอบดว้ย  ผูบ้ริโภคและผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  คาํวา่ลูกคา้  ใชอ้ธิบายลกัษณะ  2  ประการ  คือ 

2.2.2.1 ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ไปใชส่้วนตวั  (Personnel  Customer)  เป็นผูซ้ื้อ

สินคา้ 

และบริการเพื่อใชส่้วนตวัหรือในครอบครัว  ตามความหมายน้ีหมายถึง  ผูบ้ริโภค  (Consumer)  

หรือ  ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  (Ultimate  Consumer) 

2.2.2.2 ลูกคา้ท่ีเป็นองคก์ร  (Organizational  Customer)  ประกอบดว้ย  

ธุรกิจท่ี 

หวงักาํไรและไม่หวงักาํไรส่วนราชการและสถาบนัท่ีตอ้งซ้ือผลิตภณัฑ ์ อุปกรณ์  วตัถุดิบ  วสัดุและ

อะไหล่ประกอบ  เพื่อใชใ้นการผลิต  การใหบ้ริการหรือการดาํเนินงาน  ตวัอยา่ง  บริษทัผูผ้ลิตจะซ้ือ

วตัถุดิบ  วสัดุ  เคร่ืองมือประกอบเพื่อการผลิตสินคา้  เพื่อขาย  บริษทัท่ีใหบ้ริการตอ้งใชเ้คร่ืองมือ

และอุปกรณ์เพื่อใหบ้ริการขาย  ส่วนราชการตอ้งซ้ือเพื่อการดาํเนินงานและสถาบนัต่างๆ  ตอ้งซ้ือ

วสัดุ  อุปกรณ์ต่างๆ  เพื่อใชใ้นกิจการ  ลูกคา้ท่ีเป็นองคก์ารถือวา่เป็นผูใ้หท้างอุตสาหกรรม   

(Industrial  User)   

2.2.3 ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  (Industrial  User)  หมายถึง  ผูซ้ื้อสินค้ าไปเพื่อใช้

ในการ 

ผลิต  หรือ  การดาํเนินงานของธุรกิจ  สาํหรับตลาดสินคา้อุตสาหกรรม  (Industrial  Market) 

2.2.4 ผูซ้ื้อรายบุคคล  (Individual  Buyer)  เป็นการศึกษาถึงบทบาทของผูซ้ื้อ

เฉพาะราย   

ซ่ึงไม่ไดรั้บอิทธิพลจากบุคคลอ่ืน  แต่อยา่งไรก็ตามในหลายกรณีกลุ่มบุคคลจะมีควา มเก่ียวขอ้งใน

การตดัสินใจซ้ือ  ตวัอยา่ง  การวางแผนการตดัสินใจซ้ือรถใหม่ตอ้งอาศยัสมาชิกทั้งหมดใน

ครอบครัวช่วยในการตดัสินใจ  ซ่ึงสถานการณ์เหล่าน้ีบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งจะทาํหนา้ท่ีบทบาทท่ี

แตกต่างกนั 
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2.2.5 บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer  Behavior Roles)  หมายถึง  

บทบาท 

ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ  จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค  นกัการ

ตลาดไดน้าํมาประยกุตใ์ชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ตลาดโดยเฉพาะการโฆษณาโดยสร้างข่าวสารการ

โฆษณาและผูแ้สดงการโฆษณา  (Presenter)  ใหท้าํบทบาทใดบทบาทหน่ึง  เช่นผูริ้เร่ิม  ผูมี้อิทธิพล  

ผูต้ดัสินใจ  ผูซ้ื้อ  และ  ผูใ้ช ้ โดยทัว่ไปแลว้มี  5  บทบาท  คือ 

2.2.5.1 ผูริ้เร่ิม  (Initiator)  บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการ  

ริเร่ิม 

และเสนอความคิดท่ีเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 

2.2.5.2 ผูมี้อิทธิพล  (Influencer)  บุคคลท่ีใชค้าํพดูหรือการ กระทาํทั้งท่ี

ตั้งใจ 

หรือไม่ตั้งใจท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  การซ้ือ  และการใชผ้ลิตภณัฑ ์

2.2.5.3 ผูต้ดัสินใจ  (Decider)  บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการ

ตดัสินใจวา่จะ 

ซ้ือหรือไม่  ซ้ืออะไร  ซ้ืออยา่งไร  หรือซ้ือท่ีไหน 

2.2.5.4  ผูซ้ื้อ  (Buyer)  บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 

2.2.5.5  ผูใ้ช ้ (User)  บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภคการใช้

ผลิตภณัฑ ์

2.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  พฤติกรรมมนุษย ์ และสาขาวชิาท่ีเก่ียวขอ้งพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคเป็น 

สาขาหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย ์ (Human  Behavior)  ปัจจยัต่างๆ  ท่ีมีผลกระทบท่ีเกิดข้ึนในแต่ละ

วนัของบุคคลจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ  (1)  กิจกรรมภายใน  เช่น  การเรียนรู้ส่ิงกระตุน้  

(Motivation  Learning)  ฯลฯ  (2)  กิจกรรมภายนอก  เช่น  ความคาดหวงัและเง่ือนไขจากสังคม  

ฯลฯ  ทั้งสองประการจะมีผลกระทบต่อบทบาทของผูบ้ริโภค 

จากขอ้เทจ็จริงท่ีวา่พฤติกรร มผูบ้ริโภคเป็นสาขาหน่ึงของพฤติกรรมของมนุษยศ์าสตร์  

มีหลายสาขาท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมมนุษย ์ โดยนกัการตลาดสามารถสร้างประโยชน์โดยดึง

ความรู้ในสาขาเหล่านั้น  เพื่อมาทาํความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค  พฤติกรรมผูบ้ริโภคถือวา่เป็น

ลกัษณะสาขาวชิาหลายสาขารวมกนั  (Multidisciplinary)  สาขาวชิาดา้นพฤติกรรมศาสตร์ซ่ึงมี

ประโยชน์อยา่งมากท่ีทาํใหเ้ราเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค  มีดงัน้ี 

2.3.1 จิตวทิยา  (Psychology)  เป็นการศึกษาพฤติกรรมและกระบวนการดา้น

จิตใจของ 
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แต่ละบุคคล 

2.3.2 สังคม  (Sociology)  เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมการอยูร่่วมกนัของบุคคล

ในกลุ่ม 

2.3.3 จิตวทิยาสังคม  (Social  Psychology)  เป็นการศึกษาถึงวธีิการท่ีบุคคลมี

อิทธิพล 

และไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่ม 

2.3.4 เศรษฐศาสตร์  (Economics)  เป็นการศึกษาถึงการจดัสรรทรัพยากรท่ีมีอยู ่

อยา่งจาํกดัเพื่อตอบสนองความตอ้งการมนุษยท่ี์มีอยา่งไม่จาํกดั  สาขาน้ีจึงประกอบดว้ย  การผลิต  

การแลกเปล่ียน  และการบริโภคสินคา้ 

2.3.5 มานุษยวทิยา  (Anthropology)  เป็นการศึกษาบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบั 

วฒันธรรมของเขา 

2.4   สาเหตุท่ีตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

มีเหตุผลหลายประการท่ีช้ีวา่จาํเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค  นกัวทิยาศาสตร์ 

สาขา 

การตลาดได้ เสนอวา่ผูบ้ริโภคไม่ไดก้ระทาํตามทฤษฎีเศรษฐศาสตร์เสมอไป  ขนาดของตลาด

ผูบ้ริโภคมีความเจริญและมีการขยายตวัอยา่งรวดเร็วความพอใจของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงและ

มีความตอ้งการเพิ่มข้ึนในดา้นต่างๆ  อยา่งมากรวมทั้งในตลาดอุตสาหกรรมสินคา้และบริการจะมี

ความคลา้ยคลึงกนั  ผู ้ วจิยัทางการตลาดไดศึ้กษาพฤติกรรมทางการซ้ือของผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภค  

จะมีพฤติกรรมแตกต่างกนั  ผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเด่นและแตกต่างกนัจะมีผลกระทบต่อความ

จาํเป็นเฉพาะอยา่งรวมทั้งบุคลิกภาพและการดาํรงชีวติ  ดว้ยเหตุน้ีจึง  ไดเ้กิดแนวความคิดในการ

แบ่งส่วนตลาด  (Market  Segmentation)  การกาํหนดตลาดเป้าหมาย  (Market  Targeting)  และการ

กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาด  (Positioning) 

สาเหตุท่ีตอ้งการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค  มีดงัน้ี 

2.4.1 การประยกุตใ์ชใ้นการตดัสินใจ  (Application  to  Decision  Making)  

การศึกษา 

ถึงพฤติกรรมการตดัสินใ จของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงสาํคญัเพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นสาขาวชิาเชิง

ประยกุต ์ (Applied  discipline)  การประยกุตใ์ช ้ 2  ระดบัคือ 

2.4.1.1 ทศันะดา้นจุลภาค  (Micro  Perspective)  การประยกุตค์วามรู้

เก่ียวกบั 

ปัญหาท่ีธุรกิจเผชิญอยูท่ี่เก่ียวกบัการทาํความเขา้ใจ  ผูบ้ริโภคก็มี จุดมุ่งหมายท่ีจะช่วยใหธุ้รกิจบรรลุ

วตัถุประสงค ์ ผูจ้ดัการโฆษณาผูอ้อกแบบผลิตภณัฑ ์ และบุคคลอ่ืน ธุรกิจท่ีมุ่งกาํไรจะมุ่งท่ีทาํความ
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เขา้ใจผูบ้ริโภคเพื่อใหง้านของเขามีประสิทธิผล  นอกจากน้ีในองคก์ารท่ีไม่หวงัผลกาํไรจะไดรั้บ

ประโยชน์จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั 

2.4.1.2 ทศันะดา้นสังคม  (Societal  Perspective)  เป็นการประยกุต์

ความรู้ของ 

ผูบ้ริโภคเพื่อแกปั้ญหาส่วนรวม  (Aggregate-level  problems)  ซ่ึงกลุ่มใหญ่หรือสังคมเผชิญอยู ่ เรา

ทราบแลว้วา่ผูบ้ริโภคจะมีอิทธิพลต่อลกัษณะดา้นเศรษฐกิจและสังคมในระบบตลาดจะข้ึนอยูก่บั

การเลือก  ผูบ้ริโภคจะมีอิทธิพลต่อผูผ้ลิตวา่จะผลิตอะไร  (What?)  จะผลิตสาํหรับใคร  (For  

Whom?)  และจะใชท้รัพยากรอะไรในการผลิตสินคา้นั้น  (What?)  พฤติกรรมกลุ่มของผูบ้ริโภคจะ

มีอิทธิพลต่อคุณภาพและระดบัมาตรฐานการดาํรงชีวติ 

  2.4.2  ความสาํคญัในชีวติประจาํวนั  (Significance  in  daily  lives)  เหตุผลท่ี

สาํคญัท่ีสุดในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็คือบทบาทท่ีสาํคญัในชีวติของเขา  เวลาส่วนใหญ่

ใชใ้นการเลือกซ้ือ  หรือสถานท่ีต่างๆ  และเก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์ต่างๆ  การใชค้วามคิดเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์การคุยกบัเพื่อนเก่ียวกบัสินคา้  การเห็น  หรือการไดย้นิโฆษณาสินคา้  นอกจากน้ีสินคา้ท่ี

บุคคลซ้ือและใชส้ามารถมีส่วนร่วมในการตวัสินใจซ้ือสินคา้อีกดว้ย 

2.5  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

  2.5.1  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer  behavior  model)  การศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคค่อนขา้งสลบัซบัซอ้นเน่ืองจากมีตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งมีแนวโนม้เก่ียวขอ้งกนัและ

มีอิทธิพลต่อกนั  โมเดลต่างๆ  จะช่วยกาํหนดความคิดเก่ียวกบัผูบ้ริโภคทั้งหมดโดยกาํหนดตวัแปร

ท่ีเก่ียวขอ้ง  อธิบายลกัษณะพื้นฐานและความสัมพนัธ์ระหวา่งกนั  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีการ

นาํเสนอและทาํการตรวจสอบ  ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบดว้ยปัจจยัสาํคญั (1)  ตวั

แปรภายนอก  (ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มดา้นสังคมและวฒันธรรม) (2)  ตวัแปรภายใน  (ปัจจยัดา้น

จิตวทิยา)  ท่ีม่ีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  รวมทั้งแสดงถึงภาพรวมของวชิาพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคและภาพรวม 

   2.5.1.1  ตวักาํหนดเฉพาะของแต่ละบุคคล  (Individual  Determinant)  

หรือปัจจยัดา้นวจิิตวทิยา  (Psychological  Factor) 

    2.5.1.1.1  ความตอ้งการและการจูงใจ  (Needs  and  Motivation) 

    2.5.1.1.2  บุคลิกภาพและแนวคิดส่วนตวั  (Personality  and  Self  

Concept) 

    2.5.1.1.3  การรับรู้  (Perception) 

    2.5.1.1.4  การเรียนรู้  (Learning) 

    2.5.1.1.5  ทศันคติ  (Attitudes) 
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   2.5.1.2  ตวัแปรภายนอก  (External  Variable)  หรือตวัแปรส่ิงแวดลอ้ม

ดา้นสังคมวฒันธรรม  (Sociocultural  Environment) 

    2.5.1.2.1  กลุ่มอา้งอิง  (Reference  Groups) 

    2.5.1.2.2  ครอบครัว  (Family) 

    2.5.1.2.3  ชั้นทางสังคม  (Social  Class) 

    2.5.1.2.4  วฒันธรรม  (Culture) 

    2.5.1.2.5  วฒันธรรมยอ่ย  (Subculture) 

   2.5.1.3  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  (Buying  Decision  Process) 

    2.5.1.3.1  การรับรู้ปัญหา  (Problem  Recognition) 

    2.5.1.3.2  การคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ  (Purchase  Search) 

    2.5.1.3.3  การประเมินผลทางเลือก   (Evaluation  of  The 

Alternatives) 

    2.5.1.3.4  การตดัสินใจซ้ือ  (Purchase  Decision) 

    2.5.1.3.5  การป ระเมินผลภายหลงัการซ้ือ  (Post purchase  

Evaluation) 

  2.5.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  (Decision  Process)  หมายถึง  ขั้นตอนในการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป  พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั

กระบวนการตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจ  (ความรู้สึ กนึกคิด )  และพฤติกรรมทางกายภาพ  การซ้ือเป็น

กิจกรรมดา้นจิตใจและทางกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยาวลาหน่ึง  กิจกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กิดการซ้ือ

และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ประกอบดว้ย  ขั้นตอนท่ีสาํคญั

ดงัน้ี  (1)  การรับรู้ปัญหา  (Problem  Recognition)  (2)  การคน้หาขอ้มูล  (Information  search)  (3)  

การประเมินผงทางเลือก  (Evaluation  of  Alternatives)  (4)  การตดัสินใจซ้ือ  (Purchase  Decision)  

(5)  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase  Behavior)  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

   2.5.2.1  การรับรู้ถึงความตอ้งการ  (Need  Recognition)  หรือการรับรู้

ปัญหา  (Problem  Recognition)  การรับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีตอ้งการและสภาพ

ปัจจุบนั  ซ่ึงมากพอท่ีจะกระตุน้ใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจ  หรืออาจหมายถึงความจริงท่ีผูบ้ริโภค

ทราบความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ี มีอยูแ่ละส่ิงท่ีควรจะเป็น  ซ่ึงถือวา่เป็นขั้นตอนแรกของ

กระบวนการตดัสินใจ  มีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณา  3  ประการในการรับรู้ถึงความตอ้งการคือ  (1)  ขอ้มูล

ไดเ้ก็บไวใ้นความทรงจาํ  (2)  มีความแตกต่างภายในบุคคลหรือขอบเขตปัจจยัดา้นจิตวทิยา  

(Psychological  Field)  (3)  มีอิทธิพลจากส่ิงแวดลอ้ม  หรือปัจจยัส่ิงแวดลอ้มดา้นสังคมวฒันธรรม  
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(Sociocultural  Environment)  การทาํงานเหล่าน้ีทาํงานภายในจิตใจของแต่ละบุคคลและร่วนกนัใน

การกาํหนดความตอ้งการ 

   2.5.2.2  การคน้หาขอ้มูล  (Search  for  Information)  หรือการคน้หา

ขอ้มูลก่อนการซ้ือ  (Repurchase  Search)  ขั้นตอนน้ีเร่ิมตน้จากขั้นตอนท่ีหน่ึง  เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึง

ความจาํเป็นจึงจาํเป็นตอ้งคน้หาขอ้มูลดว้ยวธีิการต่างๆ  แหล่งขอ้มูลท่ีสาํคญั  2  แหล่งคือ  (1)  

แหล่งขอ้มูลภายใน  (Psychological  Field)  (2)  แหล่งขอ้มูลภายนอก  (External  Search)  เป็น

ขอ้มูลจากส่ือมวลชน  พนกังานขาย  การโฆษณา  ฯลฯ 

   2.5.2.3  การประเมินผลทางเลือก  (Alternative  Evaluation)  หมายถึง

ขั้นตอนท่ี  3  ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีไม่เป็นกิจวตัรซ่ึงทางเลือกต่างๆ  มีการประเมินและ

เลือกเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ในขั้นน้ีจาํเป็นจะตอ้งอาศยัเกณฑใ์นการประเมิน  

ซ่ึงประกอบดว้ยมาตรฐานและคุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชใ้นการเปรียบเทียบระหวา่งตรา

สินคา้หรือผลลพัธ์  จากการและการบริโภคโดยมีการแสดงในรูปของคุณสมบติัท่ีพึงพอใจมากกวา่ 

   2.5.2.4  การตดัสินใจซ้ือ  (Purchase  Decision)  เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภค

ตดัสินใจซ้ือ  การซ้ือโดยทัว่ไปเกิดข้ึนร้านคา้  แต่อยา่งไรก็ตามอาจเกิดในบา้นหรือสาํนกังานของ

ลูกคา้ก็ได ้

   2.5.2.5  การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ  (Post purchase  Evaluation)  

หรือ  ผลลพัธ์ภายหลงัการซ้ือ  (Post purchase  Outcome)  เกิดข้ึนหลงัจากซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑไ์ป

แลว้  ถา้เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไวผ้ลลพัธ์ก็คือความพึงพอใจ  (Satisfaction)  แต่ถา้ผลลพัธ์ตํ่ากวา่ท่ี

คาดหวงัไวผ้ลก็คือความไม่พึงพอใจ  (Dissatisfaction)  (อดุลย ์ จาตุรงศกุล  2544) 

 

3.  ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 

ในส่วนน้ีจะอธิบาย ถึงส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิมทั้ง  4  P  และ  2  P  ใหม่  ก็คือ  

Personalization  และ    Privacy  เพื่อใหเ้กิดแนวคิดประยกุตใ์ชอ้งคป์ระกอบการตลาดดั้งเดิม  บวก

กบัความสามารถพิเศษของเทคโนโลย ี ทาํใหเ้กิดองคป์ระกอบการตลาดแบบใหม่ได ้

3.1 ผลิตภณัฑ ์ (Product)   

ปัญหาสาํคญัของการซ้ือขายสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตก็คือ  ลูกคา้ไม่สามารถทดลองสินคา้

ไดก่้อน  แมสิ้นคา้เราจะดีจริง  แต่ลูกคา้มีแนวโนม้จะซ้ือสินคา้จากร้านเราท่ีเขาเคยไดย้นิช่ือมาก่อน

หรือมิฉะนั้น  สินคา้นั้นจะตอ้งมีตรายีห่อ้เพื่อจะไดม้ัน่ใจในคุณภาพสินคา้  และเช่ือวา่ร้านค้ านั้นจะ

ไม่ทุจริต  เพราะธุรกรรมท่ีผูบ้ริโภครายหน่ึงซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ตมกัมีมูลค่าเพียง  50 – 100  เหรียญ  

ซ่ึงไม่คุม้ท่ีจะฟ้องร้องหากผูข้ายทุจริต  แมว้า่ประเทศไทยจะมีสถิติวา่อเมริกาเป็นคู่คา้อนัดบัหน่ึง  

โดยมีมูลค่าการส่งออกกวา่  50%  ของมูลค่ารวม  แต่ส่ิ งท่ีเกิดข้ึนคือผูบ้ริโภคชาวอเมริกนัแทบ
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ทั้งหมดไม่รู้จกัสินคา้ไทย  เพราะส่วนใหญ่การส่งออกเป็นการรับจา้งผลิตและขายในตรายีห่อ้คน

อ่ืน  ชาวอเมริกนัยงัไม่รู้จกับริษทัไทยอีกดว้ย  ดงันั้นเราไม่มีอะไรจะสร้างความเช่ือมัน่แกลู้กคา้

ต่างประเทศทั้งในดา้นช่ือเสียงของบริษทัหรือแมแ้ต่ตรายีห่อ้สินคา้ 

การคดัเลือกสินคา้มาขายทางอินเตอร์เน็ตเพื่อส่งออกจึงเป็นส่ิงสาํคญั  นอกจากคุณภาพ

ของสินคา้แลว้  การจาํหน่ายสินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะ  และไม่มีขายทัว่ไปในช่องทางปกติ  เป็นวธีิ

หน่ึงท่ีทาํใหสิ้นคา้นั้นเป็นท่ีตอ้งการ  สินคา้ไทยมีลกัษณะดงักล่ าวไดแ้ก่  สินคา้เกษตรแปรรูป  เช่น  

ปลาร้ากอ้น  ผลิตภณัฑท่ี์ทาํจากสมุนไพร  เช่น  แชมพ ู เคร่ืองสาํอาง  สินคา้หตัถกรรมของไทยมี

ลกัษณะเฉพาะตวัเป็นท่ีตอ้งการในกลุ่มนกัสะสมเช่นกนั  อยา่งไรก็ตาม  ผูข้ายจะตอ้งคาํนึงถึงการ

จดัส่งสินคา้ใหอ้ยูใ่นสภาพท่ีดีดว้ย 

3.2   ราคา  (Price)   

สินคา้ไทยอาจมีราคาถูกเม่ือคาํนวณในสกุลเงินต่างประเทศ  แต่การขายสินคา้ไป

ต่างประเทศ 

ในลกัษณะผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภค  (B2C)  นั้นผูซ้ื้อตอ้งชาํระค่าขนส่ง  และภาษีนาํเขา้ดว้ย  ซ่ึงขณะน้ีค่า

ขนส่งสินคา้  1  กิโลกรัมไปอเมริกาก็โดยบริษทัขนส่งมีตน้ทุนราย  1,000  บาท  ดงันั้นสินคา้เหล่าน้ี

อาจจะมีราคาแพงกวา่ท่ีซ้ือจากร้านในอเมริกาก็ไดน้อกจากน้ีในระยะเวลายาวแลว้ตน้ทุนการผลิต

ของไทยอาจสูงกวา่อินเดีย  จีน  เพราะค่าแรงท่ีปรับตวัสูงข้ึนของไทยประเทศไทยจึงไม่สามารถจะ

พึ่งพาการส่งออกดว้ยการขายของถูกไดอี้กต่อไป 

การสาํรวจพฤติกรรมผู ้ ซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตซ่ึงจะกล่าวต่อไป  ยงัพบวา่ราคาไม่ใช่

ปัจจยัหลกัในการเลือกซ้ือสินคา้  ผูข้ายจึงควรเนน้การตั้งราคาใหเ้หมาะสมกลัป์คุณภาพของสินคา้  

หมัน่ตรวจสอบการเปล่ียนแปลงราคาของคู่แข่งใกลเ้คียงนอกจากน้ีในการขายสินคา้บางชนิดเช่น  

เคร่ืองประดบัท่ีมี ขนาดเล็กและนํ้าหนกัเบา  อาจทาํใหต้น้ทุนค่าขนส่งสูง  เพราะมีการคาํนวณ

นํ้าหนกัขั้นตํ่าในการส่ง  ผูข้ายอาจนาํเสนอสินคา้เคร่ืองประดบัเป็นชุด  แทนท่ีจะแยกขายเป็นช้ิน  

จะทาํใหลู้กคา้มีความรู้สึกวา่ราคาไม่สูงนกั 

ในกรณีท่ีผูข้ายทราบตลาดหลกัของตนวา่เป็นกลุ่มลุกคา้จากประเ ทศอะไรแลว้ทาํการ

คาํนวณค่าจดัส่งรวมเขา้ไปในราคาสินคา้เลย  จะช่วยร่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ใหส้ั้น

ข้ึน 

3.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

การหาทาํเลการคา้ท่ีดีเป็นองคป์ระกอบท่ีสามารถตดัสินใจไดว้า่ธุรกิจจะรุ่งเรืองหรือไม่  

เช่น  ถา้จะขายสินคา้วยัรุ่นตอ้งไปตั้งร้านท่ีอนุสาวรีย ์ หรือสยามสแควร์  ขายผา้ควรตั้งร้านท่ีพาหุรัด  

ขายสมุนไพรจีนหรือทองควรอยูเ่ยาวราช  แต่ท่ีดินเหล่าน้ีมีอยูจ่าํกดั  ดงันั้นค่าเซง้ร้านในบางท่ีอาจมี
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มูลค่าหลายสิบลา้นบาท  ผูป้ระกอบการขนาดเล็กหลายรายจึงอาจตอ้งเร่ิมธุรกิจดว้ยการใชร้ถเขน็  

หรือเปิดแผงท่ีสวนจตุจกัรก่อน 

ถา้จะเทียบกบัเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  การหาทาํเลเทียบไดก้บัการตั้งช่ือร้านคา้ท่ี

ศพัทท์างอินเตอร์เน็ตเรียกวา่โดเมนเนม  (Domain  Name)  ในทางอินเตอร์เน็ตนั้นไม่มีขอ้จาํกดัทาง

กายภาพ  ดงันั้นทาํเลการคา้ทางอินเตอร์เน็ตนั้นไม่มีขอ้จาํกดัทางกายภาพ  ดงันั้นทาํเลการคา้ทาง

อินเตอร์เน็ตจึงไม่ไดห้มายถึงท่ีตั้งของร้าน  ร้านคา้อาจใส่ขอ้มูลสินคา้บนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีตั้งอยู่

ท่ีไทย  อเมริกา  หรือ  อินเดีย  ได ้ โดยลูกคา้ไม่ไดส้นใจมากนกั  และส่วนใหญ่แลว้ไม่ทราบดว้ยซํ้ า

วา่เคร่ืองคอมพิวเตอร์ของร้านคา้อยูท่ี่ประเ ทศใด  แต่ลูกคา้เขา้สู่ร้านคา้โดยจดจาํช่ือร้าน  เช่น  

Amazon.com  หรือ  Hotmail.com  ช่ือร้านคา้เหล่าน้ีเปรียบเสมือนยีห่อ้สินคา้  และช่ือเหล่าน้ีเป็น

ทรัพยากรท่ีมีอยูจ่าํกดับนโลกอินเตอร์เน็ต  เช่นเดียวกบัทาํเลทองยา่นการคา้ 

การจดทะเบียนโดเมนเนมจึงควรเลือกช่ือท่ีจดจาํไดง่้าย  สัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑ ์ อยา่งไร

ก็ตามผูป้ระกอบการไทยไม่ควรยดึเวบ็ไซตเ์ป็นช่องทางการคา้เพียงอยา่งเดียว  หากมีโอกาสเปิด

ช่องทางการคา้ตามวธีิปกติได ้ ก็ควรจะทาํควบคู่กนัไปดว้ย  การมีเวบ็ไซตจ์ะเป็นประโยชน์ต่อการ

ใหข้อ้มูลเบ้ืองตน้แก่ลูกคา้ก่อนซ้ือ  หรือ มีซ้ือซํ้ าได ้ หลงัจากท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อสินคา้จากช่องทางปกติ

ไปททดลองใชจ้นพอแลว้ 

3.4   การส่งเสริมการขาย  (Promotion) 

การส่งเสริมการขายบนเวบ็ไซตเ์ป็นส่ิงท่ีจาํเป็นเช่นเดียวกนักบัการคา้ปกติ  โดยรูปแบบ

มีตั้งแต่การจดัชิงรางวลัการใหส่้วนลดพิเศษในเทศกาลต่างๆ  รวมทั้งการ โฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้

ลูกคา้เขา้มาเลือกสินคา้ท่ีเวบ็ไซต ์ นอกจาการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในส่ือปกติ  เช่น  หนงัสือพิมพ ์ 

นิตยสาร  วทิย ุ โทรทศัน์  แลว้ยงัมีการโฆษณาดว้ย  รูปแบบท่ีเรียกวา่ป้ายโฆษณาบนเวบ็ไซต ์ 

(Banner  Advertising)  ซ่ึงมีลกัษณะคลา้ยส่ือส่ิงพิมพ ์  แต่จะแสดงบนเวบ็ไซตอ่ื์น  การโฆษณา

ลกัษณะน้ีจะคิดค่าใชจ่้ายตามจาํนวนคร้ังท่ีแสดงโดยนบัเป็นจาํนวนหลกัพนัคร้ัง  หรือ  CPM  ซ่ึงมา

จากคาํวา่  Cost  per  Thousand  Impression 

วธีิการประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซตท่ี์ไดผ้ลอีกวธีิหน่ึงคือการลงทะเบียนในเวบ็ไซตเ์คร่ืองมือ

คน้หาเช่ น  การประชาสัมพนัธ์ช่ือบนเวบ็ไซตห์รือโดเมนใหเ้ป็นท่ีรู้จกัเพื่อใหลุ้กคา้เขา้ซ้ือสินคา้  

โดยตรงนั้นเป็นเร่ืองท่ีตอ้งใชเ้วลาและเงินทุนสูง  ดงันั้นจึงควรส่งเสริมการขายดว้ยการใชเ้วบ็ไซตท่ี์

มีช่ือเสียงอยูแ่ลว้ช่วยดึงลูกคา้ดว้ย  วธีิท่ีประหยดักวา่การโฆษณาและค่อ นขา้งใหผ้ลดีก็คือ  การ

ประมูลขายสินคา้ในเวบ็ไซต ์  

3.5  การใหบ้ริการแบบเจาะจง  (Personalization)   

เทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตทาํใหเ้วบ็ไซตส์ามารถเก็บขอ้มูลของลูกคา้แต่ละคนได ้ และ

สามารถใหบ้ริการแบบเจาะจงกบัลูกคา้แต่ละรายได ้ ตวัอยา่งเช่น  หากผูใ้ชเ้คยซ้ือหนงัสือจาก
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เวบ็ไซต ์ Amazon.com  เม่ือเขา้มาท่ีเวบ็ไซตน้ี์อีกคร้ังหน่ึงจะมีขอ้ความตอ้นรับ  โดยแสดงช่ือผูใ้ช้

ข้ึนมา  พร้อมรายการหนงัสือท่ีเวบ็ไซตแ์นะนาํ  ซ่ึงเม่ือดูรายละเอียดจะพบวา่เป็นหนงัสือในแนว

เดียวกนักบัท่ีเคยซ้ือไปคร้ังท่ีแลว้  เม่ือผูใ้ชส้ั่งซ้ือหนงัสือใด  เวบ็ไซ ตก์็จะทาํการแนะนาํต่อไปวา่ผูท่ี้

สั่งซ้ือหนงัสือเล่มน้ี  มกัจะซ้ือสินคา้ต่อไปน้ีดว้ย  พร้อมแสดงรายการหนงัสือหรือสินคา้แนะนาํ  

เป็นการสร้างโอกาสขายตลอด 

เทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตสามารถใหบ้ริการไดต้รงใจลูกคา้ท่ีสุด  โดยใชเ้ทคโนโลยท่ีี

เรียกวา่  Cookies  ซ่ึงเป็นไฟลข์้อมูลขนาดเล็กท่ีบนัทึกในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของลูกคา้  เวบ็ไซตจ์ะ

สามารถรู้จกัลูกคา้ไดท้นัทีเม่ือกลบัมาท่ีเวบ็ไซตน้ี์อีกคร้ังหน่ึง  โดยอ่านขอ้มูลจาก  Cookies  น้ีเอง  

จากนั้น  เวบ็ไซตจึ์งนาํขอ้มูลท่ีระบุตวัตนของลูกคา้ไปสัมพนัธ์กบัฐานขอ้มูลสินคา้ท่ีลูกคา้เคยซ้ือ

แลว้  ซ่ึงเก็บบนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของร้านคา้  พร้อมสร้างรายการแนะนาํสินคา้ท่ีเหมาะกบัลูกคา้

แต่ละรายได ้

เคร่ืองคอมพิวเตอร์ของร้านคา้สามารถเก็บขอ้มูลการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ทุกรายและใช้

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ประเภท  Data  mining  ทาํการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ในการซ้ื อสินคา้

รวมทั้งการเสนอขายสินคา้แบบ  Cross  Sell  ได ้ เทคโนโลยเีหล่าน้ีสามารถพฒันาไปใชก้บัการ

ใหบ้ริการแบบเจาะจงน้ีไปสู่การพฒันารูปแบบการตลาดท่ีเรียกวา่การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์หรือ  

CRM  (Customer  Relationship  Management)  ซ่ึงเป็นหลกัการตลาดท่ีเจาะจงถึงลูก คา้แต่ละรายวา่

บริษทัมีส่วนแบ่งการตลาดในตวัลูกคา้รายน้ีเท่าไร  เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง  แทนท่ีจะมองภาพส่วนแบ่ง

การตลาดแบบกวา้งๆ  เช่นในอดีต 

3.6  การรักษาความเป็นส่วนตวั  (Privacy) 

คงเป็นเร่ืองไม่ดีแน่  ถา้ขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ซ่ึงใหไ้วก้บัเวบ็ไซตพ์าณิชย์

อิเล็กทรอนิ กส์ถูกเผยแพร่โดยท่ีลูกคา้ไม่อนุญาต  ขอ้มูลส่วนตวัเหล่าน้ีไม่ไดห้มายถึงในเร่ืองของ

ขอ้มูลอนัเป็นความลบัเช่น  หมายเลขบตัรเครดิตเท่านั้น  แต่ยงัรวมไปถึงขอ้มูลอ่ืนๆ  เช่น  ท่ีอยู ่ 

เบอร์  โทรศพัท ์ หรือ  ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์  ผูดู้แลเวบ็ไซตจ์าํเป็นตอ้งสร้างระ บบรักษาความ

ปลอดภยัท่ีเช่ือถือไดว้า่ขอ้มูลเหล่าน้ีจะไม่ถูกโจรกรรมออกไปได ้ ในส่วนตวัผูข้ายเองนั้นก็จะตอ้ง

ระบุนโยบายเก่ียวกบัการรักษาความเป็นส่วนตวัของลูกคา้  หรือ  Privacy  Policy  ใหช้ดัเจนบน

เวบ็ไซต ์ และปฏิบติัตามกฎนั้นอยา่งเคร่งครัด  เช่นไม่ส่งโฆษณาไปหาลู กคา้ทางไปรษณีย์

อิเล็กทรอนิกส์โดยไม่ไดรั้บอนุญาต  ไม่นาํขอ้มูลท่ีอยูข่องลูกคา้ไปขายต่อใหบ้ริษทัการตลาด 

ปัจจุบนัน้ีหลายประเทศ  รวมทั้งประเทศไทยกาํลงัร่างกฎหมายเก่ียวกบัการรักษาความ

เป็นส่วนตวัอยูซ่ึ่งจะมีการกาํหนดบทลงโทษหากมีการนาํขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ไปใชโ้ดยไ ม่ได้

รับอนุญาต  อยา่งไรก็ตามกลุ่มผูพ้ฒันาเวบ็ไซตร์ายใหญ่ไดร้วมตวักนัจดัตั้งองคก์รไม่แสวงหากาํไร  

ช่ือ  TRUSTe  ข้ึนมา  เพื่อสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซต ์ โดยหนา้ท่ีขององคก์รน้ีคือ  ดูแล
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ใหเ้จา้ของเวบ็ไซตป์ฏิบติัตามนโยบายรักษาความเป็นส่วนตวัตามท่ีปร ะกาศไว ้ เวบ็ไซตท่ี์ผา่นการ

ตรวจสอบจาก  TRUSTe  จะไดรั้บอนุญาตใหน้าํเคร่ืองหมายมาติดบนเวบ็ไซตข์องตนได ้ เพื่อสร้าง

ความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ท่ีตอ้งป้อนขอ้มูลส่วนตวั  (อาณติั  ลีมคัเวช  2546) 

 

4.  พฤติกรรมผู้บริโภคยุคใหม่  (E-Consumer) 

คุณเคยคิดบา้งไหม  วา่ถา้คุณต้องการจะซ้ือหรือบริโภคอะไรสักอยา่งในวนัน้ี  การเสาะ

แสวงหาส่ิงท่ีตอ้งการมนัแตกต่างจากอดีตอยา่งไร ถา้คุณมีอายตุั้งแต่ 40 ปีข้ึนไป คุณลองยอ้นคิด

กลบัไปเม่ือสัก 20 กวา่ปีท่ีผา่นมา เวลาเราตอ้งการจะหาร้านอาหารอร่อยๆ  เพื่อสังสรรคก์บัเพื่อนฝงู

หรือญาติพี่นอ้งสักคร้ัง 

หากไม่มีใครแนะนาํเราไดว้า่ร้านอาหารเด็ดๆ ช่ืออะไรอยูที่ไหน  เคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุดของ

เราคงเป็นสมุดโทรศพัทห์นา้เหลืองความหนาประมาณกระดาษแฟ้มตราชา้งใหญ่ๆ  แน่นอน พอ

มาถึงยคุประมาณสัก 10 ปีต่อมา เราอาจสามารถโทรหาแหล่งอาหารจากบริการทางโทรศพัท์  หรือ

ใครท่ีคุน้เคยกบั เทคโนโลยกี็อาจกา้วไกลหาขอ้มูลร้านอาหารจากอินเตอร์เน็ตกนับา้งแลว้  (แมว้า่

อาจจะยงัไม่มีร้านอาหารมีเวบ็ไซตแ์พร่หลายกนัเหมือนในปัจจุบนันกั)  

ต่อมาอีกยคุปัจจุบนั อยา่วา่แต่ช่องทางการหาขอ้มูลง่ายดุจพลิกฝ่ามือ (ถือ) เลยครับ ดีไม่

ดี บริการร้านต่างๆ  กลบัพากนัส่งโปร โมชัน่หลากหลายเขา้มาถึงตวัคุณในเยน็วนัศุกร์ก่อนเลิกงาน

ผา่น SMS พร้อมส่วนลด ใหคุ้ณไดเ้ลือกไม่หวาดไม่ไหว 

การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคยคุใหม่อาจมีปัจจยัต่างๆ นานา  หลายประการ  

ท่ีส่วนท่ีเป็นส่วนสาํคญัท่ีทาํใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วคงหนีไม่พน้เทคโนโลยใีหม่นัน่เอง  

ถึงตอนน้ีลองมองดูไปรอบๆ ตวันะครับ วา่มีอะไรบา้งท่ีอยูร่อบๆ ตวัคุณ  และเป็นส่วนหน่ึงของ

เทคโนโลยสีมยัใหม่ ท่ีคุณรู้สึกวา่เป็นเร่ืองธรรมดาๆ ไปแลว้บา้ง  เช่น เพจเจอร์ โทรศพัทมื์อถือ 

คอมพิวเตอร์โนต้บุก๊ ปาลม์ไพลอต หรือพอ็กเกตพีซี  ทีวพีลาสม่า เกมกดนิ นเทนโด ้ตูเ้อทีเอม็ 

ตลอดจนรถไฟฟ้า รถไฟใตดิ้น และเคเบิลทีวี  (ท่ีมีนิตยสารรายเดือนใหคุ้ณสามารถสั่งพิซซ่าได้

ตามใจปรารถนาจนถึงส่ีทุ่ม ) อุปกรณ์ต่างๆ เหล่าน้ีอาจเป็นท่ีคุน้เคยกบัพวกเราในยคุปัจจุบนั แต่ใน

เวลาเดียวกนั  ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีก็เป็นเคร่ืองมือทาํใหผู้บ้ริโ ภคบางกลุ่มเกิดการกลวัเทคโนโลยข้ึีนมา

จบัใจในเวลาเดียวกนั (เพราะตามเทคโนโลยไีม่ทนั เป็นตน้) 

การพฒันาอยา่งกา้วกระโดดของเทคโนโลย ีพร้อมๆ  ไปกบัการเปล่ียนแปลงทางดา้น

เศรษฐกิจ สังคม และการเมืองต่างทาํใหรู้ปแบบความคิด  ความตอ้งการ ของผูบ้ริโภคยคุปัจจุบนั

เปล่ียนแปลงไปอยา่งเห็นไดช้ดั เราจะเรียกผูบ้ริโภคยคุใหม่น้ีวา่ ผูบ้ริโภคยคุอิเล็กทรอนิกส์ หรือ E-

Consumer ก็คงจะไม่ผดิแน่นอน E-Consumer ท่ีวา่น้ีจะมีผลต่อการทาํการตลาดสาํหรับ

ผูป้ระกอบการทัว่ไป และผูป้ระกอบธุรกิจอีคอมเมิร์ซอยา่งไร เป็นเร่ืองท่ีน่าติดตามต่อไป  
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เทคโนโลยเีปลีย่น พฤติกรรมเปลีย่น 

ผูบ้ริโภคก่อนยคุการเปล่ียนแปลง (Traditional Consumers) ท่ีเป็นคุน้เคยกนัอยูท่ ัว่ไป 

น่าจะเป็นกลุ่มท่ีมีอายปุระมาณ 34 ปีข้ึนไป  หรือท่ีเรียกติดปากวา่เป็น Generation X และ 

Generation B กลุ่มผูบ้ริโภคเหล่าน้ี  จะเคยชินกบัการบริโภคข่าวสารผา่นส่ื อทัว่ไป เช่น โทรทศัน์ 

วทิย ุป้ายโฆษณา  หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร แผน่พบั ฯลฯ แต่ดว้ยการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว  

โดยเฉพาะดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ ท่ีพวกเรามกัจะพบเห็นศพัทแ์สงแปลกๆ  อยูร่อบๆตวัเรา

ตลอดเวลา เช่น RFID, Broadband, NANO Technology, Software & Applications, GPS, WIFI, 

WIMAX เป็นตน้  

เทคโนโลยเีหล่าน้ีต่างมีส่วนนาํพาใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการบริโภคส่ือ

ตามไปดว้ยโดยไม่รู้ตวั ท่ีแน่ๆ เวลาน้ีมีผูใ้ชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์เล่นเคร่ือข่ายอินเทอร์เน็ตอยูป่ระมาณ  

950 ลา้นคน น่าตกใจกวา่น้ีท่ีจะบอกวา่  เวลาน้ีมีผูใ้ช้ โทรศพัทมื์อถืออยูท่ ัว่โลกอีกประมาณ 2,000 

ลา้นคน  น่ีเป็นส่วนหน่ึงของการผลกัดนัผูบ้ริโภคในยคุดั้งเดิมใหก้ลายพนัธ์เป็นผูบ้ริโภคยคุ  E-

Consumer อยา่งรวดเร็ว E-Consumer ท่ีกล่าวถึงน้ียงัคงแสดงออกถึงความตอ้งการท่ีไม่ส้ินสุด  โดย

การตอบสนองความตอ้งการท่ีสูงกวา่ความ ตอ้งการพื้นฐานของมนุษย ์อนัไดแ้ก่ปัจจยัส่ี  เส้ือผา้ 

เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั และยารักษาโรค มาเป็นความตอ้งการต่อความสุข อารมณ์มากข้ึน  

 

ส่ิงทีแ่ตกต่างจากเดิมทีพ่อสรุปได้คือ  

1. E-CONSUMER ตอ้งการความรู้ โดยเฉพาะรายละเอียดในสินคา้นั้นๆ  มากข้ึน เช่น  เรา

อาจจะเคยพบลูกคา้ท่ีเปรียบเทียบสินคา้สองชนิดท่ีใกลเ้คียงกนัอยา่งละเอียดถ่ีถว้นก่อนตดัสินใจ  

เป็นตน้  

2. E-CONSUMER การเขา้เช่ือมต่อกบัแหล่งขอ้มูลต่างๆ อยูต่ลอดเวลา  ในเร่ืองน้ีน่าจะ

อธิบายพฤติกรรมของนอ้งๆ หลายๆ คนท่ีติดหนบักบัการ Chat ON-LINE หรือการเช่ือมต่อ

อินเตอร์เน็ตตลอดเวลานั้นเอง  

3. E-CONSUMER ตอ้งการความสะดวกสบาย ง่ายๆ ชอบ ยากๆ เอาไวก่้อน และสุดทา้ย  

4. E-CONSUMER ตอ้งการความสามารถในการกาํหนดวธีิการในการบริโภคของตนเอง

ได ้ ขอ้น้ีถา้พดูถึงโปรโมชัน่ต่างๆ ของผูป้ระกอบธุรกิจเครือข่ายมือถือในบา้นเรา  น่าจะเห็นไดช้ัด

ท่ีสุด โปรโมชัน่ประเภทกาํหนดเวลาจ่ายเงินเอง  เลือกเวลาท่ีโทรมากนอ้ยไดเ้อง มกัจะเป็นท่ีนิยม

นาํมาใชม้ากเลยทีเดียว 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุ E-CONSUMER ทั้งหลายท่ีปวงท่ีไดก้ล่าวมานั้น  ลว้นแต่

ก่อใหเ้กิดการทาํการตลาดในรูปแบบใหม่ๆ ข้ึนมากมาย เช่น HIP Services, SMS & MMS 
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Marketing, Location Base Marketing, One-to-One Marketing, E-Commerce และ M-Commerce 

เป็นตน้  

ฉบบัน้ีขอเป็นการเกร่ินนาํ ใหทุ้กๆ ท่านท่ีสนใจกบัการทาํการตลาดกบัผูบ้ริโภคยคุใหม่  

ไดท้ราบและเตรียมตวัเตรียมใจท่ีจะปรับปรุงและเปล่ียนแปลงการเขา้ถึงลูกคา้ยคุใหม่ของท่า น 

โดยเฉพาะท่านผูป้ระกอบธุรกิจ E-COMMERCE เพราะในเร่ืองดงักล่าวยงัมีเร่ืองท่ีน่าสนใจ

เก่ียวขอ้งกบั E-CONSUMER อีกมากมายหลายดา้น อาทิ Human Capital, Marketing, Branding, 

Management, Knowledge base, Life Style, new trend and technology, etc. ในมุมมองท่ีตอ้ง

นาํมาใชก้บั E-CUSTOMER นัน่เอง (ภูริช  สุวรรณสาร 2549 : 106-107) 

 

5.  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ระววิรรณ  จนัทนะโพธิ  (2546)  ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการในการดาํเนินงาน

โครงการรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์  (E - Government)  เพื่อคน้หาแนวทางในการปรับปรุงและพฒันา

กรณีศึกษา  การประมูลผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

ในการวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์ เพื่อคน้หาแนวทางและวธีิการในกรพฒันา  และ

ปรับปรุงกระบวนการโครงการรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์  ใหเ้ห็นถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากโครงการ

น้ี  และกรณีศึกษาเร่ืองการประมูลอิเล็กทรอนิกส์  ขอ้ดี  ขอ้เสีย  และการนาํกระบวนการน้ีมาใชใ้ห้

เกิดประสิทธิภาพ  โดยการทาํวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดท้าํการสาํรวจจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิโดยไดท้าํการ

สาํรวจ  เก็บรวบรวมขอ้มูล  และวเิคราะห์  จากเอกสาร  ตาํรา  รายงาน  งานวจิยั  วทิยานิพนธ์  

เอกสารประกอบการสัมมนา  บทความ  เวบ็ไซตท่ี์มีขอ้ มูลเก่ียวขอ้ง  ตลอดจนบทสัมภาษณ์  และ

ขอ้คิดเห็นต่างๆ จากผูเ้ช่ียวชาญ 

ผลจากการวจิยัพบวา่  กระบวนการในการดาํเนินงาน  และพฒันาประเทศใหเ้ขา้สู่

โครงการท่ีเรียกวา่  รัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์นั้น  ยงัคงตอ้งใชเ้วลาอีกในระยะยาวกวา่จะสาํเร็จสมบูรณ์  

อีกทั้งในส่วนท่ีรัฐยงัไม่ ไดท้าํ  และยงัทาํไม่สาํเร็จก็ยงัมีอีกหลายจุด  เน่ืองจากปัญหาและอุปสรรค  

ท่ีมีผลต่อโครงการ  ทาํใหโ้ครงการล่าชา้  และติดขดั  และส่วนท่ีไดจ้ดัทาํไปแลว้ในบางส่วนนั้น  ยงั

ตอ้งพฒันาและปรับปรุง  แกไ้ข  เพิ่มเติม  ซ่ึงในวทิยานิพนธ์น้ีมีแนวทางท่ีอาจจะนาํไปประยกุตใ์ช้

ในการช่วยใหพ้ฒันาดีข้ึนได ้

จริยา  จุฬาธรรมกุล  และคณะ  (2542) ไดท้าํการวจิยั  เร่ือง  “การศึกษาการพาณิชย์

อิเลคทรอนิกส์ในประเทศไทย”  เพื่อศึกษาสถานการณ์ในปัจจุบนัของการคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต

ในดา้นทศันคติ  และแนวโนม้ในอนาคตทั้งในส่วนของอุปสงค ์ อุปทาน  เทคโนโลยี   กฎหมายและ

นโยบาย  โดยทาํการรวบรวมขอ้มูลดา้นอุปสงคจ์ากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิโดยใชแ้บบสอบถามท่ี

สร้างข้ึนบนโฮมเพจ  โดยทาํการรวบรวมขอ้มูลดา้นอุปสงคจ์ากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิโดยใช้



20 
 

   

แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนบนโฮมเพจ  ดา้นอุปทานใชว้ธีิการแจกแบบสอยถามใหผู้บ้ริการใน

อุตสาหกรรมต่ างๆ  และใชก้ารวจิยัเอกสารเพื่อศึกษาเก่ียวกบัเทคโนโลย ี กฎหมาย  และนโยบาย

จากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง  ผูต้อบแบบสอบถามในส่วนผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ

ความสะดวก  มีทั้งเป็นนิสิต  นกัศึกษา  ขา้ราชการ  พนกังานบริษทัเอกชนและผูท่ี้ประกอบธุรกิจ

ส่วนตวั  จาํนวนทั้งส้ิน  182  ราย  และขอ้มูลดา้นผูป้ระกอบการจากอุตสาหกรรมต่างๆจาํนวน  53  

ราย  ผลการศึกษาทาํใหท้ราบสถานการณ์ปัจจุบนั  และแนวโนม้ของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ใน

ประเทศไทยวา่ 

ดา้นผูบ้ริโภค  ลกัษณะของตวัอยา่งผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในประเทศไทย  เป็นเพศชายร้อยละ  

54.9  เทศหญิงร้อยละ  54.1  ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนิสิต  นกัศึกษาตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไปและวยัเร่ิมตน้

ทาํงาน  มีรายไดน้อ้ยกวา่  10000  บาทต่อเดือนร้อยละ  58.6  และเป็นกลุ่มท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ

และเขตปริมณฑลร้อยละ   96.6  เพื่อการติดต่อส่ือสารระหวา่งกนั  และคน้หาขอ้มูลข่าวสารตามเวป็

ต่างๆ  ทั้งท่ีเป็นสาระและความบนัเทิง  จากการสาํรวจพบวา่ร้อยละ  40.0  เป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ทาง

อินเตอร์เน็ต  โดยท่ีเพศชายจะสั่งซ้ือสินคา้มากกวา่เพศหญิง  สาเหตุหลกัท่ีทาํใหไ้ม่ซ้ือสินคา้ทาง

อินเตอร์เน็ตคือ  ไม่มีความเช่ือมัน่ในวธีิการชาํระเงิน   ร้อยละ  48.4  และการไม่สามารถจบัตอ้ง

สินคา้ดว้ยตนเองร้อยละ  42.9  ส่วนปัจจยัท่ีจะทาํใหซ้ื้อสินคา้คือ  การมีความปลอดภยัในระบบการ

ชาํระเงินและคุณภาพของสินคา้ท่ีดี  ปัญหาท่ีผูเ้คยซ้ือสินคา้พบมากท่ีสุด  คือการไม่เช่ือมัน่ในวธีิการ

ชาํระเงินและไม่มัน่ใจวา่จะไดรั้บสินคา้จริง 

ดา้นผูป้ระกอบการ  จากการศึกษาพบวา่บริษทัท่ีมีโฮมเพจ  คิดเป็นร้อยละ  41.5  ซ่ึง

ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการจดัทาํโฮมเพจเพื่อการโฆษณาประชาสัมพนัธ์  ผลการดาํเนินธุรกิจ

ทางอินเตอร์เน็ตของผูป้ระกอบการพบวา่  มีทั้งท่ีสาํเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งเป้าหมายไว้   และท่ีไม่

เป็นไปตามเป้าหมายในอตัราร้อยละ  40.9  เท่ากนั  ทั้งน้ีทั้งสองฝ่ายไดใ้หท้ศันะวา่การท่ีจะประสบ

ผลสาํเร็จไดบ้ริษทัจาํเป็นท่ีจะตอ้งจดัทาํรูปแบบของโฮมเพจใหมี้ความสวยงาม  และน่าเช่ือถือ  มี

การปรับปรุงเน้ือหาขอ้มูลใหมี้ความทนัสมยัอยูเ่สมอและตอ้งจดัเน้ือหาของโฮมเพจใหมี้หมวดหมู่ท่ี

ชดัเจนง่ายแก่การคน้หา 

ดา้นหน่วยงานอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง  ในการประกอบการคา้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จะประสบ

ความสาํเร็จไดต้อ้งอาศยัความร่วมมือและการสนบัสนุนจากฝ่ายต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐบาล  

เอกชน  ธนาคาร  เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริ โภคและผูป้ระกอบการ  ประเด็นปัญหาท่ีเป็น

อุปสรรคสาํหรับพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยขณะน้ีไดแ้ก่  ระบบความปลอดภยัของ

ระบบการชาํระเงินและการยอมรับวธีิการชาํระเงินดว้ยส่ืออิเล็กทรอนิกส์  การไม่มีกฎหมายควบคุม

คุม้ครองฝ่ายต่างๆท่ีชดัเจนในส่วนของการพาณิชยอิ์เล็กทร อนิกส์  รวมไปถึงการท่ีกลุ่มท่ีใช้

อินเตอร์เน็ตยงัอยูใ่นปริมาณนอ้ยและอยูใ่นวงจาํกดั 
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เดชา  ลว้นโค  (2542)  ไดศึ้กษาเร่ือง  ทศันคติของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ต่อ

การซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต  ผลการวจิยัพบวา่  ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มี

ประสบการณ์การใชอิ้นเทอร์เน็ตมากกวา่  2  ปี  มีระยะเวลาในการใชต้่อคร้ังประมาณ  60-90  นาที  

ผูใ้ชส่้วนใหญ่มีทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตโดยเห็นวา่เป็นการซ้ือ

ขอ้มูลไดส้ะดวก  ส่วนใหญ่มีความพอใจกบัการซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 

การวจิยัของเดชา  ลว้นโค  ทาํใหส้รุปไดว้า่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความพอใจและเร่ิมมีจะ

หนัมานิยมการซ้ือสินคา้ในระบบอินเทอร์เน็ตมากข้ึนโดยเร่ิมมองเห็นขอ้ดีต่างๆของการอีคอมเมิร์ซ 

สมเกียรติ  ตั้งกิจวานิชย ์ (2542)  สถาบนัวจิยัเพื่อการพฒันาประเทศไทยไดท้าํการวจิยั

เร่ือง  “สถานภาพของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ”  สาํรวจผูป้ระกอบการโดยออก

แบบสอบถามเจา้ของหรือผูบ้ริหารองคก์รธุรกิจท่ีเขา้ร่วมสัมมนาเร่ือง  “กา้วสู่ธุรกิจการพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ ”  ซ่ึงจดัข้ึนท่ีมหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย  เม่ือวนัท่ี  8  พฤษภาคม  2542  โดยได้

เสนอผลการสาํรวจสถานภาพของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยทั้งจากดา้นความต่ืนตวั

ของประชาชนต่อการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  สถานภาพในการใชป้ระโยชน์จากการพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ของภาคธุรกิจ  สถานภาพและพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

ผลการศึกษาทาํใหท้ราบวา่  แมว้า่นกัธุรกิจและประชาชนไทยกลุ่มหน่ึงจะมีความต่ืนตวั

ต่อการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  ผูป้ระกอบการไทยส่วนใหญ่มีการใชป้ระโยชน์จากการพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์นอ้ย  ทั้งการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจและธุรกิจและการพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจและผูบ้ริโภค  ผูป้ระกอบการจาํนวนมายงัประสบปัญหาความไม่พร้อม

ของบุคลากรและการไม่มีแนวความคิดในการประกอบธุรกิจโดยใชก้ารพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ี

ชดัเจนและคาดหวงัใหรั้ฐเร่งพฒันาโครงสร้างพื้นฐานต่างๆท่ีจาํเป็นต่อการพาณิชยเ์ช่น  ระบบการ

ชาํระเงินท่ีสะดวกปลอดภยั  กฎหมายรองรับการประกอบการ  และการลดค่าบริการอินเตอร์เน็ต 

แมว้า่ผูบ้ริโภคจะมีความสนใจในการสั่งซ้ือสินคา้และบริการผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต  

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัไม่มีความเช่ือมัน่ต่อการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในรูปแบบดงักล่าวและไม่

มัน่ใจวา่จะไดรั้บสินคา้บริการตรงตามโฆษณา  รวมทั้งการไม่มีระบบชาํระเงินท่ีสะดวกปลอดภยั 

ณฐั  ฉนัทพิรียพ์นัธ์ุ  บรรจง  วจิกัขณวงศ ์ และปราโมทย ์ วรุิตมวงศ์  (2541)  ไดท้าํการ

วจิยัเร่ือง  “ความตอ้งการซ้ือสินคา้  และบริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ตของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานคร ”  โดยทาํการศึกษาแนวโนม้ตอ้งการซ้ือสิ นคา้และบริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ต

ของผูใ้หอิ้นเตอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร  ความพึงพอใจสาํหรับผูท่ี้ไดซ้ื้อแลว้  และอุปสรรคหรือ

ปัญหาของผูท่ี้ยงัไม่เคยซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต  รวมทั้งประเภทของสินคา้  หรือปัจจยัท่ีมีผลต่อ

ความตอ้งการซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต  โดยทาํการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามจากกลุ่ม

ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตจาํนวน  456  คน  ซ่ึงเป็นท่ีประกอบอาชีพในหลากหลายสาขา  และกลุ่มนกัศึกษา 
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ผลการวจิยัพบวา่  กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการก่อนมีจาํนวนนอ้ยมาก(2.63%)  

แต่ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตส่วนใหญ่มีความสนใจท่ี จะซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต  หากไดมี้การ

ศึกษาวจิยัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในรายละเอียดใหช้ดัเจน  และปรับปรุงวธีิการจ่ายเงินให้

ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจมากกวา่ปัจจุบนั  จะช่วยสนบัสนุนใหก้ารซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต

สามารถดาํเนินไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

สาํหรับประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือผา่นระบบอินเตอร์เน็ต  พบวา่  ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ

ขอ้มูลข่าวสารมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  โปรแกรมสาํเร็จรูป  และบริการขอ้มูลการท่องเท่ียว 

นอกจากน้ียงัพบวา่ปัจจยัท่ีสนบัสนุนการซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตอีกประเด็น

หน่ึงท่ีสาํคญั  คือ  ค่าใชจ่้ายในการใชอิ้นเตอร์เน็ต  รวมทั้งการสนบัสนุนจากภาครัฐหรือภาคเอกชน

ท่ีเก่ียวขอ้ง  ก็จะมีผลกระทบโดยตรงต่อความเป็นไปไดใ้นการซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 
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บทที ่ 3 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

 

การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  โดย

มีองคป์ระกอบ  วธีิการศึกษา  และวธีิการวเิคราะห์ดงัน้ี 
1. แหล่งท่ีมาของขอ้มูล 

2. ประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

3. การสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 

4. การจดัทาํขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  แหล่งทีม่าของข้อมูล 

1.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ  (Primary  Data)  คือ  ขอ้มูลท่ีไดม้าจากการเก็บขอ้มูลโดยใช้

แบบสอบถาม 

1.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ  (Secondary  Data)  การศึกษาคร้ังน้ีไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

การศึกษา  คน้ควา้จากวารสาร  เอกสาร  หนงัสือ จากหอ้งสมุดต่างๆ  รวมทั้งการคน้ควา้ขอ้มูลจาก

อินเตอร์เน็ต  เพื่อใชเ้ป็นขอ้อา้งอิงและเป็นขอ้สนบัสนุนแนวคิดของการศึกษาคร้ังน้ี  ขอ้มูลดงักล่าว

สามารถเก็บได ้จากแหล่งต่างๆ ประกอบดว้ย 

  1)  ตาํราและเอกสารทางวชิาการ 

  2)  วทิยานิพนธ์และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.  ประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

ผูว้จิยัใชว้ธีิการ  การสาํรวจ  (Surveys) การวจิยัสาํรวจเป็นการวจิยัท่ีนิยมใชก้นัมากใน

วธีิเชิงปริมาณ   โดยจะใชก้บัการวจิยัท่ีตอ้งการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรท่ีมีจาํนวนมาก  เพื่อ

สอบถามความคิดเห็น  ทศันคติ  ความรู้สึก  และการกระทาํ  โดยวธีิการดงัน้ี 

1)  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีไดแ้ก่  นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยา 

เขตสารสนเทศเพชรบุรี  จาํนวน  6,311  คน 

2) เลือกกลุ่มตวัอยา่ง โดยวจิยัน้ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช ้ คือ  นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  
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3) วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ทั้งน้ีโดยการสุ่มตวัอยา่งดว้ยการใชว้ธีิ Yamane   

(Kerlinge 1972: 61, อา้งถึงใน พวงรัตน์ ทวรัีตน์ 2543:91) ซ่ึงเป็นสูตรคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งใน

กรณีท่ีทราบจาํนวนประชากร  ซ่ึงจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 376  คน 

 

สูตรการคาํนวณคือ    
n      =            N 

                     1+  Ne2 

 

n    = จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

N    = จาํนวนประชากร 

e     = ค่าคลาดเคล่ือนของการประมาณค่าในท่ีน้ีกาํหนดไวเ้ท่ากบั 0.05 

4) การออกแบบเคร่ืองมือการวจิยั  (Designing  the  research  instrument)  ในการ 

วจิยัคร้ังน้ี  ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม  เพราะในการวิ จยัเชิงปริมาณเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลจะ

นิยมใชแ้บบสอบถามเป็นหลกั  โดยผูว้จิยัเลือกคาํถามแบบปลายปิด  จะเป็นคาํถามท่ีนกัวจิยัมี

คาํตอบใหเ้ลือกไวแ้ลว้  โดยผูว้จิยัจะกาํหนดตวัเลือกท่ีสัมพนัธ์กบัคาํถาม  เตรียมไวใ้หผู้ต้อบ

แบบสอบถามเลือกขอ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูต้อบ 

 

3.  การสร้างเคร่ืองมือในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลในการทาํวจิยัคร้ังน้ี  คือแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน

เก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเ ทศเพชรบุรี  โดยแบบสอบถามน้ี จะแบ่งออกเป็น  

3  ตอน  คือ 

ตอนท่ี 1  เป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัการสอบถามทางดา้นประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ   

รายได ้ มีลกัษณะแบบสอบถามประเภทเลือกตอบ  (แบบ  Check  list) 
ตอนท่ี 2 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็ นแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ( 6P’S)  ซ่ึงไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการแบบเจาะจง  

และปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั   แบบ  Rating  Scale  โดยใหค้ะแนนในแต่ละคาํถาม  

ดงัน้ี 
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 คะแนน    ความหมาย 

1 มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

2 มีความสาํคญันอ้ย 

3 มีความสาํคญัปานกลาง 

4 มีความสาํคญัมาก 

5 มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

ในการศึกษาคร้ังน้ีการคิดคะแนนของความสาํคญัของแต่ละปัจจยั  ผูศึ้กษาไดก้าํหนด

เกณฑก์ารคิดค่าเฉล่ียคะแนน โดยใชเ้กณฑ ์ (สุวมิล  ติรกานนท ์ 2546) 

ความกวา้งของช่วงระดบัคะแนน = ค่าคะแนนสูงสุด  -  ค่าคะแนนตํ่าสุด 

                   จาํนวนชั้น 

      = 5  -  1 

              5 

      = 0.80 

เม่ือไดค้ะแนนช่วงห่างแต่ละช่วงแลว้  สามารถกาํหนดระดบัความสาํคญัในแต่ละช่วง

ไดด้งัน้ี 

  ค่าเฉล่ีย           ความหมาย  

 1.00 – 1.80    มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 1.81 – 2.60    มีความสาํคญันอ้ย 

 2.61 – 3.40    มีความสาํคญัปานกลาง 

 3.41 – 4.20    มีความสาํคญัมาก 

 4.21 – 5.00    มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 

ตอนท่ี 3  สอบถามเก่ียวกบัปัญหาในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และ

ขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 
เป็นแบบสอบถามลกัษณะปลายเกิดผสมกบัแบบปลายปิดเพื่อสอบถามเก่ียวกบัปัญหา

ในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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โดยลกัษณะของแบบสอบถามในส่วนของปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือสินคา้และบริการ

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  จะเป็นมาตรการประเมินค่า  (Rating  Scale)  ตามแนวคิดของ  

Likert  โดยจะใหเ้ลือกตอบตามลาํดบัความสาํคญั ดงัน้ี 

 คะแนน            ความหมาย 

1 มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

2 มีความสาํคญันอ้ย 

3 มีความสาํคญัปานกลาง 

4 มีความสาํคญัมาก 

5 มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

ในการศึกษาคร้ังน้ีการคิดคะแนนของความสาํคญัของแต่ละปัจจยั  ผูศึ้กษาไดก้าํหนด

เกณฑก์ารคิดค่าเฉล่ียคะแนน  โดยใชเ้กณฑ ์ (สุวมิล  ติรกานนท ์ 2546) 

ความกวา้งของช่วงระดบัคะแนน = ค่าคะแนนสูงสุด  -  ค่าคะแนนตํ่าสุด 

            จาํนวนชั้น 

      = 5  -  1 

              5 

      = 0.80 

เม่ือไดค้ะแนนช่วงห่างแต่ละช่วงแลว้  สามารถกาํหนดระดบัความสาํคญัในแต่ละช่วง

ไดด้งัน้ี 

  ค่าเฉล่ีย           ความหมาย  

 1.00 – 1.80    มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 1.81 – 2.60    มีความสาํคญันอ้ย 

 2.61 – 3.40    มีความสาํคญัปานกลาง 

 3.41 – 4.20    มีความสาํคญัมาก 

 4.21 – 5.00    มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 

4.  การจัดทาํข้อมูลและการวเิคราะห์ข้อมูล 

เม่ือผูว้จิยัรวบรวมแบบสอบถามเรียบร้อยแ ลว้ จะนาํมาลงรหสั และป้อนขอ้มูลลงใน

โปรแกรมสาํเร็จรูปเพื่อการวจิยัทางสังคมศาสตร์ ดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์  โดยใชโ้ปรแกรม  SPSS 

For Windows Version 14 โดยการวเิคราะห์ดงัน้ี  

1)วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปทางประชากรศาสตร์จะใชส้ถิติชิงพรรณนา(Descriptive 

Statistics) ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และ ค่าเฉล่ีย 
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2)วเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สาํหรับการวดัระดบัความสาํคญัในแต่ละปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือโดยใชเ้กณฑใ์นการพิจารณาดงัต่อไปน้ี 

     ค่าเฉล่ีย    การแปลผล  

 1.00 – 1.80    ความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 1.81 – 2.60    ความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 

 2.61 – 3.40         ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 3.41 – 4.20         ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

4.21 – 5.00    ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 

3)วเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ โดยใชส้ถิติอนุมาน (Inferior Statistics) ในระดบัการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

3.1 การทดสอบ ปัจจยัดา้นป ระชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี  กรณีทดสอบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศกบัปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จะใช ้t –test สาํหรับดา้นอ่ืนๆจะใช ้ Onaway 

ANOVA (F –test) ทดสอบ 

3.2 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา   

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   ดา้นการส่งเสริมการขาย   ดา้นการบริการแบบเจาะจง   และดา้นการ

รักษาความเป็นส่วนตวั  มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใ จซ้ือสินคา้ผา่นระบบ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  

ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   ซ่ึงจะทดสอบโดยการใช ้ chi-

square   
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บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

อิเล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  โดยมี

จาํนวนประชากรกลุ่ม ตวัอยา่งจาํนวน  376  คน  ซ่ึงผูว้จิยัไดน้าํเสนอผลการวเิคราะห์ออกเป็น 3  

ส่วน  ดงัน้ี 

ส่วนท่ี  1  การวเิคราะห์ลกัษณะประชากรและขอ้มูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถาม  

ไดแ้ก่  เพศ  ชั้นปี  รายรับต่อเดือน  สถานท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นประจาํ  ลกัษณะการซ้ือสินคา้และ

บริการ  การรับรู้แหล่งขอ้มูลการซ้ือสินคา้และบริการ  บริการท่ีตดัสินใจซ้ือผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์  สินคา้ท่ีตดัสินใจซ้ือผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  วธีิท่ีใชใ้นการชาํระเงิน  โดย

ใชค้่าความถ่ี  (frequency)  และค่าร้อยละ  (percentage) 

ส่วนท่ี  2  การวเิคราะห์ปั จจยัส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้น

ราคา  ดา้นการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจง  และ

ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั  โดยใชค้่าเฉล่ีย  (Mean)  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (SD) 

ส่วนท่ี  3 การวเิคราะห์ปัญหาและขอ้เสนอแนะท่ีพบในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  โดยใชค้่าความถ่ี  (frequency)  ค่าร้อยละ  (percentage)  

ค่าเฉล่ีย  (Mean)  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (SD) 

ส่วนท่ี  4  การวเิคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน   โดยวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจั ยท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์   ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  โดยใชส้ถิติอนุมาน (Inferior Statistics) 
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ส่วนที ่ 1  ลกัษณะประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม  :  ข้อมูลพืน้ฐานและพฤติกรร ม

การซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ตารางที ่ 1  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 

หญงิ 

137 

239 

36.4 

63.6 

รวม 376 100 

 

จากตารางท่ี  1  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด  376  คน  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง

จาํนวน  239  คน  (ร้อยละ  63.6)  รองลงมาเป็นเพศชายจาํนวน  137  คน  (ร้อยละ  36.6) 

 

ตารางที ่ 2  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามชั้นปี 

ช้ันปี จํานวน(คน) ร้อยละ 

ชั้นปีท่ี  1 

ชั้นปีท่ี  2 

ชั้นปีท่ี  3 

ช้ันปีที ่ 4 

6 

151 

55 

164 

1.6 

40.2 

14.6 

43.6 

รวม 376 100 

 

จากตารางท่ี  2  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูช่ั้นปีท่ี  4  จาํนวน  164  คน  

(ร้อยละ  43.6)  รองลงมา  คือ  ชั้นปีท่ี  2  จาํนวน  151  คน  (ร้อยละ  40.2)  ชั้นปีท่ี  3  จาํนวน  55  

คน  (ร้อยละ  14.6)  และชั้นปีท่ี  1  จาํนวน 6  คน  (ร้อยละ  1.6)  ตามลาํดบั 
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ตารางที ่ 3  แสดงจาํนวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายรับต่อเดือน 

รายรับต่อเดือน จํานวน(คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่  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 - 9,000   บาท 

9,001 - 10,000  บาท 

10,001  บาทข้ึนไป 

60 

131 

94 

22 

29 

10 

26 

4 

16.0 

34.8 

25.0 

5.9 

7.7 

2.7 

6.9 

1.1 

รวม 376 100 

 

จากตารางท่ี  3  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายรับต่อเดือน  4,001 - 5,000  

บาท  มากท่ีสุดจาํนวน  131  คน  (ร้อยละ  34.8)  รองลงมาคือ  5,001 - 6,000  บาท  จาํนวน  94  คน  

(ร้อยละ  25.0)  ตํ่ากวา่  4,000  บาท  จาํนวน  60  คน  (ร้อยละ  16.0)  7,001 - 8,000  บาท  จาํนวน  

29  คน  (ร้อยละ 7.7)  9,001 - 10,000  บาท  จาํนวน  26  คน  (ร้อยละ  6.9)  6,001 - 7,000  บาท  

จาํนวน  22  คน  (ร้อยละ  5.9)  8,001 - 9,000   บาท จาํนวน  10  คน  (ร้อยละ  2.7)  และ10,001  

บาทข้ึนไป  จาํนวน  4  คน  (ร้อยละ  1.1)  ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่ 4  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามสถานท่ีท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ต 

เป็นประจาํ 

สถานทีท่ีใ่ช้อนิเตอร์เน็ตเป็นประจํา จํานวน(คน) ร้อยละ 

ท่ีบา้น 

หอพกั 

ร้านบริการอินเตอร์เน็ต 

สถานศึกษา 

อ่ืนๆ 

120 

236 

15 

4 

1 

31.9 

62.8 

4.0 

1.1 

0.3 

รวม 376 100 

 

จากตารางท่ี  4  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีหอพกัมากท่ีสุด  

จาํนวน  236  คน  (ร้อยละ  62.8)  รองลงมาท่ีบา้น  จาํนวน  120  คน  (ร้อยละ  31.9)  ร้านบริการ
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อินเตอร์เน็ต  จาํนว น  15  คน  (ร้อยละ  4.0)  สถานศึกษา  จาํนวน  4  คน  (ร้อยละ  1.1)  และอ่ืนๆ  

จาํนวน  1  คน  (ร้อยละ  0.3)  ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่ 5  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามลกัษณะการซ้ือสินคา้ 

ลกัษณะการซ้ือสินค้าและบริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

1-2 คร้ังต่อเดือน 

3-4 คร้ังต่อเดือน 

5-6 คร้ังต่อเดือน 

มากกวา่  7 คร้ังต่อเดือน 

314 

28 

19 

15 

83.5 

7.4 

5.1 

4.0 

รวม 376 100 

 

จากตารางท่ี  5  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้และบริการ   1-2 คร้ังต่อ

เดือน  จาํนวน  314  คน  (ร้อยละ  83.5)  รองลงมา  3-4 คร้ังต่อเดือน  จาํนวน  28  คน  (ร้อยละ  7.4)  

5-6 คร้ังต่อเดือน  จาํนวน  19  คน  (ร้อยละ  5.1)  และมากกวา่  7  คร้ังต่อเดือน  จาํนวน  15  คน  

(ร้อยละ  4.0)  ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่ 6  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามการรับรู้แหล่งขอ้มูลการ 

เลือกซ้ือสินคา้ 

การรับรู้แหล่งข้อมูลการซ้ือสินค้าและบริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เรียนรู้ด้วยตนเอง 

เพื่อนแนะนาํ 

ส่ือโฆษณาต่างๆ 

การประชาสัมพนัธ์ทางเวบ็ไซต ์

181 

94 

55 

46 

48.1 

25.0 

14.6 

12.2 

รวม 376 100 

 

จากตารางท่ี  6  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เรียนรู้ดว้ยตนเอง  จาํนวน  181  คน  

(ร้อยละ  48.1)  รองลงมาเพื่อนแนะนาํ  จาํนวน  94  คน  (ร้อยละ  25.0)  ส่ือโฆษณาต่างๆ  จาํนวน  

55  คน  (ร้อยละ  14.6)  และการประชาสัมพนัธ์ทางเวบ็ไซต ์ จาํนวน  46  คน  (ร้อยละ  12.2)  

ตามลาํดบั 
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ตารางที ่ 7  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายการของสินคา้ 

รายการของสินค้าทีผู่้ตอบ

แบบสอบถามจะตัดสินใจซ้ือ 

เลอืก ไม่เลอืก 

จํานวน(คน) ร้อยละ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย 231 61.4 145 38.6 

เคร่ืองประดบั 36 9.6 340 90.4 

เคร่ืองสาํอาง 171 45.5 205 54.5 

สินคา้เพื่อความบนัเทิง 97 25.8 279 74.2 

ของขวญั/ของชาํร่วย 64 17.0 312 83.0 

หนงัสือ/นิตยสาร 91 24.2 285 75.8 

อุปกรณ์เทคโนโลย ี 45 12.0 331 88.0 

อาหาร 18 4.8 358 95.2 

เคร่ืองหนงั เช่น  กระเป๋า  รองเทา้ 45 12.0 331 88.0 

อุปกรณ์ตกแต่งบา้น 29 7.7 347 92.3 

เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม 57 15.2 319 84.8 

สัตวเ์ล้ียง 16 4.3 360 95.7 

ของเล่น  ตุก๊ตา 33 8.8 343 91.2 

อ่ืนๆ 36 9.6 340 90.4 

 

จากตารางท่ี   7  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย

มากท่ีสุด  จาํนวน  231  คน  (ร้อยละ  61.4)  รองลงมาคือเคร่ืองสาํอาง  จาํนวน  171  คน  (ร้อยละ  

45.5)  สินคา้เพื่อความบนัเทิง  จาํนวน  97  คน  (ร้อยละ  25.8)  หนงัสือ/นิตยสาร  จาํนวน  91  คน  

(ร้อยละ  24.2)  ของขวญั /ของชาํร่วย  จาํนวน  64  คน  (ร้อยละ 17.0)  เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  

จาํนวน  57  คน  ( ร้อยละ  15 .2)  อุปกรณ์เทคโนโลย ี จาํนวน  45  คน  ( ร้อยละ  12.0)  

เคร่ืองประดบั  จาํนวน  36  คน  (ร้อยละ  9.6)  อ่ืนๆ  จาํนวน  36  คน  (ร้อยละ  9.6)  ของเล่น  ตุก๊ตา  

จาํนวน  33  คน  (ร้อยละ  8.8)  อุปกรณ์ตกแต่งบา้น  จาํนวน  29  คน  (ร้อยละ  7.7)  อาหาร  จาํนวน  

18  คน  (ร้อยละ  4.8)  และสัตวเ์ล้ียง  จาํนวน  16  คน  (ร้อยละ  4.3)  ตามลาํดบั 
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ตารางที ่ 8  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามวธีิท่ีใชใ้นการชาํระเงิน 

วธีิทีใ่ช้ในการชําระเงิน 
เลอืก ไม่เลอืก 

จํานวน(คน) ร้อยละ จํานวน(คน) ร้อยละ 

โอนผา่น  ATM   277 73.7 99 26.3 

หกัจากบญัชีธนาคารของผูซ้ื้อ 16 4.3 360 95.7 

ชาํระเงินสดปลายทาง 37 9.8 339 90.2 

โอนเขา้บญัชีธนาคารของผูข้าย 85 22.6 291 77.4 

บตัรเครดิต/เดบิต 34 9.0 342 91.0 

อ่ืนๆ 0 0 376 100.0 

 

จากตารางท่ี  8  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชว้ธีิการโอนผา่น  ATM  ในการ

ชาํระเงินมากท่ีสุด  จาํนวน  277  คน  (ร้อยละ  73.7)  รองลงมาคือโอนเขา้บญัชีธนาคารของผูข้าย  

จาํนวน  85  คน  (ร้อยละ  22.6)  ชาํระเงินสดปลายทาง  จาํนวน  37  คน  (ร้อยละ  9.8)  บตัรเครดิต /

เดบิต  จาํนวน  34  คน  (ร้อยละ  9.0)  และ  หกัจากบญัชีธนาคารของผูซ้ื้อ  จาํนวน  16  คน  (ร้อยละ  

4.3)  ตามลาํดบั   

 

ส่วนที ่ 2  การแสด งความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางตลาด (6P’s)  ในการซ้ือสินค้าและ

บริการผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ตารางที ่ 9  ตารางแสดงค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และความหมายของระดบัความคิดเห็นของ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Χ  S.D. การแปลความหมาย 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ปัจจยัดา้นราคา 

3. ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

5. ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจง 

6. ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 

4.244 

4.303 

4.292 

4.005 

3.997 

4.162 

0.699 

0.844 

0.707 

0.829 

0.744 

0.86 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มาก 

มาก 

มาก 

 

จากตารางท่ี  9  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากต่อภาพรวมของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.167  หากพิจารณาในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม
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ใหร้ะดบัความสาํคญัตั้งแต่มากถึงมากท่ีสุดในแต่ละดา้น  โดยดา้นราคามีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากบั  

4.303  รองลงมาคือดา้นการจดัจาํหน่ายค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.292  ดา้นราคาค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.244  ดา้น

การส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.005  ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.162  

และดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.997  ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่ 10 ตารางแสดงค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และความหมายของระดบัความคิดเห็นของ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความคิดเห็น  (N=376) 

Χ  S.D. การแปลความหมาย 

-  ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั 4.119 0.733 มาก 

-  สินคา้มีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน เช่ือถือได ้ 4.130 0.861 มาก 

-  สินคา้มีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการ 4.319 0.754 มากท่ีสุด 

-  สินคา้มีความทนัสมยัแตกต่างจากร้านทัว่ไป 3.909 0.771 มาก 

-  สินคา้มีความหลากหลาย 3.925 0.748 มาก 

-  สินคา้แสดงขอ้มูลและรายละเอียดชดัเจน 4.069 0.894 มาก 

รวม 4.244 0.699 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี  10  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวนทั้ งหมด  จาํแนกตามระดบัความ

คิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นผลิตภณัฑ ์ ดงัน้ี  ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุดกบั

สินคา้มีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการ  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.319  และใหค้วามสาํคญัในระดบั

มากกบั  สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐานเช่ือถือได ้ ตราสินคา้เป็ นท่ีรู้จกั  สินคา้แสดงขอ้มูลและ

รายละเอียดชดัเจน  สินคา้มีความหลากหลาย  และสินคา้มีความทนัสมยัแตกต่างจากร้านทัว่ไป  

ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.130,  4.119,   4.069,  3.925  และ  3.909  ตามลาํดบั  โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั  

4.244  แสดงวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด 
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ตารางที ่ 11  ตารางแสดงค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และความหมายของระดบัความคิดเห็น 

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา 

ระดับความคิดเห็น  (N=376) 

Χ  S.D. การแปลความหมาย 

-  มีการแจง้ราคาสินคา้อยา่งถูกตอ้งและ

ครบถว้น 

4.273 0.856 มากท่ีสุด 

-  ราคาของสินคา้ถูกกวา่ทอ้งตลาด 3.864 0.938 มาก 

-  ค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้มีความเหมาะสม 4.042 0.837 มาก 

-  ระบบการจ่ายชาํระเงินมีความสะดวก และ

ปลอดภยั 

4.087 0.813 มาก 

รวม 4.303 0.844 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี  11  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวนทั้งหมด  จาํแนกตามระดบัความ

คิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นราคา  ดงัน้ี  ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุดกบัการแจง้

ราคาสินคา้อยา่งถูกตอ้งและครบถว้น  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.273  และใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก

กบัระบบการจ่ายชาํระเงินมีความสะดวก ปลอดภยั  ค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้มีความเหมาะสม  

และราคาของสินคา้ถูกกวา่ทอ้งตลาด  ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.087,  4.042,  และ  3.864  ตามลาํดบั

โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.303   แสดงวา่ผูต้อบแบ บสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นราคา

โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 

ตารางที ่ 12  ตารางแสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมายของระดบัความคิดเห็น 

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นการจดัจาํหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการจัดจําหน่าย 

ระดับความคิดเห็น  (N=376) 

Χ  S.D. การแปลความหมาย 

-  สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด  24  ชัว่โมง 4.069 0.793 มาก 

-  มีการปรับปรุงขอ้มูลบนเวบ็ไซตส์มํ่าเสมอ 4.114 0.835 มาก 

-  เวบ็ไซตมี์ระบบการตอบโตใ้นการใหข้อ้มูล 4.087 0.823 มาก 

-  การใชง้านภายในเวบ็ไซตไ์ม่ยุง่ยาก  รวดเร็ว 4.154 0.706 มาก 

-  สินคา้จดัส่งไดต้รงเวลาและถึงมือผูรั้บ 4.164 0.786 มาก 

รวม 4.292 0.707 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี  12  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวนทั้งหมด  จาํแนกตามระดบัความคิดเห็น

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นการจดัจาํหน่าย  ดงัน้ี  ใหค้วามสาํคั ญในระดบัมากกบัสินคา้

จดัส่งไดต้รงเวลาและถึงมือผูรั้บ  การใชง้านภายในเวบ็ไซตไ์ม่ยุง่ยากสะดวกรวดเร็ว  มีการปรับปรุง

ขอ้มูลบนเวบ็ไซตส์มํ่าเสมอ  เวบ็ไซตมี์ระบบการตอบโตใ้นการใหข้อ้มูล  และ สามารถสั่งซ้ือสินคา้

ไดต้ลอด  24  ชัว่โมง  ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.164,  4.154,  4.114,   4.087,  และ  4.069  ตามลาํดบั  

โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.292  แสดงวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นการจดั

จาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 

ตารางที ่ 13  ตารางแสดงค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และความหมายของระดบัความคิดเห็น 

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นการส่งเสริมการขาย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความคิดเห็น  (N=376) 

Χ  S.D. การแปลความหมาย 

-  มีการออกแบบเวบ็ไซตมี์ความสวยงาม น่าสนใจ 4.029 0.811 มาก 

-  มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ 3.795 0.847 มาก 

-  มีของแถมและส่วนลดในการสั่งซ้ือสินคา้ 3.898 0.906 มาก 

-  มีการใหบ้ริการหลงัการขาย 3.872 0.954 มาก 

-  มีการรับประกนัสินคา้ 4.008 0.961 มาก 

-  มีกิจกรรมทางการตลาดใหเ้ขา้ร่วม 3.744 1.042 มาก 

รวม 4.005 0.829 มาก 

 

ตารางท่ี  13  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวนทั้งหมด  จาํแนกตามระดบัความคิดเห็น

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นการส่งเสริมการขาย  ดงัน้ี  ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบัการ

ออกแบบเวบ็ไซตมี์ความสวยงาม น่าสนใจ  การรับประกนัสินคา้  ของแถมและส่วนลดในการ

สั่งซ้ือสินคา้  การใหบ้ริการหลงัการขาย  การปร ะชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ  และกิจกรรมทางการ

ตลาดใหเ้ขา้ร่วม  ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.029,  4.008,  3.898,  3.872,  3.795  และ  3.744  ตามลาํดบั

โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.005  แสดงวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นการ

ส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที ่ 14  ตารางแสดงค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และความหมายของระดบัความคิดเห็น 

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการให้บริการแบบเฉพาะเจาะจง 

ระดับความคิดเห็น  (N=376) 

Χ  S.D. การแปลความหมาย 

-  เวบ็ไซตมี์ขอ้ความทกัทายลูกคา้แต่ละราย 3.837 0.931 มาก 

-  เวบ็ไซตมี์การเก็บขอ้มูลการชมหรือ เลือกสินคา้ 3.760 0.783 มาก 

-  เวบ็ไซตมี์การแนะนาํสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ 3.829 0.781 มาก 

-  สามารถปรับแต่งลกัษณะของสินคา้ตามตอ้งการ 3.731 0.876 มาก 

รวม 3.997 0.744 มาก 

 

ตารางท่ี  14  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวนทั้งหมด  จาํแนกตามระดบัความคิดเห็น

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นการส่งเสริมการขาย  ดงัน้ี  ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบั

ขอ้ความทกัทายลูกคา้แต่ละราย   การแนะนาํสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้   การเก็บขอ้มูลการชมหรือ

เลือกสินคา้   และสามารถปรับแต่งลกัษณะของสินคา้ตามตอ้งการ  ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.837,  

3.829,  3.760  และ  3.731  ตามลาํดบั  โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.997  แสดงวา่ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 

ตารางที ่ 15  ตารางแสดงค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และความหมายของระดบัความคิดเห็น 

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 

ระดับความคิดเห็น  (N=376) 

Χ  S.D. การแปลความหมาย 

- มีการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวัลูกคา้ 4.146 0.827 มาก 

- ลูกคา้สามารถบริหารจดัการขอ้มูลส่วนตวัเองได ้ 4.016 0.782 มาก 

- มีการป้องกนัการเขา้ถึงขอ้มูลลูกคา้จากบุคคลอ่ืน

ได ้

4.103 0.904 มาก 

- มีระบบรักษาความปลอดภยัอยา่งเพียงพอ 4.106 0.965 มาก 

- มีการประกาศนโยบายความเป็นส่วนตวั (Privacy 

Policy)  ไวอ้ยา่งชดัเจน 

4.111 0.956 มาก 

รวม 4.162 0.862 มาก 
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ตารางท่ี  15  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวนทั้งหมด  จาํแนกตามระดบัความคิดเห็น

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อดา้นการส่งเสริมการขาย  ดงัน้ี  ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกั บการ

เก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวัลูกคา้  การประกาศนโยบายความเป็นส่วนตวั (Privacy Policy)  ไวอ้ยา่ง

ชดัเจน  ระบบรักษาความปลอดภยัอยา่งเพียงพอ  การป้องกนัการเขา้ถึงขอ้มูลลูกคา้จากบุคคลอ่ืนได ้ 

และลูกคา้สามารถบริหารจดัการขอ้มูลส่วนตวัเองได ้ ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.146,  4.111,  4.106,  

4.103,  4.016  ตามลาํดบั  โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.162  แสดงวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความสาํคญัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 

ส่วนที ่ 3  การวเิคราะห์ปัญหาทีพ่บเห็นในการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณชิย์

อเิลก็ทรอนิกส์ 

ตารางที ่ 16  ตารางแสดงจาํนวน  ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และความหมายระดบั 

ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัญหาท่ีพบเห็นในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นทางระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ปัญหาทีใ่นการซ้ือ

สินค้าผ่านระบบ

พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด Χ  S.D. 
การแปล

ความหมาย 

1.สินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพ 

ชาํรุดเสียหาย 

106 

(28.2) 

104 

(27.7) 

121 

(32.2) 

39 

(10.4) 

6 

(1.6) 

3.704 1.038 มาก 

2.สินคา้ท่ีไดไ้ม่ตรง

ตามท่ีระบุไวบ้น

เวบ็ไซต ์

83 

(22.1) 

148 

(39.4) 

60 

(16.0) 

80 

(21.3) 

5 

(1.3) 

3.595 

 

1.091 มาก 

3.ไม่มีการรับประกนั

คุณภาพสินคา้ 

104 

(27.7) 

69 

(18.4) 

121 

(32.2) 

75 

(19.9) 

7 

(1.9) 

3.500 1.147 มาก 

4.ไดรั้บสินคา้ชา้กวา่

กาํหนด 

70 

(18.6) 

115 

(30.6) 

121 

(32.2) 

44 

(11.7) 

26 

(6.9) 

3.422 1.126 มาก 

5.เง่ือนไขในการชาํระ

เงินไม่ชดัเจน 

83 

(22.1) 

76 

(20.2) 

109 

(29.0) 

79 

(21.0) 

29 

(7.7) 

3.279 1.123 ปานกลาง 

6.เรียกเก็บเงินเกินกวา่

ราคาท่ีไดร้ะบุไว ้

101 

(26.9) 

59 

(15.7) 

97 

(25.8) 

71 

(18.9) 

48 

(12.8) 

3.250 1.368 ปานกลาง 

7.ไม่มีบริการหลงัการ

ขาย 

119 

(31.6) 

107 

(28.5) 

106 

(28.2) 

40 

(10.6) 

4 

(1.1) 

3.789 1.038 มาก 
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ปัญหาทีใ่นการซ้ือ

สินค้าและบริการผ่าน

ระบบพาณชิย์

อเิลก็ทรอนิกส์ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด Χ  S.D. 
การแปล

ความหมาย 

8.มีขั้นตอนการ

ดาํเนินงานท่ีซบัซอ้น 

90 

(23.9) 

83 

(22.1) 

145 

(38.6) 

46 

(12.2) 

12 

(3.2) 

3.513 1.080 มาก 

9.ไม่ไดรั้บสินคา้ตามสั่ง 101 

(26.9) 

81 

(21.5) 

72 

(19.1) 

94 

(25.0) 

28 

(7.4) 

3.353 1.310 ปานกลาง 

10.เวบ็ไซตน์าํขอ้มูล

ส่วนตวัของลูกคา้

ออกไปเผยแพร่โดย

ไม่ไดรั้บอนุญาต 

116 

(30.9) 

58 

(15.4) 

94 

(25.0) 

67 

(17.8) 

41 

(10.) 

3.375 1.366 ปานกลาง 

11.ขาดการใหบ้ริการ

หลงัการขายเร่ืองขอ้มูล

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

83 

(22.1) 

132 

(35.1) 

114 

(30.3) 

38 

(10.1) 

9 

(2.4) 

3.643 1.009 มาก 

12.ไม่มีส่วนลดในการ

ซ้ือสินคา้จาํนวนมาก 

97 

(25.8) 

139 

(37.0) 

73 

(19.4) 

53 

(14.1) 

14 

(3.7) 

3.670 1.116 มาก 

13.ไม่มีระบบการรักษา

ความปลอดภยัขอ้มูล

ส่วนตวัลูกคา้ 

95 

(25.3) 

103 

(27.4) 

137 

(36.4) 

33 

(8.8) 

8 

(2.1) 

3.648 1.019 มาก 

14.มีทางเลือกในการ

ชาํระเงินท่ีจาํกดั 

90 

(23.9) 

127 

(33.8) 

109 

(29.0) 

38 

(10.1) 

12 

(3.2) 

3.651 1.049 มาก 

รวม 3.606 1.175 มาก 

 

จากตารางท่ี  16  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมด  จาํแนกตามระดบัความคิดเห็น

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัญหาท่ีพบเห็นในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์  ดงัน้ี  ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบัสินคา้ไม่มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้   ไม่ได้

คุณภาพชาํรุดเสียหาย  สินคา้ท่ีไดไ้ม่ตรงตามท่ีระบุไวบ้นเว็ บไซต์  ไดรั้บสินคา้ชา้กวา่กาํหนด   ไม่มี

บริการหลงัการขาย   มีขั้นตอนการดาํเนินงานท่ีซบัซอ้น  ขาดการใหบ้ริการหลงัการขายเร่ืองขอ้มูล

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์   ไม่มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้จาํนวนมาก   ไม่มีระบบการรักษาความปลอดภยั

ขอ้มูลส่วนตวัลูกคา้  และมีทางเลือกในการชาํระเงิน ท่ีจาํกดั   ดว้ยค่าเฉล่ีย  3.704,  3.595,  3.500,  
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3.422,  3.789,  3.513,  3.643,  3.670,  3.648  และ  3.651  ตามลาํดบั  ใหค้วามสาํคญัในระดบั

ความสาํคญัระดบัปานกลางกบัเง่ือนไขในการชาํระเงินไม่ชดัเจน  เรียกเก็บเงินเกินกวา่ราคาท่ีได้

ระบุไว ้ ไม่ไดรั้บสินคา้ตามสั่ง  และเวบ็ไซตน์าํขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ออกไปเผยแพร่โดยไม่ไดรั้บ

อนุญาต  ดว้ยค่าเฉล่ีย  3.279,  3.250,  3.353  และ3.375  ตามลาํดบั   โดยมีค่าเฉล่ียรวม  3.606  

แสดงวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัปัญหาท่ีพบเห็นในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็ก ทรอนิกส์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  อาจจะกล่าวไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถาม

พบวา่ยงัคงมีปัญหาท่ีเกิดจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อยูม่าก 

 

ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หค้วามคิดเ ห็นและขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นขอ้มูลท่ีจะสามารถ

นาํไปปรับปรุงคุณภาพของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ได ้ โดยผูว้จิยัขอนาํขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้าก

แบบสอบถาม  ดงัน้ี 

1. การออกแบบเวบ็ไซตข์องผูป้ระกอบการควรจะคาํนึงถึงการแสดงรายละเอียด

ขอ้มูลครบถว้นของสินคา้  เพื่อช่วยในการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2. ควรมีการใหค้วามรู้และประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ  ทางทีว ี วทิย ุ หนงัสือพิมพ ์ 

และนิตยสาร 

3. ในการนาํเสนอขายสินคา้ควรมีการกาํหนดราคาท่ีชดัเจน  เพื่อใหผู้ซ้ื้อทราบขอ้มูล

เพียงพอในการตดัสินใจซ้ือ 

4. การออกแบบเวบ็ไซดค์วรคาํนึงถึงการสืบคน้ขอ้มูลของสินคา้  โดยมี การนาํ

เทคโนโลยใีหม่เขา้การช่วยเสริม  เพื่อสร้างความสะดวกและรวดเร็วใหก้บัผูซ้ื้อ 

 

ส่วนที ่ 4  การวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐาน ข้อมูลปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินค้าผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  ได้แก่  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์   และปัจจัยส่วนประ สม

ทางการตลาด 

สมมติฐานการวจัิย 

1.  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่  เพศ  รายรับต่อเดือน  ลกัษณะการซ้ือสินคา้  และการรับรู้

ขอ้มูล  มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2.  ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นการบริการแบบเจาะจง  และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 
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มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

การทดสอบสมมติฐานข้อที ่ 1  

 “ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากรวทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” 

ตารางที ่ 17  ตารางการวเิคราะห์เพศมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 

H0:   เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั 

H1:  เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

จากผลการทดสอบสมมติฐานโดยใหว้ธีิ  t-test  พบวา่ไดค้่าสถิติเท่ากบั  65.816  และได้

ค่า Sig.  เท่ากบั  .000  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05  ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติ

ฐานรอง  แสดงวา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์

แตกต่างกนั  ท่ีระดบันยัสาํคญั  .05 

 

ตารางที ่ 18  ตารางการวเิคราะห์รายรับต่อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ลกัษณะด้าน

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

รายรับต่อเดือน 

ระหวา่งกลุ่ม .637 7 .091 

11.749 .000 ภายในกลุ่ม 2.850 368 .008 

รวม 3.487 375   

 

H0: รายรับต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั  

H1:  รายรับต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

จากผลการทดสอบสมมติฐานโดยใหว้ธีิ  One-way  ANOVA พบวา่ไดค้่าสถิติเท่ากบั 

11.749  และไดค้่า Sig.  เท่ากบั  .000  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05  ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกัและ

ยอมรับสมมติฐานรอง  แสดงวา่รายรับต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั  ท่ีระดบันยัสาํคญั  .05 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ t Df Sig. Mean Difference 

เพศ 65.816 375 .000 1.63564 
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ตารางที ่ 19  ตารางการวเิคราะห์ลกัษณะการซ้ือสินคา้มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ลกัษณะด้าน

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

ลกัษณะการซ้ือ

สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม .531 3 .177 

22.296 .000 ภายในกลุ่ม 2.955 372 .008 

รวม 3.487 375   

 

H0:  ลกัษณะการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั  

H1: ลกัษณะการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

จากผลการทดสอบสมมติฐานโดยใหว้ธีิ  One-way  ANOVA พบวา่ไดค้่าสถิติเท่ากบั 

22.296  และไดค้่า Sig.  เท่ากบั  .000  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05  ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกัและ

ยอมรับสมมติฐานรอง  แสดงวา่ ลกัษณะการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั  ท่ีระดบันยัสาํคญั .05 

 

ตารางที ่ 20  ตารางการวเิคราะห์การรับรู้ขอ้มูลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ลกัษณะด้าน

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

การรับรู้ขอ้มูล 

ระหวา่งกลุ่ม .126 3 .042 

4.632 .003 ภายในกลุ่ม 3.361 372 .009 

รวม 3.487 375   

 

H0:  การรับรู้ขอ้มูลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั  

H1: การรับรู้ขอ้มูลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

จากผลการทดสอบสมมติฐานโดยใหว้ธีิ  One-way  ANOVA พบวา่ไดค้่าสถิติเท่ากบั 

4.632  และไดค้่า Sig.  เท่ากบั  .003  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05  ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกัและ

ยอมรับสมมติฐานรอง  แสดงวา่ การรับรู้ข้ อมูลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญั  .05 
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การทดสอบสมมติฐานข้อที ่ 2 

จากสมมติฐานวจิยัขอ้ท่ี  2 “ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ด้ านการส่งเสริมการขาย  ดา้นการบริการแบบ

เจาะจง  และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ” 

ผลการวจิยัพบวา่เป็นไปตามสมมติฐานการวจิยั คือ ปัจจยัทางด้ านส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นการบริการ

แบบเจาะจง  และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ

บริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษามหาวทิยาลั ยศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ซ่ึงสามารถสังเกตไดจ้ากตารางท่ี 1ตารางแสดงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาดกบัสินคา้ท่ีนกัศึกษาตดัสินใจซ้ือ  

 

ตารางที่  21  ตารางแสดงปัจจยัส่วนประทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ต่อการ 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H1:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการวเิคราะห์ Chi-square จะเห็นไดว้า่ค่า  Sig.  มีค่านอ้ยกวา่  0.05 ดงันั้น จึงสรุป

ไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้ านผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสาํคญั .05 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์ 

การซ้ือสินค้าโดยเฉลีย่ 

df 
Pearson 

Chi-square 
Sig2-sided 

-  ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั 

-  สินคา้มีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน เช่ือถือได้ 

-  สินคา้มีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการ 

-  สินคา้มีความทนัสมยัแตกต่างจากร้านทัว่ไป 

-  สินคา้มีความหลากหลาย 

-  สินคา้แสดงขอ้มูลและรายละเอียดชดัเจน 

21 

28 

21 

14 

21 

21 

99.270 

156.540 

39.041 

139.874 

52.044 

44.903 

.000 

.000 

.010 

.000 

.000 

.002 



44 
 

   

ตารางที ่ 22  ตารางแสดงปัจจยัส่วยประทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H1:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการวเิคราะห์ Chi-square จะเห็นไดว้า่ค่า  Sig.  มีค่านอ้ยกวา่  0.05 ดงันั้น จึงสรุป

ไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสาํคญั .05 

 

ตารางที ่ 23  ตารางแสดงปัจจยัส่วนประทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา 

การซ้ือสินค้าโดยเฉลีย่ 

df 
Pearson 

Chi-square 
Sig2-sided 

-  มีการแจง้ราคาสินคา้อยา่งถูกตอ้งและครบถว้น 

-  ราคาของสินคา้ถูกกวา่ทอ้งตลาด 

-  ค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้มีความเหมาะสม 

-  ระบบการจ่ายชาํระเงินมีความสะดวก และปลอดภยั 

28 

21 

21 

21 

91.257 

96.760 

66.497 

81.813 

.000 

.000 

.000 

.000 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

การซ้ือสินค้าโดยเฉลีย่ 

df 
Pearson 

Chi-square 
Sig2-sided 

-  สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด  24  ชัว่โมง 

-   มีการปรับปรุงขอ้มูลบนเวบ็ไซต ์สมํ่าเสมอ 

-  เวบ็ไซตมี์ระบบการตอบโต ้ในการใหข้อ้มูล 

-  การใชง้านภายในเวบ็ไซตไ์ม่ยุง่ยาก สะดวก รวดเร็ว 

-  สินคา้จดัส่งไดต้รงเวลาและถึงมือ ผูรั้บ 

28 

21 

21 

14 

28 

108.402 

60.416 

66.415 

37.069 

76.014 

.000 

.000 

.000 

.001 

.000 
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H1:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการวเิคราะห์ Chi-square จะเห็นไดว้า่ค่า  Sig.  มีค่านอ้ยกวา่  0.05 ดงันั้น จึงสรุป

ไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสาํคญั .05 

 

ตารางที ่ 24  ตารางแสดงปัจจยัส่วนประทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์ต่อ 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H1:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการวเิคราะห์ Chi-square จะเห็นไดว้า่ค่า  Sig.  มีค่านอ้ยกวา่  0.05 ดงันั้น จึงสรุป

ไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสาํคญั .05 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

การซ้ือสินค้าโดยเฉลีย่ 

df 
Pearson 

Chi-square 
Sig2-sided 

-  มีการออกแบบเวบ็ไซตมี์ความสวยงาม น่าสนใจ 

-  มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ 

-  มีของแถมและส่วนลดในการสั่งซ้ือ สินคา้ 

- มีการใหบ้ริการหลงัการขาย 

-  มีการรับประกนัสินคา้ 

-  มีกิจกรรมทางการตลาดใหเ้ขา้ร่วม 

21 

21 

28 

28 

28 

28 

71.149 

121.589 

82.084 

124.842 

114.469 

127.451 

.000 

.000 

.000 

.000 

.000 

.000 
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ตารางที ่ 25  ตารางแสดงปัจจยัส่วนประทางการตลาดดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงมี 

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการให้บริการแบบเฉพาะเจาะจง 

การซ้ือสินค้าโดยเฉลีย่ 

df 
Pearson 

Chi-square 
Sig2-sided 

-  เวบ็ไซตมี์ขอ้ความทกัทายลูกคา้แต่ละราย 

-  เวบ็ไซตมี์การเก็บขอ้มูลการชมหรือ เลือกสินคา้ 

-  เวบ็ไซตมี์การแนะนาํสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ 

-  สามารถปรับแต่งลกัษณะของสินคา้ตามตอ้งการ 

21 

21 

21 

21 

106.451 

82.827 

112.715 

102.085 

.000 

.000 

.000 

.000 

 

H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงไ ม่มีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H1:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการวเิคราะห์ Chi-square จะเห็นไดว้า่ค่า  Sig.  มีค่าน้อยกวา่  0.05 ดงันั้น จึงสรุป

ไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสาํคญั .05 

 

ตารางที ่ 26  ตารางแสดงปัจจยัส่วนประทางการตลาดดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัมี 

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 

การซ้ือสินค้าโดยเฉลีย่ 

df 
Pearson 

Chi-square 
Sig2-sided 

-  มีการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวั ลูกคา้ 

-  ลูกคา้สามารถบริหารจดัการขอ้มูลส่วนตวัเองได ้

-  มีการป้องกนัการเขา้ถึงขอ้มูลลูกคา้จากบุคคลอ่ืนได้ 

-  มีระบบรักษาความปลอดภยัอยา่งเพียงพอ 

-  มีการประกาศนโยบายความเป็นส่วนตวั (Privacy 

Policy)  ไวอ้ยา่งชดัเจน 

21 

21 

21 

28 

28 

72.508 

46.338 

90.257 

84.345 

62.315 

.000 

.000 

.000 

.000 

.000 
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H0: ปัจจยัส่ วนประสมทางการตลาดดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H1:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการวเิคราะ ห์ Chi-square จะเห็นไดว้า่ค่า  Sig.  มีค่านอ้ยกวา่  0.05 ดงันั้น จึงสรุป

ไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการความเป็นส่วนตวัมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสาํคญั .05 

 

ตารางที ่ 27  ตารางแสดงปัจจยัส่วนประทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

H1:  ปัจจยัส่วนป ระสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

จากผลการวเิคราะห์ Chi-square จะเห็นไดว้า่ค่า  Sig. มีค่านอ้ยกวา่  0.05 ดงันั้น จึงสรุป

ไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบ บ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสาํคญั .05 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

การซ้ือสินค้าโดยเฉลีย่ 

df 
Pearson 

Chi-square 
Sig2-sided 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 21 50.453 0.000 

ดา้นราคา 21 70.258 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 14 31.699 0.004 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 21 102.741 0.000 

ดา้นการบริการแบบเจาะจง 21 83.018 0.000 

ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 21 91.397 0.000 
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  บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

งานวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ของนกัศึกษามหาวทิยาลยั

ศิลปากร วทิ ยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี และศึกษาถึงสินคา้รวมทั้งปัญหาในการซ้ือผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ผลการศึกษาสามารถสรุปไดเ้ป็นส่วนต่างๆดงัน้ี 

 

สรุปผล 

ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ลกัษณะประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 376 คน เป็นเพศชาย 137 คน (ร้อยละ 

36.4) และเพศหญิงจาํนวน 239 คน (ร้อยละ 63.6)  โดยส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาชั้นปีท่ี 4 จาํนวน 164 

คน (ร้อยละ 43.6)มีรายรับต่อเดือนอยูท่ี่ 4,001 - 5,000  บาทมากท่ีสุด จาํนวน 131 คน (ร้อยละ 34.8) 

นกัศึกษาส่วนใหญ่ใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีหอพกัมากท่ีสุด  จาํนวน  236  คน  (ร้อยละ  62.8) ส่วนใหญ่ซ้ือ

สินคา้และบริการ  1-2 คร้ังต่อเดือน  จาํนวน  314  คน  (ร้อยละ  83.5)  นกัศึกษาส่วนใหญ่รู้จกัการ

เลือกซ้ือสินคา้จากการเรียนรู้ดว้ยตนเ อง  จาํนวน  181  คน  (ร้อยละ  48.1)  โดยส่วนใหญ่มีความ

สนใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือเคยซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยจาํแนกตามรายการของ

สินคา้ดงัต่อไปน้ี 

รายการสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีนกัศึกษาสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายมาก

ท่ีสุด  จาํนวน  231  คน  (ร้อยละ  61.4)  ส่วนใหญ่ใชว้ธีิการโอนผา่น  ATM  ในการชาํระเงินมาก

ท่ีสุด  จาํนวน  277  คน  (ร้อยละ  73.7)   

ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัดา้น

ผลิตภณัฑใ์นระดบัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ียรวม 4.244 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ นกัศึกษาให้

ความสาํคญัในระดบัมากกบัคุณสมบติัของสินคา้ตรงตามความตอ้งการ สินคา้มีคุณภาพ ได้

มาตรฐาน เช่ือถือได้   ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั  สินคา้แสดงขอ้มูลและรายละเอียดชดัเจน  สินคา้มีความ

หลากหลาย  และ  สินคา้มีควา มทนัสมยัแตกต่างจากร้านทัว่ไป  ดว้ยค่าเฉล่ีย  4.319  4 .130 ,  



 

 
 

4.119,   4.069,  3.925  และ  3.909  ตามลาํดบั 

ปัจจยัดา้นราคา ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่แลว้นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัดา้นราคาใน

ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียรวม 4.303   โดยพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ นกัศึกษาใหค้ว ามสาํคญัใน

ระดบัมากกบัการแจง้ราคาสินคา้อยา่งถูกตอ้งและครบถว้น  ระบบการจ่ายชาํระเงินมีความสะดวก 

ปลอดภยั  ค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้มีความเหมาะสม  และราคาของสินคา้ถูกกวา่ทอ้งตลาด  ดว้ย

ค่าเฉล่ีย   4.273,  4.087,  4.042   และ  3.864  ตามลาํดบั 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัดา้น

การจดัจาํหน่ายในระดบัมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียรวม 4.292 โดยพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ นกัศึกษา

ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบัสินคา้จดัส่งไดต้รงเวลาและถึงมือผูรั้บ  การใชง้านภายในเวบ็ไซตไ์ม่

ยุง่ยากสะดวกรวดเร็ว  มีกา รปรับปรุงขอ้มูลบนเวบ็ไซตส์มํ่าเสมอ  เวบ็ไซตมี์ระบบการตอบโตใ้น

การใหข้อ้มูล  และสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด  24  ชัว่โมง  ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.164,  4.154,  

4.114,   4.087,  และ  4.069  ตามลาํดบั   

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญั

ดา้นการส่งเสริมการขายในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียรวม  4.005  โดยพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบัการออกแบบเวบ็ไซตมี์ความสวยงาม น่าสนใจ  การ

รับประกนัสินคา้  ของแถมและส่วนลดในการสั่งซ้ือสินคา้  การใหบ้ริการหลงัการขาย  การ

ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ  และกิจกรรมทางการตลาดใหเ้ขา้ร่วม  ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.029,  

4.008,  3.898,  3.872,  3.795  และ  3.744  ตามลาํดบั 

ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจง ผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่นกัศึกษา

ใหค้วามสาํคญัดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงโด ยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียรวม  

3.997  โดยพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบัขอ้ความทกัทายลูกคา้

แต่ละราย  การแนะนาํสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้  การเก็บขอ้มูลการชมหรือเลือกสินคา้  และ

สามารถปรับแต่งลกัษณะของสินคา้ตามตอ้งการ  ดว้ยค่าเฉล่ี ยเท่ากบั  3.837,  3.829,  3.760  และ  

3.731  ตามลาํดบั  

ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั

ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียรวม  4.162  โดยพิจารณาเป็น

รายขอ้พบวา่ นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในระดบัม ากกบัการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวัลูกคา้  การ

ประกาศนโยบายความเป็นส่วนตวั (Privacy Policy)  ไวอ้ยา่งชดัเจน  มีระบบรักษาความปลอดภยั

อยา่งเพียงพอ  การป้องกนัการเขา้ถึงขอ้มูลลูกคา้จากบุคคลอ่ืนได ้ และลูกคา้สามารถบริหารจดัการ

ขอ้มูลส่วนตวัเองได ้ ดว้ยค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.146,  4.111,  4.106,  4.103  และ  4.016  ตามลาํดบั   



 

 
 

กล่าวโดยสรุปพบวา่ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ใหค้วามสาํคญักบั

ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัราคามากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยั

ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั   ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย และปัจจยัดา้นการใหบ้ริการแบบ

เฉพาะเจาะจง 

ส่วนท่ี 3 แบ่งเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 การวเิคราะห์ปัญหาท่ีท่านพบเห็นในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัปัญหาท่ีนกัศึกษาเคยพบเห็นในการซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวม   3.606   ซ่ึงจะพิจารณาเป็น

รายขอ้ไดด้งัน้ี โดยส่วนใหญ่แลว้นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัสินคา้ท่ีไม่มีบริการหลงัการขายไวม้าก

ท่ีสุด สินคา้ไม่มีคุณภาพ ชาํรุดเสียหาย  ไม่มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้จาํนวนมาก  มีทางเ ลือกในการ

ชาํระเงินท่ีจาํกดั  ไม่มีระบบการรักษาความปลอดภยัขอ้มูลส่วนตวัลูกคา้ ขาดการใหก้ารบริการหลงั

การขายเร่ืองขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์สินคา้ท่ีไดไ้ม่ตรงตามท่ีระบุไวบ้นเวบ็ไซต ์มีขั้นตอนการ

ดาํเนินงานท่ีซบัซอ้น ไม่มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้  ไดรั้บสินคา้ชา้กว่ ากาํหนด  เวบ็ไซตน์าํ

ขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ออกไปเผยแพร่โดยไม่ไดรั้บอนุญาต  ไม่ไดรั้บสินคา้ตามสั่ง เง่ือนไขในการ

ชาํระเงินไม่ชดัเจน  และเรียกเก็บเงินเกินกวา่ราคาท่ีไดร้ะบุไว ้ ดว้ยค่าเฉล่ีย  3.789,  3.704,  3.670,  

3.651,  3.648,  3.643,  3.595,  3.513,  3.500,  3.422,  3.375,  3.353,  3.279 และ 3.250 ตามลาํดบั 

3.2 ขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษายงัมีความกงัวลในเร่ืองของความน่าเช่ือถือและความ

ปลอดภยัในการซ้ือสินคา้เป็นอยา่งมาก จากการเขียนขอ้เ สนอแนะเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แสดงใหเ้ห็นวา่ยงัมีนกัศึกษาจาํนวนไม่นอ้ยท่ียงัไม่แน่ใจและไม่มัน่ใจใน

ความปลอดภยัของการซ้ือสินคา้โดยเฉพาะในขั้นตอนการชาํระเงิน 

ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้ า

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั ดงัน้ี 

นกัศึกษาชายส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอางมากท่ีสุดจาํนวน 55 คน รองลงมาคือ

หนงัสือ/นิตยสารจาํนวน 50 คน สินคา้เพื่อความบนัเทิงจาํนวน 49 คน เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 

43 คน อ่ืนๆจาํนวน 32 คน ของขวญั /ของชาํร่วยจาํนวน 28 คน ของเล่นตุก๊ตาจาํนวน 26 คน 

อุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวน 22 คน อุปกรณ์ตกแต่งบา้นจาํนวน 19 คน เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  

และ เคร่ืองประดบัจาํนวนอยา่งละ 10 คน สัตว์เล้ียงจาํนวน 8 คน เคร่ืองหนงัจาํนวน 5 คน  และท่ี

นกัศึกษาชายมีความสนใจท่ีจะซ้ือนอ้ยท่ีสุดคืออาหารจาํนวน 4 คน 



 

 
 

นกัศึกษาหญิงส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอางมากท่ีสุดจาํนวน 116 คน รองลงมา

คือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 102 คน สินคา้เพื่อความบนัเทิงจาํนวน 48 คน เวชภัณฑแ์ละอาหาร

เสริมจาํนวน  47 คน  เคร่ืองหนงัจาํนวน 46 คน หนงัสือ /นิตยสารจาํนวน 41 คน ของขวญั /ของ

ชาํร่วยจาํนวน 36 คน เคร่ืองประดบัจาํนวน 26 คน อุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวน 23 คน อาหารจาํนวน 

14 คน อุปกรณ์ตกแต่งบา้นจาํนวน 10 คน สัตวเ์ล้ียงจาํนวน 8 คน ของเล่น ตุก๊ตาจาํนวน 7 คน และท่ี

นกัศึกษาหญิงมีความสนใจท่ีจะซ้ือนอ้ยท่ีสุดคืออ่ืนๆจาํนวน 4 คน 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั ดงัน้ี 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน ตํ่ากวา่ 4,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ี จะซ้ือเคร่ืองสาํอาง

จาํนวน 34 คน รองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 21 คน อุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวน 14 คน 

เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน 13 คน เคร่ืองหนงัจาํนวน 11 คน สินคา้เพื่อความบนัเทิงจาํนวน 9 

คน อาหารจาํนวน 6 คนเคร่ืองประดบั ของขวญั /ของชาํร่วย หนงัสือ /นิตยสาร  และ อ่ืนๆจาํนวน

อยา่งละ 4 คน ของเล่น ตุก๊ตาจาํนวน 2 คน  และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ืออุปกรณ์ตกแต่งบา้น

และสัตวเ์ล้ียงเลย 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 4,001  -  5,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอาง

จาํนวน 60 คน รองลงมาคือเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน 30 คน หนังสือ/นิตยสารจาํนวน 28 

คน เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 26 คน อ่ืนๆจาํนวน 21 คน ของขวญั /ของชาํร่วยจาํนวน 19 คน 

สินคา้เพื่อความบนัเทิงจาํนวน 16 คน อุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวน 14 คน เคร่ืองหนงัและ

เคร่ืองประดบัจาํนวนอยา่งละ 12 คน อุปกรณ์ตกแต่งบา้นจาํนวน 11 คน อาหารจาํนวน 4 คน  ของ

เล่น ตุก๊ตาจาํนวน 3 คนและท่ีนอ้ยท่ีสุดคือสัตวเ์ล้ียงจาํนวน 2 คน 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 5,001 – 6,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือสินคา้เพื่อความ

บนัเทิงจาํนวน 51 คน รองลงมาคือหนงัสือ /นิตยสารจาํนวน 45 คน เคร่ืองสาํอางจาํนวน 31 คน 

เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน  30 คน ของเล่น ตุก๊ตาจาํนวน 20 คน ของขวญั /ของชาํร่วยจาํนวน 19 

คน อุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวน 15 คน อ่ืนๆจาํนวน 9 คน เคร่ืองประดบั อุปกรณ์ตกแต่งบา้น 

เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม และสัตวเ์ล้ียงจาํนวนอยา่งละ 4 คน และท่ีนอ้ยท่ีสุดคือเคร่ืองหนงัและ

อาหารจาํนวนอยา่งละ 3 คน   

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 6001-7000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่ง

กายจาํนวน 11 คน รองลงมาคือเคร่ืองหนงัจาํนวน 8 คน สินคา้เพื่อความบนัเทิงจาํนวน 7 คน 

ของขวญั /ของชาํร่วยและ หนงัสือ /นิตยสารจาํนวนอยา่งละ 5 คน เคร่ืองสาํอางจาํนวน 4 คน 

เคร่ืองประดบัและอุปกรณ์ เทคโนโลยจีาํนวนอยา่งละ 2 คน เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน 1 คน 

และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ืออาหารอุปกรณ์ตกแต่งบา้น สัตวเ์ล้ียง ของเล่น ตุก๊ตาและอ่ืนๆเลย 



 

 
 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 7,001 – 8,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกายจาํนวน 26 คน รองลงมาคือเคร่ืองสาํอางจาํนวน 24 คน ของขวญั /ของชาํร่วยจาํนวน 17 คน 

เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน 9 คน หนงัสือ/นิตยสารจาํนวน 7 คน เคร่ืองประดบัและสินคา้เพื่อ

ความบนัเทิงจาํนวนอยา่งละ 6 คน เคร่ืองหนงัจาํนวน 4 คน อุปกรณ์ตกแต่งบา้นจาํนวน 1 คน และ

ไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ืออุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร สัตวเ์ล้ียง ของเล่น ตุก๊ตาและอ่ืนๆเลย 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 8,001 – 9,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกายจาํนวน 10 คน และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือเคร่ืองประดบั เคร่ืองสาํอาง สินคา้เพื่อ

ความบนัเทิง ของขวญั /ของชาํร่วย หนงัสื อ/นิตยสาร อุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร เคร่ืองหนงั 

อุปกรณ์ตกแต่งบา้น เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม สัตวเ์ล้ียง ของเล่น ตุก๊ตาและอ่ืนๆเลย 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 9,001 – 10,000 บาทส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกายจาํนวน 19 คน รองลงมาคือเคร่ืองสาํอางจาํนวน 14 คน อุปกรณ์ตกแต่งบา้นจาํนวน 13 คน 

สัตวเ์ล้ียงจาํนวน 10 คน เคร่ืองประดบั สินคา้เพื่อความบนัเทิงและของเล่น ตุก๊ตาจาํนวนอยา่งละ 8 

คน อาหารและเคร่ืองหนงัจาํนวนอยา่งละ 5 คน หนงัสือ /นิตยสารและอ่ืนๆจาํนวนอยา่งละ 2 คน 

และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือของขวญั/ของชาํร่วย อุปกรณ์เทคโนโลย ีและเวชภณัฑแ์ละอาหาร

เสริมเลย 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 10,001 บาทข้ึนไป ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอาง

จาํนวน 4 คน รองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายและเคร่ืองหนงัจาํนวนอยา่งละ 2 คน อุปกรณ์

เทคโนโลยจีาํนวน 14 คน เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน 13 คน สินค้าเพื่อความบนัเทิงจาํนวน 9 

คน อาหารจาํนวน 6 คนเคร่ืองประดบั ของขวญั/ของชาํร่วย หนงัสือ/นิตยสารและ อ่ืนๆจาํนวนอยา่ง

ละ 4 คน ของเล่น ตุก๊ตาจาํนวน 2 คน และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือเคร่ืองประดบั สินคา้เพื่อ

ความบนัเทิง ของขวญั /ของชาํร่วย หนงัสือ /นิตยสาร อุปกรณ์เทคโนโล ย ีอาหาร อุปกรณ์ตกแต่ง

บา้น เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม สัตวเ์ล้ียงและอ่ืนๆเลย 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั ดงัน้ี 

นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ 1 - 2 คร้ังต่อเ ดือน ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือ

เคร่ืองสาํอางจาํนวน 129 คน รองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 115 คน สินคา้เพื่อความ

บนัเทิงจาํนวน 78 คน หนงัสือ /นิตยสารจาํนวน 77 คน ของขวญั /ของชาํร่วยจาํนวน 42 คน เคร่ือง

หนงัจาํนวน 41 คน เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน 40 คน อุปกรณ์เทคโนโล ยจีาํนวน 37 คน 

อ่ืนๆจาํนวน  35 คน เคร่ืองประดบัจาํนวน 27 คน ของเล่น ตุก๊ตาจาํนวน 23 คน อุปกรณ์ตกแต่งบา้น

จาํนวน 20 คน อาหารจาํนวน 18 คน และท่ีนอ้ยท่ีสุดคือสัตวเ์ล้ียงจาํนวน 8 คน 



 

 
 

นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือ

เคร่ืองสาํอาง และเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวนอยา่งละ 16 คน รองลงมาคือ สินคา้เพื่อความ

บนัเทิงและหนงัสือ /นิตยสารจาํนวนอยา่งละ 10 คน อุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวน 8 คน เคร่ืองหนงั

จาํนวน 2 คน เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบัและอ่ืนๆจาํนวนอยา่งละ 1 คน และไม่มีนกัศึกษา

คนใดสนใจซ้ือของขวญั/ของชาํร่วย อาหาร อุปกรณ์ตกแต่งบา้น สัตวเ์ล้ียง และของเล่น ตุก๊ตาเลย 

นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ 5 - 6 คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้

เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 18 คน รองลงมาคือ เคร่ืองสาํอางจาํนวน 17 คน ของขวญั /ของชาํร่วยจาํนวน 

16 คน เคร่ืองหนงัจาํ นวน 2 คน สินคา้เพื่อความบนัเทิง อุปกรณ์ตกแต่งบา้น และเวชภณัฑแ์ละ

อาหารเสริมจาํนวนอยา่งละ 1 คน และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือเคร่ืองประดบั หนงัสือ /นิตยสาร 

อุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร สัตวเ์ล้ียง ของเล่น ตุก๊ตาและอ่ืนๆเลย 

นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้มากกวา่ 7 คร้ังต่อเดือนข้ึนไป ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือ

เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 11 คน รองลงมาคือของเล่น ตุก๊ตาจาํนวน 10 คน เคร่ืองสาํอางจาํนวน 

9 คน เคร่ืองประดบั สินคา้เพื่อความบนัเทิง อุปกรณ์ตกแต่งบา้นและสัตวเ์ล้ียงจาํนวนอยา่งละ 8 คน 

ของขวญั/ของชาํร่วยจาํนวน 6 คน หนงัสือ/นิตยสารจาํนวน 4 คน และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือ 

อุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร เคร่ืองหนงั เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมและอ่ืนๆเลย 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั ดงัน้ี 

นกัศึกษาท่ีมี การรับรู้ขอ้มูลโดยเรียนรู้ดว้ยตนเองส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกายจาํนวน 80 คนรองลงมาคือเคร่ืองสาํอางจาํนวน 77 คน หนงัสือ /นิตยสารจาํนวน 51 คน 

สินคา้เพื่อความบนัเทิงจาํนวน 50 คน ของขวญั/ของชาํร่วยจาํนวน 38 คน เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม

จาํนวน  25 คน อุปกรณ์ตกแต่งบา้นจาํนวน 24 คน อุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวน 23 คน เคร่ืองหนงั

และของเล่น ตุก๊ตาจาํนวนอยา่งละ 22  คน เคร่ืองประดบัจาํนวน 18 คน อ่ืนๆจาํนวน 16 คน สัตว์

เล้ียงจาํนวน 14 คน และท่ีนอ้ยท่ีสุดคืออาหารจาํนวน 11 คน 

นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลโดยเพื่อนแนะนาํส่วนใหญ่สนใจท่ีจ ะซ้ือเคร่ืองสาํอาง

จาํนวน 52 คนรองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 27 คน สินคา้เพื่อความบนัเทิงจาํนวน 24 

คน หนงัสือ /นิตยสารและอ่ืนๆจาํนวนอยา่งละ 20 คน เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน 14  คน 

ของขวญั /ของชาํร่วยจาํนวน 10 คน  เคร่ืองประดบัและอุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวนอยา่งละ  5 คน 

เคร่ืองหนงัและอุปกรณ์ตกแต่งบา้นจาํนวนอยา่งละ 4 คน สัตวเ์ล้ียงและของเล่น ตุก๊ตาจาํนวนอยา่ง

ละ 2 คน และท่ีนอ้ยท่ีสุดคืออาหารจาํนวน 1 คน 

นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลโดยส่ือโฆษณาต่างๆส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกายและเคร่ืองสาํอางจาํนวน 26  คนรองลง มาคือเคร่ืองหนงัจาํนวน 16  คน เคร่ืองประดบั



 

 
 

จาํนวน 11 คน สินคา้เพื่อความบนัเทิงจาํนวน 10 คน หนงัสือ /นิตยสารและของขวญั /ของชาํร่วย

จาํนวนอยา่งละ 7 คน  อุปกรณ์เทคโนโลยจีาํนวน 6 คน อาหารและเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน

อยา่งละ 3 คน ของเล่น ตุก๊ตาจาํนวน 2 คน  และไม่มีนกัศึก ษาคนใดสนใจซ้ืออุปกรณ์ตกแต่งบา้น 

สัตวเ์ล้ียงและอ่ืนๆเลย 

นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลโดยการประชาสัมพนัธ์ทางเวบ็ไซตส่์วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือ

เคร่ืองสาํอางจาํนวน 16 คนรองลงมาคือเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมจาํนวน 15 คน สินคา้เพื่อความ

บนัเทิงและหนงัสือ /นิตยสารจาํนวนอยา่งละ 13 คน เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจาํนวน 12 คน อุปกรณ์

เทคโนโลยจีาํนวน 11 คน ของขวญั /ของชาํร่วยจาํนวน 9 คน  ของเล่น ตุก๊ตาจาํนวน 7 คน อาหาร

และเคร่ืองหนงัจาํนวนอยา่งละ 3 คนเคร่ืองประดบัจาํนวน 2 คน อุปกรณ์ตกแต่งบา้นจาํนวน 1 คน

และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงและอ่ืนๆเลย 

 

อภิปรายผล 

ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ลกัษณะประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษาพบวา่ ในการคดักรองนกัศึกษาท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ นกัศึกษาส่วนใหญ่ท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นเพศหญิง

มากกวา่เพศชาย โดยส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาชั้นปีท่ี 4  มีรายรับต่อเดือนอยูท่ี่ 4,001 - 5,000  บาทมาก

ท่ีสุด นกัศึกษาส่วนใหญ่ใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีหอพกัมากท่ีสุด  ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้และบริการ  1 - 2 คร้ัง

ต่อเดือน  นกัศึกษาส่วนใหญ่รู้จกัการเลือกซ้ือสินคา้จากการเรียนรู้ดว้ยตนเอง  โดยส่วนใหญ่มีความ

สนใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือเคยซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยจาํแนกตามรายการของ

สินคา้ดงัต่อไปน้ีรายการสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีนกัศึกษาสนใจท่ีจะซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย

มากท่ีสุด    ส่วนใหญ่ใชว้ธีิการโอนผา่น  ATM  ในการชาํระเงินมากท่ีสุด   

ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัดา้น

ผลิตภณัฑใ์นระดบัมากท่ีสุด โดยนกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบัคุณสมบติัของสินคา้ตรง

ตามความตอ้งการ สินคา้มีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน เช่ือถือได ้ ตราสินคา้เป็ นท่ีรู้จกั สินคา้แสดงขอ้มูล

และรายละเอียดชดัเจน สินคา้มีความหลากหลาย และ สินคา้มีความทนัสมยัแตกต่างจากร้านทัว่ไป 

ปัจจยัดา้นราคา ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่แลว้นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัดา้นราคาใน

ระดบัมากท่ีสุด โดยนกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบัการแจง้ราคาสินคา้อยา่ งถูกตอ้งและ

ครบถว้น  ระบบการจ่ายชาํระเงินมีความสะดวก ปลอดภยั  ค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้มีความ

เหมาะสม  และราคาของสินคา้ถูกกวา่ทอ้งตลาด   



 

 
 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัดา้น

การจดัจาํหน่ายในระดบัมากท่ีสุดโดยนกัศึกษาใหค้วา มสาํคญัในระดบัมากกบัสินคา้จดัส่งไดต้รง

เวลาและถึงมือผูรั้บ  การใชง้านภายในเวบ็ไซตไ์ม่ยุง่ยากสะดวกรวดเร็ว  มีการปรับปรุงขอ้มูลบน

เวบ็ไซตส์มํ่าเสมอ  เวบ็ไซตมี์ระบบการตอบโตใ้นการใหข้อ้มูล  และสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด  

24  ชัว่โมง   

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญั

ดา้นการส่งเสริมการขายในระดบัมากโดยนกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในระดบัมากกบัการออกแบบ

เวบ็ไซตมี์ความสวยงาม น่าสนใจ  การรับประกนัสินคา้  ของแถมและส่วนลดในการสั่งซ้ือสินคา้  

การใหบ้ริการหลงัการขาย  การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ  และกิจกรรมทางการตลาดใหเ้ขา้ร่วม   

ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจง ผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่นกัศึกษา

ใหค้วามสาํคญัดา้นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจงโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยนกัศึกษาให้

ความสาํคญัในระดบัมากกบัขอ้ความทกัทายลูกคา้แต่ละราย  การแนะนาํสินคา้ท่ี เหมาะสมกบัลูกคา้  

การเก็บขอ้มูลการชมหรือเลือกสินคา้  และสามารถปรับแต่งลกัษณะของสินคา้ตามตอ้งการ   

ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั

ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยนกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก

กบัการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวัลูกคา้  การประกาศนโยบายความเป็นส่วนตวั (Privacy Policy)  ไว้

อยา่งชดัเจน  มีระบบรักษาความปลอดภยัอยา่งเพียงพอ  การป้องกนัการเขา้ถึงขอ้มูลลูกคา้จาก

บุคคลอ่ืนได ้ และลูกคา้สามารถบริหารจดัการขอ้มูลส่วนตวัเองได ้  

ส่วนท่ี 3 แบ่งเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 การวเิคราะห์ปัญหาท่ีพบเห็นในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัปัญหาท่ีนกัศึกษาเคยพบเห็นในการซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ในระดบั 3.606  ซ่ึงจะพิจารณาเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี โดยส่วน

ใหญ่แลว้นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัสินคา้ท่ีไม่มีบริการหลงัการขายไวม้ากท่ีสุด สินคา้ไม่มีคุณภาพ 

ชาํรุดเสียหาย  ไม่มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้จาํนวนมาก  มีทางเลือกในการชาํระเงินท่ีจาํกดั  ไม่มี

ระบบการรักษาความปลอดภยัขอ้มูลส่วนตวัลูกคา้ ขาดการใหก้ารบริการหลงัการขายเร่ืองขอ้มูล

เก่ียวกับผลิตภณัฑ ์สินคา้ท่ีไดไ้ม่ตรงตามท่ีระบุไวบ้นเวบ็ไซต ์มีขั้นตอนการดาํเนินงานท่ีซบัซอ้น 

ไม่มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้  ไดรั้บสินคา้ชา้กวา่กาํหนด  เวบ็ไซตน์าํขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้

ออกไปเผยแพร่โดยไม่ไดรั้บอนุญาต  ไม่ไดรั้บสินคา้ตามสั่ง เง่ือนไขในการชาํระเงินไม่ชดั เจน  

และเรียกเก็บเงินเกินกวา่ราคาท่ีไดร้ะบุไว ้ ตามลาํดบั 

3.2 ขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 



 

 
 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษายงัมีความกงัวลในเร่ืองของความน่าเช่ือถือและความ

ปลอดภยัในการซ้ือสินคา้เป็นอยา่งมาก จากการเขี ยนขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แสดงใหเ้ห็นวา่ยงัมีนกัศึกษาจาํนวนไม่นอ้ยท่ียงัไม่แน่ใจและไม่มัน่ใจใน

ความปลอดภยัของการซ้ือสินคา้โดยเฉพาะในขั้นตอนการชาํระเงิน 

ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ื อสินคา้

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั โดย 

นกัศึกษาชายส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอางมากท่ีสุด รองลงมาคือหนงัสือ /

นิตยสาร สินคา้เพื่อความบนัเทิง   เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย  อ่ืนๆ  ของขวญั /ของชาํร่วย ของเล่นตุก๊ตา 

อุปกรณ์เทคโนโลย ีอุปกรณ์ตกแต่งบา้น เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  เคร่ืองประดบั  สัตวเ์ล้ียง  เคร่ือง

หนงั  และท่ีนกัศึกษาชายมีความสนใจท่ีจะซ้ือนอ้ยท่ีสุดคืออาหาร ตามลาํดบั 

นกัศึกษาหญิงส่วนใหญ่สนใจท่ีจ ะซ้ือเคร่ืองสาํอางมากท่ีสุด รองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกาย  สินคา้เพื่อความบนัเทิง  เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  เคร่ืองหนงั  หนงัสือ /นิตยสาร  

ของขวญั /ของชาํร่วย  เคร่ืองประดบั อุปกรณ์เทคโนโลย ี อาหาร  อุปกรณ์ตกแต่งบา้น สัตวเ์ล้ียง  

ของเล่น ตุก๊ตา และท่ีนกัศึกษาหญิงมีความสนใจท่ีจะซ้ือนอ้ยท่ีสุดคืออ่ืนๆตามลาํดบั 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั โดย 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน ตํ่ากวา่ 4,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอา ง 

รองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย อุปกรณ์เทคโนโลย ีเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  เคร่ืองหนงั สินคา้

เพื่อความบนัเทิง  อาหาร  เคร่ืองประดบั ของขวญั /ของชาํร่วย หนงัสือ /นิตยสาร อ่ืนๆ ของเล่น 

ตุก๊ตา และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ืออุปกรณ์ตกแต่งบา้นและสัตวเ์ล้ียงเลย ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 4,001 – 5,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอาง 

รองลงมาคือเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  หนงัสือ /นิตยสาร เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย อ่ืนๆ ของขวญั /ของ

ชาํร่วย สินคา้เพื่อความบนัเทิง  อุปกรณ์เทคโนโลย ีเคร่ืองหนงัและเคร่ืองประดบั อุปกรณ์ต กแต่ง

บา้น อาหาร  ของเล่น ตุก๊ตาและท่ีนอ้ยท่ีสุดคือสัตวเ์ล้ียง ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 5,001 – 6,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือสินคา้เพื่อความ

บนัเทิง รองลงมาคือหนงัสือ/นิตยสาร เคร่ืองสาํอาง เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย  ของเล่น ตุก๊ตา ของขวญั /

ของชาํร่วย  อุปกรณ์เทคโนโลย ี อ่ืนๆ  เคร่ืองประดบั อุปกรณ์ตกแต่งบา้น เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม 

และสัตวเ์ล้ียง และท่ีนอ้ยท่ีสุดคือเคร่ืองหนงัและอาหาร  ตามลาํดบั 



 

 
 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 6,001 – 7,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกาย รองลงมาคือเคร่ืองหนงั สินคา้เพื่อความบนัเทิง ของขวญั/ของชาํร่วยและ หนงัสือ /นิตยสาร  

เคร่ืองสาํอาง เคร่ืองประดบัและอุปกรณ์เทคโนโลย ีเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม และไม่มีนกัศึกษาคน

ใดสนใจซ้ืออาหารอุปกรณ์ตกแต่งบา้น สัตวเ์ล้ียง ของเล่น ตุก๊ตาและอ่ืนๆเลย ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 7,001 – 8,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกาย รองลงมาคือเคร่ืองสาํอาง ของขวญั /ของชาํร่วย เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  หนงัสือ /

นิตยสาร  เคร่ืองประดบัและสินคา้เพื่อความบนัเทิง  เคร่ืองหนงั  อุปกรณ์ตกแต่งบา้น และไม่มี

นกัศึกษาคนใดสนใจซ้ืออุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร สัตวเ์ล้ียง ของเล่น ตุก๊ตาและอ่ืนๆเลย ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 8,001 – 9,000 บาท ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกาย และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือเคร่ืองประดบั เคร่ืองสาํอาง สินคา้เพื่อความบนัเทิง 

ของขวญั/ของชาํร่วย หนงัสือ /นิตยสาร อุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร เคร่ืองหนงั อุปกรณ์ตกแต่งบา้น 

เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม สัตวเ์ล้ียง ของเล่น ตุก๊ตาและอ่ืนๆเลย ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 9,001 – 10,000 บาทส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกาย รองลงมาคือเคร่ืองสาํอาง  อุปกรณ์ตกแต่งบา้น สัตวเ์ล้ียง  เคร่ืองประดบั สินคา้เพื่อความ

บนัเทิงและของเล่น ตุก๊ตา  อาหารและเคร่ืองหนงั  หนงัสือ /นิตยสารและอ่ืนๆ  และไม่มีนกัศึกษา

คนใดสนใจซ้ือของขวญั /ของชาํร่วย อุปกรณ์เทคโนโลย ีและเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมเลย  

ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีรายรับต่อเดือน 10,001 บาทข้ึน ไป ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอาง 

รองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายและเคร่ืองหนงั อุปกรณ์เทคโนโลย ี เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม 

สินคา้เพื่อความบนัเทิง อาหาร  เคร่ืองประดบั ของขวญั /ของชาํร่วย หนงัสือ /นิตยสารและ อ่ืนๆ  

ของเล่น ตุก๊ตา และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือเ คร่ืองประดบั สินคา้เพื่อความบนัเทิง ของขวญั /

ของชาํร่วย หนงัสือ /นิตยสาร อุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร อุปกรณ์ตกแต่งบา้น เวชภณัฑแ์ละอาหาร

เสริม สัตวเ์ล้ียงและอ่ืนๆเลย ตามลาํดบั 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั ดงัน้ี 

นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ 1 -  2 คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือ

เคร่ืองสาํอาง รองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย  สินคา้เพื่อความบนัเทิง  หนงัสือ /นิตยสาร  

ของขวญั /ของชาํร่วย เคร่ืองหนงั เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริ ม   อุปกรณ์เทคโนโลย ี อ่ืนๆ  

เคร่ืองประดบั  ของเล่น ตุก๊ตา อุปกรณ์ตกแต่งบา้น อาหาร และท่ีนอ้ยท่ีสุดคือสัตวเ์ล้ียง ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ 3 -  4 คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือ

เคร่ืองสาํอางและเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม รองลงมาคือ สินคา้เพื่ อความบนัเทิงและหนงัสือ /



 

 
 

นิตยสาร อุปกรณ์เทคโนโลย ีเคร่ืองหนงั  เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบัและอ่ืนๆ และไม่มี

นกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือของขวญั /ของชาํร่วย อาหาร อุปกรณ์ตกแต่งบา้น สัตวเ์ล้ียง และของเล่น 

ตุก๊ตาเลย ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ 5 - 6 คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้

เคร่ืองแต่งกาย รองลงมาคือ เคร่ืองสาํอาง ของขวญั /ของชาํร่วย เคร่ืองหนงั  สินคา้เพื่อความบนัเทิง 

อุปกรณ์ตกแต่งบา้น เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือเคร่ืองประดบั 

หนงัสือ/นิตยสาร อุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร สัตวเ์ล้ียง ของเล่น ตุก๊ตาและอ่ืนๆเลย ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้มากกวา่ 7 คร้ังต่อเดือนข้ึนไป ส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือ

เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย รองลงมาคือของเล่น ตุก๊ตา  เคร่ืองสาํอาง  เคร่ืองประดบั สินคา้เพื่อความ

บนัเทิง อุปกรณ์ตกแต่งบา้นและสัต วเ์ล้ียง  ของขวญั /ของชาํร่วย หนงัสือ /นิตยสาร และไม่มี

นกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือ อุปกรณ์เทคโนโลย ีอาหาร เคร่ืองหนงั เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริมและอ่ืนๆ

เลย ตามลาํดบั 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั ดงัน้ี 

นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลโดยเรียนรู้ดว้ยตนเองส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกายรองลงมาคือเคร่ืองสาํอาง หนงัสือ /นิตยสาร  สินคา้เพื่อความบนัเทิง   ของขวญั /ของชาํร่วย  

เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม   อุปกรณ์ตกแต่งบา้น  อุปกรณ์เทคโนโลย ี เคร่ืองหนงัและของเล่น ตุก๊ตา 

เคร่ืองประดบั อ่ืนๆ สัตวเ์ล้ียง และท่ีนอ้ยท่ีสุดคืออาหาร ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลโดยเพื่อนแนะนาํส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองสาํอาง

รองลงมาคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย สินคา้เพื่อความบนัเทิง  หนงัสือ /นิตยสารและอ่ืนๆ  เวชภณัฑแ์ละ

อาหารเสริม ของขวญั /ของชาํร่วย เคร่ืองประดบัและอุปกรณ์เทคโนโลย ี เคร่ืองหนงัและอุปกรณ์

ตกแต่งบา้น สัตวเ์ล้ียงและของเล่น ตุก๊ตา และท่ีนอ้ยท่ีสุดคืออาหาร ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลโดยส่ือโฆษณาต่างๆส่วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง

แต่งกายและเคร่ืองสาํอาง รองลงมาคือเคร่ืองหนงั  เคร่ืองประดบั  สินคา้เพื่อความบนัเทิง   หนงัสือ /

นิตยสารและของขวญั /ของชาํร่วย  อุปกรณ์เทคโนโลย ี อาหารและเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  ของ

เล่น ตุก๊ตา  และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ืออุปกรณ์ตกแต่งบา้น สัตวเ์ล้ียงและอ่ืนๆเลย ตามลาํดบั 

นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลโดยการประชาสัมพนัธ์ทางเวบ็ไซตส่์วนใหญ่สนใจท่ีจะซ้ือ

เคร่ืองสาํอางรองลงมาคือเวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม  สินคา้เพื่อความบนัเทิงและหนงัสือ /นิตยสาร  

เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย อุปกรณ์เทคโนโลย ี ของขวญั /ของชาํร่วย  ของเล่น ตุก๊ตา  อาหารและเ คร่ือง

หนงั   เคร่ืองประดบั  อุปกรณ์ตกแต่งบา้น และไม่มีนกัศึกษาคนใดสนใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงและอ่ืนๆเลย 

ตามลาํด ั



 

 
 

ข้อเสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการทาํวจิยั 

1.  จากผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในทุกๆดา้นของส่วน

ประสมทางการตลาดแต่ท่ีนกัศึกษาใหค้วามสาํคญัม ากเป็นพิเศษคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา และ

ดา้นการจดัจาํหน่าย โดยใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการใหบ้ริการแบบ

เฉพาะเจาะจงและดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัรองลงมา ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์จึงควรหนัมาใหค้วามสนใจในการปรับปรุงดา้นผลิตภั ณฑใ์หม้ากข้ึนอาจมีการ

ปรับปรุงเร่ืองคุณภาพและความน่าเช่ือถือของสินคา้ ควรมีการตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณสมบติั

ของผลิตภณัฑแ์ละควรมีการแจง้ราคาใหถู้กตอ้งครบถว้น และพฒันาในเร่ืองของการจดัจาํหน่าย

เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบท่ีจะไดรั้บบริการท่ีรวดเร็ว ทนัใจ และความป ลอดภยั นอกจากน้ีการ

ส่งเสริมการขายและการดูแลเอาใจใส่ลูกคา้เป็นรายบุคคลยงัเป็นส่ิงสาํคญัท่ีทาํใหลู้กคา้เกิดความพึง

พอใจต่อการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

2. ผลการศึกษายงัพบอีกวา่ ปัญหาท่ีสาํคญัในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ท่ีนกัศึกษาพบส่ วนใหญ่คือสินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพ ชาํรุดเสียหาย   สินคา้ท่ีไดไ้ม่ตรง

ตามท่ีระบุไวบ้นเวบ็ไซต ์  ไม่มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้   ขาดการใหบ้ริการหลงัการขายเร่ือง

ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ไม่มีบริการหลงัการขาย   ไม่มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้จาํนวนมาก  ไม่มี

ระบบการรักษาความป ลอดภยัขอ้มูลส่วนตวัลูกคา้   มีทางเลือกในการชาํระเงินท่ีจาํกดั  ซ่ึงแสดงให้

เห็นวา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เกิดจากตวัสินคา้และกล

ยทุธ์ในการส่งเสริมการขายของผูป้ระกอบธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นหลกั ดงันั้น 

ผูป้ระกอบการจึงคว รใส่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑใ์หม้ากข้ึน มีความซ่ือสัตยต่์อผูบ้ริโภคหรือมี

ธรรมาภิบาลในการประกอบธุรกิจ นอกจากน้ีผูป้ระกอบการยงัควรมีการส่งเสริมการขายใหม้ากข้ึน

เพื่อจูงใจใหลู้กคา้หนัมาซ้ือสินคา้ของผูป้ระกอบธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มากข้ึน 

ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์จากกลุ่มตวัอยา่งอ่ืนๆดว้ยเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีหลากหลายและมีความแน่นอนมากข้ึน 

เพราะในท่ีน้ีศึกษาเพียงนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เท่านั้น อาจยงั

เป็นกลุ่มท่ีเล็กเกินไป ซ่ึงอาจยงัไม่คลอบคลุมประชากรทั้งหมดท่ีจะนาประเมินปัจจยัลกัษณะของ

ประเภทสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

2. ควรศึกษาในส่วนปัจจยัดา้นอ่ืนๆ เช่น แรงจูงใจ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความ

เฉพาะเจาะจงมากข้ึนรวมทั้งอาจจะมีกรศึกษาแบบเชิงคุณภาพเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกมากข้ึน 



 

 
 

ปัญหาและขอ้จาํกดัในการทาํวจิยั 

1. ในการทาํวจิยัคร้ังน้ี ผูท้าํวจิยัใชว้ธีิการสุ่มแบบความสะดวก (Convenience 

Sampling) ดงันั้นหากในการทาํวจิยัคร้ังต่อไป อาจทาํในลกัษณะการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota 

Sampling)เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีชดัเจนมากข้ึน 

2. เน่ืองจากแนวโนม้ของผูท่ี้จะซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่

จะเป็นเพศหญิง ดงันั้นผูท่ี้จะศึกษางานวจิยัน้ีคร้ังต่อไปควรจะศึกษาความตอ้งการซ้ือสินคา้ของคน

กลุ่มน้ี 

3. ในการทาํวจิยัคร้ังน้ีมีกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 376 คน โดยใชว้ธีิการแจกแบบสอบถาม

แบบสุ่มและผูต้อบแบบสอบถามอาจทาํดว้ยความไม่เตม็ใจเพราะช่วงเวลาท่ีผูว้จิยัแจกแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นช่วงท่ีผูต้อบแบบสอบถามอยูท่ี่โรงอาหารท่ีกาํลงัจะทานขา้วหรือนัง่พกัผอ่น ช่วงเวลา

ท่ีอยูใ่นหอพกัประมาณสามทุ่มถึงส่ีทุ่มจึงทาํใหไ้ดข้อ้มูลท่ีค่อนขา้งมีความคลาดเคล่ือน 
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง  “การศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์  กรณีศึกษา:นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” 

ผลการวจิยัน้ีจะเป็นประโยชน์ในการนาํขอ้มูลมาวเิคราะห์พ ฤติกรรมของผูใ้ช้

อินเตอร์เน็ตในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์รวมทั้งเป็นประโยชน์ต่อการวางแผน

และใชเ้ป็นกลยทุธ์  ทางการตลาดสาํหรับผูป้ระกอบการทั้งรายเก่าและรายใหม่ท่ีผูบ้ริโภคเป็น

นกัศึกษาหรือบุคคลทัว่ไป  จึงขอความกรุณาจากท่านไดโ้ปรดตอบแบบสอบถามตามค วามเป็นจริง

และโปรดตอบทุกขอ้  ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการตอบท่านจะใชส้าํหรับการวจิยัเท่านั้นและจะนาํเสนอ

ในภาพรวม  ซ่ึงไม่มีผลกระทบต่อการเรียนและสถานะภาพนกัศึกษาของท่านแต่อยา่งใด 

 

คําช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งออกเป็น  3  ตอน  คือ 

ตอนท่ี  1 สอบถามเก่ี ยวกบัขอ้มูลพื้นฐาน และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูต้อบแบบสอบถาม  

ตอนท่ี  2   สอบถามเก่ียวกบัการแสดงความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด  

(6P’s)  ในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ตอนท่ี  3   สอบถามเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจ้ง   :  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย   หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงหรือความคิดเห็นของท่าน

มากท่ีสุด 

เกณฑ์ในการตอบ  :  แบบสอบถามน้ีบางส่วนเป็นแบบประเมินค่า 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารประเมิน 

ดงัน้ี 

5     หมายถึง     มากทีสุ่ด  

4     หมายถึง     มาก 

3     หมายถึง     ปานกลาง 

2     หมายถึง     น้อย 

1     หมายถึง     น้อยทีสุ่ด 
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ตอนที ่ 1 

สอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพื้นฐานและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม 

คําถามคัดกรองเพือ่แยกแบบสอบถามตามลกัษณะการซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 

ข้อมูลทัว่ไป 

1.เพศ 

     ชาย        หญิง 

2.ช้ันปี 

     ชั้นปีท่ี  1       ชั้นปีท่ี  2 

     ชั้นปีท่ี  3       ชั้นปีท่ี  4 

3.รายรับต่อเดือน 

     ตํ่ากวา่  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 - 9,000   บาท 

     9,001 - 10,000  บาท     10,001  บาทข้ึนไป 

4.สถานทีท่ีท่่านใช้อนิเทอร์เน็ตเป็นประจําคือทีใ่ด 

     ท่ีบา้น       หอพกั 

     ร้านบริการอินเตอร์เน็ต     สถานศึกษา 

 อ่ืนๆ......................................... 

5.ลกัษณะการซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ของท่านบ่อยเพยีงใด 

     1-2 คร้ังต่อเดือน      3-4 คร้ังต่อเดือน 

     5-6 คร้ังต่อเดือน      มากกวา่  7 คร้ังต่อเดือน 

6.ท่านรับรู้แหล่งข้อมูลการเลอืกซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณชิย์อิเลก็ทรอนิกส์ได้อย่างไร 

      เรียนรู้ดว้ยตนเอง      เพื่อนแนะนาํ 

      ส่ือโฆษณาต่างๆ      การประชาสัมพนัธ์ทางเวบ็ไซต ์

      อ่ืนๆ.................................... 
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7.สินค้าใดทีท่่านมีความสนใจจะซ้ือหรือเคยซ้ือผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  (สามารถตอบได้

มากกว่า  1  ข้อ) 

      เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย     เคร่ืองประดบั 

      เคร่ืองสาํอาง      สินคา้เพื่อความบนัเทิง 

      ของขวญั/ของชาํร่วย     หนงัสือ/นิตยสาร 

      อุปกรณ์เทคโนโลย ี    อาหาร 

      เคร่ืองหนงั เช่น  กระเป๋า  รองเทา้    อุปกรณ์ตกแต่งบา้น 

      เวชภณัฑแ์ละอาหารเสริม     สัตวเ์ล้ียง 

      ของเล่น  ตุก๊ตา      อ่ืนๆ................................ 

8.วธีิการทีท่่านจะใช้หรือเคยจ่ายชําระค่าสินค้าและบริการทีส่ั่งซ้ือผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  

(สามารถตอบได้มากกว่า  1  ข้อ) 

      โอนผา่น  ATM      หกัจากบญัชีธนาคารของผูซ้ื้อ 

      ชาํระเงินสดปลายทาง     โอนเขา้บญัชีธนาคารของผูข้าย 

      บตัรเครดิต/เดบิต      อ่ืนๆ.................................. 

 

ตอนที ่ 2 

สอบถามเก่ียวกบัการแสดงความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(6P’s)   

ในการซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

คําช้ีแจง  ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ต่อไปน้ี  มีระดบัความสาํคญัต่อผลการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ  เม่ือพิจารณา

แลว้กรุณาใส่เคร่ืองใหม่    น้ีลงช่อง  “ระดบัความสาํคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ”  ในมาตรการ

ประมาณค่า  5  ระดบั  แต่ละระดบัมีความหมายดงัน้ี 

5     หมายถึง     มีความสาํคญัมากทีสุ่ด  

 4     หมายถึง     มีความสาํคญัมาก 

3     หมายถึง     มีความสาํคญัปานกลาง 

2     หมายถึง     มีความสาํคญัน้อย 

1     หมายถึง     มีความสาํคญัน้อยทีสุ่ด 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสาํคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

5 4 3 2 1 

1.ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  

-  ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั      

-  สินคา้มีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน เช่ือถือได้      

-  สินคา้มีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการ      

-  สินคา้มีความทนัสมยัแตกต่างจากร้านทัว่ไป      

-  สินคา้มีความหลากหลาย      

-  สินคา้แสดงขอ้มูลและรายละเอียดชดัเจน      

2.ปัจจัยด้านราคา  

-  มีการแจง้ราคาสินคา้อยา่งถูกตอ้งและครบถว้น      

-  ราคาของสินคา้ถูกกวา่ทอ้งตลาด      

-  ค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้มีความเหมาะสม      

-  ระบบการจ่ายชาํระเงินมีความสะดวก และ

ปลอดภยั 

     

3.ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย      

-  สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด  24  ชัว่โมง      

-   มีการปรับปรุงขอ้มูลบนเวบ็ไซต ์สมํ่าเสมอ      

-  เวบ็ไซตมี์ระบบการตอบโต ้ในการใหข้อ้มูล      

-  การใชง้านภายในเวบ็ไซตไ์ม่ยุง่ยาก รวดเร็ว      

-  สินคา้จดัส่งไดต้รงเวลาและถึงมือ ผูรั้บ      

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย      

-  มีการออกแบบเวบ็ไซตมี์ความสวยงาม น่าสนใจ      

-  มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ      

-  มีของแถมและส่วนลดในการสั่งซ้ือ สินคา้      

- มีการใหบ้ริการหลงัการขาย      

-  มีการรับประกนัสินคา้      

-  มีกิจกรรมทางการตลาดใหเ้ขา้รวม      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสาํคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

5 4 3 2 1 

5.ปัจจัยด้านการให้บริการแบบเฉพาะเจาะจง  

-  เวบ็ไซตมี์ขอ้ความทกัทายลูกคา้แต่ละราย      

-  เวบ็ไซตมี์การเก็บขอ้มูลการชมหรือ เลือกสินคา้      

-  เวบ็ไซตมี์การแนะนาํสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้      

-  มีการส่งอีเมลแ์นะนาํสินคา้ท่ีลูกคา้ใหค้วาม

สนใจ 

     

-  สามารถปรับแต่งลกัษณะของสินคา้ตาม

ตอ้งการ 

     

6.ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว      

-  มีการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวั ลูกคา้      

-  ลูกคา้สามารถบริหารจดัการขอ้มูลส่วนตวัเอง

ได ้

     

-  มีการป้องกนัการเขา้ถึงขอ้มูล ลูกคา้จากบุคคล

อ่ืนได ้

     

-  มีระบบรักษาความปลอดภยัอยา่งเพียงพอ      

-  มีการประกาศนโยบายความเป็นส่วนตวั 

(Privacy Policy)  ไวอ้ยา่งชดัเจน 

     

 

ตอนที ่ 3    

สอบถามเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง  โปรดแสดงความเห็นเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในมาตรการประมาณค่า  5  ระดบั  แต่ละระดบัมี

ความหมายดงัน้ี 

5     หมายถึง     มีความสาํคญัมากทีสุ่ด  

4     หมายถึง     มีความสาํคญัมาก 

3     หมายถึง     มีความสาํคญัปานกลาง 

2     หมายถึง     มีความสาํคญัน้อย 

1     หมายถึง     มีความสาํคญัน้อยทีสุ่ด 
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1.  ปัญหาทีท่่านพบเห็นในการซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 

ปัญหาท่ีท่านพบเห็นในการซ้ือสินคา้และบริการผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ระดบัความสาํคญัของปัญหา 

5 4 3 2 1 

1.สินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพ ชาํรุดเสียหาย      

2.สินคา้ท่ีไดไ้ม่ตรงตามท่ีระบุไวบ้นเวบ็ไซต์      

3.ไม่มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้      

4.ไดรั้บสินคา้ชา้กวา่กาํหนด      

5.เง่ือนไขในการชาํระเงินไม่ชดัเจน      

6.เรียกเก็บเงินเกินกวา่ราคาท่ีไดร้ะบุไว  ้      

7.ไม่มีบริการหลงัการขาย      

8.มีขั้นตอนการดาํเนินงานท่ีซบัซอ้น      

9.ไม่ไดรั้บสินคา้ตามสั่ง      

10.เวบ็ไซตน์าํขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ออกไปเผยแพร่

โดยไม่ไดรั้บอนุญาต 

     

11.ขาดการใหบ้ริการหลงัการขายเร่ืองขอ้มูลเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์ 

     

12.ไม่มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้จาํนวนมาก      

13.ไม่มีระบบการรักษาความปลอดภยัขอ้มูลส่วนตวั

ลูกคา้ 

     

14.มีทางเลือกในการชาํระเงินท่ีจาํกดั      

2.  ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  

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

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

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

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

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

 

 

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาวชลลดา   เจริญลาภ 

ท่ีอยู ่ 132  ถนนบริบตัร  ตาํบลท่าราบ  อาํเภอเมืองเพชรบุรี  จงัหวดัเพชรบุรี  

76000 

 

ประวติัการศึกษา 

        พ.ศ. 2550 สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา จากโรงเรียนวดัจนัทราวาส(ศุขประสา

ราษฎร์) 

        พ.ศ. 2554 ศึกษาระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป คณะ

วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาวสุวภทัร  เกตสม 

ท่ีอยู ่ 178/1  หมู่  2  ตาํบลหนองดินแดง  อาํเภอเมืองนครปฐม  จงัหวดั

นครปฐม  73000 

 

ประวติัการศึกษา 

        พ.ศ. 2550 สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา จากโรงเรียนราชินีบูรณะ 

        พ.ศ. 2554 ศึกษาระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป คณะ

วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 

 


