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 งานวจิยัน้ี มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ ศกึษา
ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่ายที่จําหน่ายในราคาสูงกว่า    
ผูจ้ําหน่ายอื่น และเพื่อศกึษาระดบัของอทิธพิลของแต่ปจัจยัทีท่ําใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิคา้ออนไลน์
จากผูจ้ําหน่ายที่จําหน่ายในราคาสูง โดยสํารวจจากผูท้ี่เคยซื้อสนิค้า และบรกิารจากช่องทาง
แบบออนไลน์ทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 300 คน วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยการสรา้ง
แบบสอบถามเพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ประกอบดว้ย 
สถติเิชงิพรรณนา สถติทิีใ่ชไ้ดแ้ก่ ค่าความถี ่(Frequency) และอตัราสว่นรอ้ยละ (Percentage) 
คา่เฉลีย่ X สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์อง Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression 
Analysis) ตามวธิขีอง Stepwise เพื่อศกึษาปจัจยัอะไรทีท่าํใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ออนไลน์จาก    
ผูจ้าํหน่ายทีจ่าํหน่ายในราคาสงูกวา่ผูจ้าํหน่ายอื่น 
 ผลของการวจิยัมดีงัต่อไปน้ี 1) ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 
22-29 ปี ระดบัรายไดต่้อเดอืน 15,001-25,000 บาท 2) พฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้บนช่องทาง
แบบออนไลน์พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มคีวามถี่ในการซื้อสนิคา้บนช่องทางออนไลน์ต่อเดอืน   
2-4 ครัง้ต่อเดอืน นิยมเปรยีบเทยีบราคาจากรา้นคา้มากกว่า 4 รา้น และมพีฤตกิรรมไม่ค่อยซือ้
สนิคา้ทีม่รีาคาสงูกวา่ 3) ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาทีส่งูกว่าบน
ช่องทางแบบออนไลน์สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี ปจัจยัดา้นความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ส่งผลในทศิทาง 
บวก และปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารหลงัการขายมทีศิทางเป็นลบ 
 โดยสามารถเขยีนสมการไดด้งัน้ีการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่ายทีจ่ําหน่าย
ในราคาสงูกว่าผูจ้าํหน่ายอื่น = -3.306 + 0.529 (ความเชื่อมัน่ในรา้นคา้) -0.503 (การใหบ้รกิาร
หลงัการขาย) ความสามารถในการพยากรณ์ (Adjusted R Square) มคี่าเพยีง 0.106 เน่ืองจาก 
ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ของออนไลน์จะมพีฤตกิรรมทีจ่ะไม่ซือ้สนิคา้ในราคาทีส่งูจากการเกบ็ขอ้มลูมเีพยีง 
8 คน หรอืรอ้ยละ 2.7 ทีนิ่ยมซือ้สนิคา้ทีม่รีาคาสงูกวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 
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 The purposes of this research was to study consumers behaviours that affect 
purchasing decisions when buying the same product at a higher price from online 
channels and the level of importance of the factors that influence the consumer in 
buying the same product at higher price. The sample of 300 consumers were surveyed 
in Bangkok province and questionnaires were used to collect data. The statistics used 
for the analysis were frequency, percentage, mean (X) and standard deviation. The 
collected data were analyzed by using Pearson Product Moment Correlation Coefficient, 
and multiple regression analysis using Stepwise method. 
 The results of this research were as follows:  Most of the respondents were 
Male between 22-29 years of age. The income level was 15,001-25,000 baht per month 
and most of them were buying products or services from online channels 2-4 times a 
month, and tended to compare the prices from more than 4 shops. The respondents did 
not often buy products and services that have a higher price on online channels. 
Factors affecting customer’s decision in purchasing the same product at higher price on 
the online channel were 1) trust and 2) after-sales service. 
 The prediction equation can be written as follows: consumer purchasing 
decisions = 3.306 + 0.529 (Trusted Shop) - 0.503 (After-sales Service). The results of a 
forecasting (Adjusted R Square) is only .106, because consumers tended to not buy 
products and services that have a higher price. From the questionnaires there were only 
8 people or 2.7% that prefer to buy a product or service that has a higher price on the 
online channel. 
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สารนิพนธ ์และ ดร. ภญิรดา แกว้เขยีว กรรมการสารนิพนธ ์ทีเ่สยีสละเวลาอนัมคี่าของใหท้่าน 
ใหค้าํแนะนําแนวทางในการแกไ้ขสารนิพนธฉ์บบัน้ีใหม้คีวามสมบรูณ์ยิง่ขึน้   
 ขอขอบพระคุณคณาจารยค์ณะบรหิารธุรกจิ สาขา การวางแผนและการจดัการเชงิกลยุทธ์
สาํหรบัผูป้ระกอบการ สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่่น ทุกท่าน ทีไ่ดใ้หค้วามรูอ้นัเป็นปจัจยัสาํคญั
พืน้ฐานในการดําเนินการจดัทําสารนิพนธฉ์บบัน้ีจนนําไปสู่ความสําเรจ็ของการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี 
และขอขอบคุณเจา้หน้าทีบ่รหิารการศกึษาทีเ่กี่ยวขอ้งทุกๆ ท่าน ทีค่อยสนับสนุนใหก้ารช่วยเหลอื 
และประสานงานดว้ยด ี
 ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านทีก่รุณาใหค้วามร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม
เป็นอย่างด ีรวมถงึคนในครอบครบั และเพื่อนๆ ร่วมสาขาทีค่อยใหก้ําลงัใจ และใหค้วามช่วยเหลอื
แนะนําในการทาํงานวจิยัฉบบัน้ี  
 ผูว้จิยัคาดหวงัว่าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการรา้นคา้ออนไลน์ 
หรอืผูท้ีส่นใจจะทาํธุรกจิบนชอ่งทางแบบออนไลน์ รวมถงึผูท้ีส่นใจทัว่ไป เพื่อใชข้อ้มลูจากการวจิยัน้ี
ไปปรบัใชใ้นการกําหนดกลยุทธใ์นการวางแผนการตลาด และการวางแผนการกําหนดราคาบน
ช่องทางแบบออนไลน์ หากมขีอ้บกพร่องหรอืไม่สมบูรณ์ประการใดผูว้จิยัขออภยัอย่างสูงไว ้ณ 
ทีน้ี่ 
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บทท่ี 1 
บทนํา  

 
ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 
 ปจัจุบนัการซือ้ขาย สนิคา้ผ่านอนิเตอรเ์น็ตไดร้บัความนิยมอย่างแพร่หลาย และมอีตัรา
การเตบิโตเพิม่มากขึน้เรื่อยๆ จากผลการสาํรวจพฤตกิรรมผูใ้ชอ้นิเตอรเ์น็ตปี 2560 พบกว่าการ
ซือ้ขายสนิคา้ผ่านอนิเตอรเ์น็ต เป็นกจิกรรมทีค่นไทยทําบนอนิเตอรเ์น็ตเป็นอนัดบัแรกๆ ซึง่สูง
กวา่ปีก่อนมาก มลูค่าของอคีอมเมริซ์เตบิโตขึน้ ปีล่าสุดทีร่อ้ยละ 14.04 หรอืราว 3.15 ลา้นลา้นบาท 
สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์(2561) การซือ้ขายสนิคา้ผา่นอนิเตอรเ์น็ต หรอืการ
ทาํธุรกรรมอคีอมเมริซ์นัน้ ประกอบไปดว้ยสนิคา้และบรกิารหลากหลายชนิดอาทเิช่นการซือ้ขาย
สนิคา้ทัว่ไป เสือ้ผา้, เครื่องสาํอาง, อุปกรณ์ในครวัเรอืน, ของเล่น, ตัว๋เครื่องบนิ, บตัรชมการแสดง 
และอาหาร สว่นบรกิารมหีลากหลายชนิด บรกิารแทก็ซี,่บรกิารรบัสง่เอกสาร-สนิคา้ และบรกิาร
อนิเตอรเ์น็ตทวีเีป็นต้น สนิคา้และบรกิารที่กล่าวมาขัน้ต้นนัน้ล้วนเป็นสนิคา้และบรกิารทีม่กีาร
บรโิภคทุกวนัในชวีติประจําวนั ในปี 2561 ประเทศไทยมมีลูค่าอคีอมเมริซ์ทัง้สิน้ 3,150,232.96 
ลา้นบาท ซึง่สว่นใหญ่เป็นมลูค่าอคีอมเมริซ์ประเภท B2B อุตสาหกรรมทีม่มีลูค่าอคีอมเมริซ์สงู
ทีส่ดุ ไดแ้ก่อุตสาหกรรมการคา้ปลกีและการคา้สง่ โดยตลอด 5 ปีทีผ่า่นมามลูค่าอคีอมเมริซ์ประเภท
ในประเทศไทยมกีารเตบิโตอย่างต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอ (สาํนักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส.์ 
2562)  
 

 
 

รปูที ่1 มลูคา่ตลาดมลูคา่อคีอมเมริซ์ของประเทศไทย 
 

         ทีม่า : สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส.์  (2562).  e-Commerce ไทย และ
พฤติกรรมการใช้งานอินเตอรเ์น็ตของคนไทย.  ออนไลน์. 
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 ปจัจยัทีท่ําใหก้ารทําธุรกรรมอคีอมเมริซ์เตบิโตขึน้นัน้ประกอบดว้ย 4 ปจัจยัหลกัดงัน้ี 
ปจัจยัแรกการสนับสนุนและส่งเสรมิจากภาครฐัเพื่อผลกัดนัธุรกิจอคีอมเมริ์ซภายในประเทศ 
ปจัจยัทีส่องการทีผู่ป้ระกอบการหนัมาเพิม่ช่องทางการขายสนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางอคีอมเมริซ์
มากขึน้ ปจัจยัทีส่ามการเตบิโตดา้นตลาดอคีอมเมริซ์ของไทยมแีนวโน้มและศกัยภาพในการเตบิโต
เพิม่ขึน้ไดอ้กีมากในอนาคต ปจัจยัทีส่ ีค่อืการทีน่ักลงทุนจากต่างประเทศเขา้มาลงทุนในธุรกจิอคีอมเมริซ์
มากขึน้ ปจัจยัทัง้สี่ ผนวกกบัการส่งเสรมิจากนโยบายภาครฐัที่เกี่ยวกบัเศรษฐกิจดจิทิลั และ
โครงการต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัโครงสรา้งอนิเทอรเ์น็ตและนวตักรรมดจิทิลัลว้นส่งผลต่อการเตบิโต
ของอคีอมเมริซ์ (สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส.์ 2560) 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
  
 
 

 
รปูที ่2 การคน้หาสนิคา้ชนิดต่างๆ บน Google.com 

 
 จากสถติแิละแนวโน้มการซือ้ขายสนิคา้ผา่นช่องทางแบบออนไลน์ทีม่ากขึน้ในปจัจุบนั 
การคา้ปลกีและคา้สง่เป็นชอ่งทางสาํคญัทีม่สีดัสว่นมลูคา่สงูสุดในการซือ้ขายสนิคา้และบรกิารใน
ชวีติประจําวนั การเตบิโตของอคีอมเมริซ์ที่มากขึน้อย่างรวดเรว็ทําใหเ้กดิรา้นคา้ และเวบ็ไซด ์
บนอนิเตอรเ์น็ตมากมาย มสีนิคา้และบรกิารทีห่ลากลายรปูแบบรา้นคา้หรอืผูข้ายสนิคา้บนอนิเตอรเ์น็ต
จงึมจีํานวนมากทําใหเ้กดิการแข่งขนักนั เน่ืองจากสนิคา้และบรกิารชนิดเดยีวกนัอาจขายโดย
ผูข้ายหลายรายบนอนิเตอรเ์น็ตทัง้จากใน และนอกประเทศโดยเวบ็ไซดท์ีซ่ือ้ขายสนิคา้ออนไลน์
ทีไ่ดร้บัความนิยมในปจัจุบนัประกอบดว้ย Shopee.com และ Lazada.com ผูบ้รโิภคหรอืลูกคา้
จงึมชีอ่งทางหรอืตวัเลอืกทีห่ลากหลายในการเลอืกซือ้สนิคา้บนชอ่งทางออนไลน์  
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รปูที ่3 การคน้หา Eloop E14 บนเวบ็ไซด ์Shopee.com 
 
 จากรปูที ่3 จะเหน็ไดว้่าสนิคา้ตวัอย่างชนิดเดยีวกนัทีข่ายไดม้ากทีสุ่ดนัน้ ไม่ใช่สนิคา้
ทีร่าคาถูกทีสุ่ด สนิคา้ทีข่ายดทีีสุ่ดใน 10 อนัดบัแรกไมไ่ดเ้รยีงจากราคาตํ่าทีสุ่ด แสดงใหเ้หน็ว่า
ราคาไม่ใช่เพยีงปจัจยัเดยีวในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคไมไ่ดซ้ือ้แต่สนิคา้ทีม่ี
ราคาถูกทีสุ่ดบนช่องทางแบบออนไลน์ แสดงใหเ้หน็ว่านอกจากราคานัน้ปจัจยัดา้นอื่นๆ เช่นระยะ 
เวลาในการจดัส่ง รูปแบบการชําระเงนิ ความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ การใหบ้รกิารหลงัการขาย 
และปจัจยัอื่นทีน่อกเหนือจากน้ีเป็นส่วนประกอบในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ถา้ผูป้ระกอบการ
หรอืผูข้ายทราบถงึปจัจยัอะไรทีท่าํใหผู้โ้ภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในราคาทีส่งูกวา่ กจ็ะสามารถทาํให้
ผูป้ระกอบการขายสนิคา้ในราคาทีส่งูกว่าได ้โดยไม่ตอ้งไปแขง่ขนัทางดา้นราคา ผูว้จิยัจงึสนใจ
ทําวจิยัเรื่องการศกึษาปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาที่สูงกว่า
บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 
 
คาํถามการวิจยั 
 จากความเป็นมาและความสาํคญัของปญัหา ผูเ้ขยีนไดก้ําหนดคาํถามของการวจิยัใน
ครัง้น้ี ดงัน้ี 
 1.  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่ายทีจ่ําหน่ายในราคาสงูกว่า  
ผูจ้าํหน่ายอื่นเป็นอยา่งไร? 
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 2.  ปจัจยัทีท่าํใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้าํหน่ายทีจ่าํหน่ายในราคาสงู? 
 3.  ระดบัของอทิธพิลของแต่ปจัจยัทีท่ําใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่ายที่
จาํหน่ายในราคาสงูเป็นอยา่งไร? 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 จากคาํถามการวจิยั ผูว้จิยัไดก้าํหนดวตัถุประสงคข์องการวจิยัดงัน้ี 
 1.  เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ 
 2.  เพื่อศกึษาปจัจยัอะไรทีท่ําใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่ายทีจ่ําหน่าย
ในราคาสงูกวา่ผูจ้าํหน่ายอื่น 
 3.  เพื่อศกึษาระดบัของอทิธพิลของและปจัจยัทีท่ําใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิคา้ออนไลน์จาก  
ผูจ้าํหน่ายทีจ่าํหน่ายในราคาสงู 
 
ขอบเขตการวิจยั 
 เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวจิยัผูว้จิยัไดก้าํหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งัน้ี 
 
 ขอบเขตประชากร 
 การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดท้ําการศกึษาประชากรที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่
เคยซือ้สนิคา้ หรอืบรกิารบนอนิเตอรเ์น็ตจาํนวน 300 คน 
 
 ขอบเขตเน้ือหา 
 การวจิยัในครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสํารวจผูว้จิยัไดก้ําหนดขอบเขตของเน้ือหาสําหรบั
การวจิยั โดยศกึษาปจัจยัที่ส่งผลต่อผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อสนิค้าและบรกิารบนอนิเตอรเ์น็ต
ชนิดเดยีวกนัทีร่าคาต่างกนั โดยกําหนดปจัจยัดงัน้ี ความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ ความเชื่อถอืในสนิคา้ 
การจดัสง่ และการใหบ้รกิารหลงัการขาย 
 
 ขอบเขตระยะเวลา 
 การวจิยัในครัง้น้ีมรีะยะเวลาในการดําเนินการตัง้แต่เดอืนมกราคม-ธนัวาคม พ.ศ.  2561 
แสดงดงัตารางที ่1 
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ตารางที ่1 ขัน้ตอนการดาํเนินการวจิยั 
กิจกรรมการวิจยั เดือน (พ.ศ. 2561) 2562 

ขัน้ตอนการดาํเนินงาน มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
กาํหนดหวัขอ้การวจิยั             
ศกึษาเอกสารและ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

            

ออกแบบการวจิยัและ
จดัทาํแบบสอบถาม 

            

ดาํเนินการเกบ็
แบบสอบถาม และบนัทกึ
ขอ้มลู 

            

วเิคราะหแ์ละสรุป
ผลการวจิยั 

            

เขยีนรายงานการวจิยั             
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 เพื่อใหผู้อ้่านงานวจิยัสามารถเขา้ใจงานวจิยัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ผูว้จิยัอธบิายคาํศพัทส์าํคญั
ในการวจิยัครัง้น้ี ดงัน้ี 
 1. ออนไลน์ หมายถงึ สถานะของการเชื่อมต่อกบัเครอืขา่ย ไม่ว่าจะเป็นเครอืขา่ยใดๆ 
ในความหมายปกตทิัว่ไป ออนไลน์อาจหมายถงึการเชื่อมต่อกบัอนิเทอรเ์น็ตหรอืเวลิดไ์วดเ์วบ็ 
 2. ร้านค้าออนไลน์ หมายถงึ สื่อกลางในการซือ้ขายสนิคา้ระหว่างผูป้ระกอบการกบั
ลูกคา้อกีช่องทางหน่ึง ซึ่งเป็นสื่อทางดา้นระบบออนไลน์ กล่าวคอื มเีวบ็ไซต์ และระบบจดัการ
ซือ้ขาย เพือ่ใหล้กูคา้สามารถซือ้สนิคา้และบรกิารจากผูป้ระกอบการรายนัน้ๆ ไดต้ลอด 
 3. การตดัสินใจซ้ือ หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีท่ําสิง่ใดสิง่หน่ึงจากทางเลอืก
ต่างๆ ทีม่อียู ่ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิคา้และบรกิาร โดยทีผู่บ้รโิภค
จะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มูลและขอ้จํากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการ  
ทีส่าํคญัและอยูภ่ายในจติใจของผูบ้รโิภค 
 4. อินเตอรเ์น็ต หมายถงึเครอืขา่ยคอมพวิเตอรท์ีม่ขีนาดใหญ่ มกีารเชื่อมต่อระหวา่ง
เครอืข่ายหลายๆ เครอืข่ายทัว่โลก โดยใชภ้าษาที่ใชส้ื่อสารกนัระหว่างคอมพวิเตอรท์ี่เรยีกว่า 
โพรโทคอล (Protocol) ผูใ้ชเ้ครอืขา่ยน้ีสามารถสื่อสารถงึกนัไดใ้นหลายๆ ทาง อาท ิอเีมล เวบ็
บอรด์ และสามารถสบืคน้ขอ้มูลและข่าวสารต่างๆ รวมทัง้คดัลอกแฟ้มขอ้มูลและโปรแกรมมา
ใชไ้ด ้
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 5. อีคอมเมิรซ์ หมายถึงการทําธุรกรรมผ่านสื่ออเิล็กทรอนิกส์ ในทุกๆ ช่องทางที่
เป็นอเิลก็ทรอนิกส ์ไดแ้ก่ อนิเทอรเ์น็ต และระบบเครอืขา่ยคอมพวิเตอร ์การพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์
สามารถกระทําผ่าน โทรศพัท์เคลื่อนที่ การโอนเงนิอเิล็กทรอนิกส์ การจดัการห่วงโซ่อุปทาน 
การโฆษณาในอนิเทอรเ์น็ต แมก้ระทัง่ซือ้ขายออนไลน์ โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่เพิม่คา่ใชจ้า่ย และ
เพิม่ประสทิธภิาพขององคก์ร โดยการลดบทบาทของความสาํคญัขององคป์ระกอบทางธุรกจิลง  
 6. B2B หมายถงึการตลาดธุรกจิ (B2B) หรอื Business-to-Business หมายถงึ การที่
ลกูคา้ ซือ้สนิคา้และบรกิารของเรา เพื่อนําไปผลติต่อดว้ยการเพิม่คุณค่าใหเ้ป็นสนิคา้และบรกิาร
อกีอย่างหน่ึง ซึง่ไม่ใช่นําไปอุปโภคหรอืบรโิภคเอง เช่น ซือ้ออ้ยเพื่อนําไปผลติเป็นน้ําตาล เป็นต้น 
หรอื รา้นคา้ปลกีสัง่ซือ้สนิคา้กบับรษิทัผูผ้ลติสนิคา้ เมื่อสตอ็กสนิคา้ลดลงถงึระดบัหน่ึง โดยสว่น
ใหญ่ผูซ้ือ้และผูข้ายมกัจะรูจ้กักนัล่วงหน้า และอาจทําเอกสารสญัญาทีเ่ป็นกระดาษกนัล่วงหน้า 
ดงันัน้ความเสีย่งทีเ่กดิจากการซือ้ขายจะตํ่า 
 7. B2C หมายถงึการขายสนิคา้ไปยงัผูบ้รโิภคทัว่โลกโดยตรง (B2C) หรอื Business-
to-Consumer โดยบรษิทัหรอืองคก์รธุรกจิทีข่ายดว้ยวธิน้ีี จกัตดัตวักลาง ไมว่า่เป็นผูนํ้าเขา้ ผูจ้ดั
จาํหน่าย พ่อคา้ส่ง และพ่อคา้ปลกีออกหมด ทัง้น้ีเพื่อตอ้งการทํากําไรไดม้ากขึน้ ในขณะเดยีวกนัก็
สามารถขายสนิคา้ไดถู้กลงดว้ย เน่ืองจากไมต่อ้งแบ่งกาํไรใหพ้อ่คา้คนกลาง   
 8. B2G หมายถงึ ธุรกจิการบรหิารการคา้ของประเทศเพื่อเน้นการบรหิารการจดัการ
ทีด่ขีองรฐับาล ตวัอย่างเช่น การเผยแพร่ขอ้มูลเพื่อการเปิดประมูลผ่านทางเครอืข่ายเกี่ยวกบั
การจดัซือ้จดัจา้งของรฐั (Government Procurement), การจดทะเบยีนการคา้, การรายงานผล
การประกอบการประจําปี, การสบืคน้เครื่องหมายการคา้ หรอืสทิธบิตัรผ่านทางเครอืขา่ย เป็นต้น 
ตวัอยา่ง Website เช่น การประกาศจดัจา้งของภาครฐัในเวบ็ไซต ์(www.mahadthai.com) และ 
ระบบอดีไีอในพธิกีารกรมศุลกากร (www.customs.go.th) 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 การวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัคาดวา่จะไดร้บัประโยชน์จากงานวจิยัดงัน้ี  
 1.  ผูป้ระกอบการรา้นคา้บนอนิเตอรเ์น็ต สามารถนําผลการวจิยัไปประยุกต์ใชเ้พื่อ
ปรบัปรงุและพฒันารา้นคา้ของตนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และเพิม่ยอดขายใหก้บั
กจิการ 
 2. นักวจิยัสามารถ นําผลการวจิยัไปใชป้ระกอบกบังานวจิยัอื่นทีเ่กี่ยวขอ้งกบัปจัจยั
การเลอืกซือ้สนิคา้บนอนิเตอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคทีส่นิคา้ชนิดเดยีวกนัแต่ต่างราคากนั 
 3. นักการตลาดสามารถนําผลการวจิยัน้ีไปใชใ้นการพฒันาการการปรบัปรุงกลยุทธ์
การตลาดสาํหรบัการทาํธุรกรรมออนไลน์ และการทาํธุรกรรมแบบอคีอมเมริซ์ 
 



7 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
 จากการศกึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และการสมัภาษณ์ผูบ้รโิภค ผูว้จิยั
ไดก้าํหนดกรอบแนวคดิการวจิยั ดงัแสดงในรปูที ่4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

รปูที ่4 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 

ความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ 

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์
จากผูจ้าํหน่ายทีม่รีาคาสงูกวา่ 

ผูจ้าํหน่ายอื่น 

ความเชื่อในสนิคา้ 

การจดัสง่ 

การบรกิารหลงัการขาย 
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บทท่ี 2 
เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

  
 การศกึษาเรื่อง ผูว้จิยัไดศ้กึษาและคน้ควา้จากเอกสาร ทฤษฎ ีแนวคดิ และงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้งเพือ่นํามาเป็นแนวทางในการกาํหนดแนวคดิและตวัแประสาํหรบัการวจิยั 
 1. แนวคดิเกีย่วกบัความพงึพอใจของลกูคา้ และพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
 2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 3. แนวคดิเกีย่วกบัพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 4. แนวคดิเกีย่วกบัการทาํธุรกรรมบนอนิเตอรเ์น็ต 
 5. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัองคป์ระกอบเวบ็ไซด ์7C’s 
 6. แนวคดิเกีย่วกบัความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ออนไลน์ 
 7. ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัอคีอมเมริซ์ในประเทศไทย 
 8. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลกูค้า และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 คอทเล่อร ์(Kotler. 2000) ไดก้ล่าวถงึแนวคดิเกีย่วกบัความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer 
Satisfaction) ไวว้า่เป็น แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัความรูส้กึหลงัการซือ้หรอืรบับรกิารของบุคคล ซึง่
เป็นผลมาจากการเปรยีบเทยีบระหวา่งผลประโยชน์จากคุณสมบตัผิลติภณัฑห์รอืการทาํงานของ
ผลติภณัฑก์บัการคาดหวงัของลกูคา้ 
 
 1. ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
  ในชวีติประจาํวนั ผูบ้รโิภคจะตอ้งซือ้สนิคา้และบรกิารเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของตน ผูบ้รโิภคจงึตอ้งพจิารณาหาทางเลอืกใหด้ทีีสุ่ดก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซือ้เพื่อใหไ้ดป้ระโยชน์
สงูสดุ ราคาถูก คุณภาพด ีจนเป็นทีน่่าพอใจ เน่ืองจากผูบ้รโิภคแต่ละคนมคีวามพงึพอใจทีแ่ตก ต่าง 
กนัไป การตดัสนิใจซือ้จงึแตกต่างกนัตามลกัษณะของผลติภณัฑท์ีจ่ะซือ้และดว้ยเหตุผลต่างๆ 
สาํหรบัปจัจยัสาํคญัทีม่อีทิธพิลสาํคญัต่อพฤตกิรรมการซือ้ ของผูบ้รโิภค ซึง่ไดป้รบัปรุงมาตาม
แนวคดิของคอทเล่อร ์(Kotler. 2000 : 281-282) สามารถแบ่งได ้4 ปจัจยั ดงัน้ี 
  1.1 ปจัจยัทางวฒันธรรม เป็นปจัจยัขัน้พืน้ฐานทีสุ่ดในการกําหนดความตอ้งการ
และพฤตกิรรมของมนุษย ์ เช่น การศกึษา ความเชื่อ และยงัรวมถงึพฤตกิรรมสว่นใหญ่ทีไ่ดร้บั
การยอมรบัภายในสงัคมใดสงัคมหน่ึง โดยเฉพาะลกัษณะชัน้ทางสงัคม 
  1.2 ปจัจยัทางสงัคม เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจําวนัและมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้ ซึง่ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั บทบาทและสถานะของผูซ้ือ้ 
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   1.2.1 กลุ่มอา้งองิ (Reference Group) หมายถงึ กลุ่มใดๆ ทีม่กีารเกีย่วขอ้ง
กนัระหวา่งคนในกลุ่มโดยบุคคลตอ้งเขา้ไปเกีย่วขอ้งดว้ย ซึง่กลุ่มน้ีจะมอีทิธพิลต่อทศันคต ิความ
คดิเหน็ และคา่นิยมในดา้นต่างๆ ของผูเ้ป็นสมาชกิระหวา่งคนในกลุ่มแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คอื 
    1) กลุ่มปฐมภูม ิไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น และเพื่อนรว่มงาน 
มกัมขีอ้จาํกดัในเรือ่งอาชพี ระดบัชัน้ทางสงัคม และชว่งอาย ุ
    2) กลุ่มทุตยิภูม ิเป็นกลุ่มทางสงัคมทีม่คีวามสมัพนัธแ์บบตวัต่อตวั แต่
ไมบ่่อย มคีวามเหนียวแน่นในความสมัพนัธน้์อยกวา่กลุ่มปฐมภมู ิ
    3) ครอบครวั เป็นสถาบันที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคญัที่สุด
นกัการตลาดจะนิยมพจิารณาครอบครวัโดยกลุ่มมากกวา่พจิารณาเป็นรายบุคคล 
    4) บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ โดยแต่ละบุคคลที่จะเกี่ยวขอ้งกบัคน
หลายกลุ่ม เช่นครอบครวั กลุ่มอา้งองิ ทําใหบุ้คคลมบีทบาทและสถานภาพทีแ่ตกต่างกนัในแต่
ละกลุ่ม 
  1.3 ปจัจยัสว่นบุคคล การตดัสนิใจของผูซ้ือ้มกัจะไดร้บัอทิธพิลจากคุณสมบตัสิว่น
บุคคลต่างๆ เช่น อายุ อาชพี สภาวการณ์ทางเศรษฐกจิ การศกึษา ประสบการณ์ส่วนตวั รูปแบบ
การดาํเนินชวีติ และวฏัจกัรชวีติครอบครวั 
  1.4 ปจัจยัทางจติวทิยา การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัทางจติวทิยา 
ซึ่งจดัปจัจยัในตวัผู้บรโิภคที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สนิค้า ปจัจยัทางจิตวิทยา
ประกอบดว้ย การจงูใจ การรบัรู ้ความเชื่อและเจตคต ิบุคลกิภาพและแนวความคดิของตนเอง 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ชฟิฟ์แมน; และคานุค (Schiffman; and Kanuk. 
1994 : 659) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่าคอืขัน้ตอนของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืผลติภณัฑ์
จากทางเลอืกสองทางเลอืกขึน้ไปพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะพจิารณาในส่วนทีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวน 
การตดัสนิใจในดา้นต่างๆ ทัง้ดา้นจติใจ (ความรูส้กึนึกคดิ) และพฤตกิรรมทางกายภาพ การซือ้
เป็นกจิกรรมด้านจติใจ และกายภาพที่เกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กจิกรรมเหล่าน้ีทําใหเ้กดิ
การซือ้สนิคา้ และเกดิพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น  
 5 ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ เป็นการอธบิายขัน้ของการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค
ตัง้แต่การรูถ้งึความต้องการ หรอืปญัหา การแสวงหาขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ 
การประเมนิทางเลอืกต่างๆ การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้คอทเล่อร;์ และเคลเลอร ์
(Kotler; and Keller. 2012 : 188) โดยมรีายละเอยีดในแต่ละขัน้ตอนดงัน้ี  
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รปูที ่5 โมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 

 1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปญัหา (Problem/Need Recognition)ในขัน้ตอนแรก
ผูบ้รโิภคจะตระหนักถงึปญัหา หรอืความต้องการจากสนิคา้หรอืการบรกิารทีส่ามารถแกป้ญัหา
นัน้ๆ ซึง่เกดิจากความจาํเป็นของผูบ้รโิภค โดยมสีาเหตุมาจาก 1) สิง่กระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) 
สิง่เรา้จากความตอ้งการ ความขาดแคลนของรา่งกาย เช่น ความรูส้กึหวิขา้ว กระหายน้ํา เป็นตน้ 2) 
สิง่กระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกดิจากการกระตุน้ของสว่นประสมทางการตลาด 
(4 P's) การรบัรูจ้ากภายนอกทาํใหเ้กดิความตอ้งการภายใน เชน่ เหน็ขนมเคก้น่ากนิ จงึรูส้กึหวิ, 
เหน็โฆษณาสนิคา้เกดิความรูส้กึอยากซือ้   
 2.  การคน้หาขอ้มลู (Information Search) เมื่อผูบ้รโิภคทราบความตอ้งการ หรอืความ
จําเป็นในสนิค้าหรอืบรกิารแล้วผูบ้รโิภคก็จะทําการค้นหาขอ้มูล เพื่อใช้ประกอบการตดัสนิใจ 
นกัการตลาดจงึตอ้งใหค้วามสนใจเกีย่วกบัแหล่งขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคจะเขา้ไปแสวงหา ซึง่ประกอบดว้ย 
5 แหล่งหลกั คอื 
  2.1 แหล่งบุคคลหรอืบุคคลอา้งองิ (Personal Sources) การหาขอ้มลูจากคนใกลช้ดิ
ครอบครวั ผูม้ปีระสบการณ์ทีเ่คยใชห้รอืทดลองสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 
  2.2  แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มลูจากโฆษณาตวัแทน
จาํหน่ายโฆษณาขา้งบรรจุภณัฑ ์หรอืฉลากการคา้ 
  2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) การหาขอ้มลูสนิคา้หรอืบรกิารจากสื่อมวลชน 
หรอืองคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค หน่วยงานทีค่วบคุมดแูล 
  2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ผูบ้รโิภคที่เคยทดลองใชห้รอื
ประสบการณ์ในสนิคา้และบรกิารนัน้ๆ มาก่อน โดยการหาขอ้มลูจากการรวีวิสนิคา้ 
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  2.5  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) เป็นการหาขอ้มลูจากหน่วยงานที่
สาํรวจคุณภาพผลติภณัฑห์รอืหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลติภณัฑป์ระสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภค
ในการทดลองใช ้สนิคา้ และบรกิาร 
 3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดข้อ้มลูจากขัน้ตอนที ่2 แลว้ 
ในขัน้ต่อไปผูบ้รโิภคกจ็ะทําการประเมนิทางเลอืก โดยในการประเมนิทางเลอืกนัน้) ผูบ้รโิภคจะ
นําขอ้มูลที่ได้รวบรวมไว้มาจดัเป็นหมวดหมู่และวเิคราะห์หลกัเกณฑ์ที่ใช้พจิารณา เช่น ยี่ห้อ 
ราคา รปูแบบ บรกิารหลกัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 
 4. ขัน้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (Purchase Decision) หลงัจากทีไ่ดท้าํการประเมนิทางเลอืก
แลว้ ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้สูใ่นขัน้ของการ ตดัสนิใจซือ้ โดยการตดัสนิใจผา่นปจัจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
  4.1  ตรายีห่อ้ทีซ่ือ้ (Brand Decision) 
  4.2  รา้นคา้ทีซ่ือ้ (Vendor Decision) 
  4.3  ปรมิาณทีซ่ือ้ (Quantity Decision) 
  4.4  เวลาทีซ่ือ้ (Timing Decision) 
  4.5  วธิกีารในการชาํระเงนิ (Payment-method Decision) 
 5.  พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post-Purchase Behavior) หลงัจากทีลู่กคา้ไดท้าํการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไปแลว้ จะเกดิความรูส้กึกบัคุณสมบตัขิองผลติภณัฑแ์ละความคาดหวงั
ของผูบ้รโิภคว่าผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ไปนัน้สามารถสนองตามทีเ่ขาตอ้งการไดจ้รงิตามคาํโฆษณาหรอื 
ไม่ และหลงัจากซือ้และทดลองใชผ้ลติภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีย่วกบัความพอใจ
หรอืไม่พงึพอใจ นักการตลาดจะต้องทําการตรวจสอบความพงึพอใจภายหลงัการซื้อ ซึ่งผูบ้รโิภค  
จะรูส้กึพงึพอใจเมือ่ ไดร้บัประสบการณ์จากการใช ้หรอืทดลองสนิคา้และบรกิาร แลว้พบวา่ไดร้บั
คุณค่าตามความคาดหวงัของลูกคา้ หรอืสงูกว่า นําไปสู่การซือ้ หรอืการใชบ้รกิารอกีครัง้ ยิง่ไป
กว่านัน้อาจบอกต่อ ในทางกลบักนั หากลูกคา้ไดร้บัคุณค่าจากสนิคา้ หรอืบรกิารตํ่ากว่าความ
คาดหวงัยอ่มสง่ผลต่อความพงึพอใจ อาจนําไปสูก่ารเปลีย่นไปใชผ้ลติภณัฑอ์ื่น หรอืมโีอกาสอาจ
บอกต่อในเชงิลบของสนิคา้และบรกิารในวงกวา้ง 
 
แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 มผีูใ้หค้าํนิยามของคาํวา่พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์วด้งัต่อไปน้ี  
 ธนาคารแห่งประเทศไทย (2551) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์วว่า 
การทาํธุรกรรมทางเศรษฐกจิทีผ่า่นสื่ออเิลก็ทรอนิกสม์จุีดเด่นคอืประหยดัค่าใชจ้่าย และสามารถ
เพิม่ประสทิธภิาพในการดาํเนินธุรกจิ ลดขอ้จาํกดัทางดา้นภูมศิาสตร ์และขอ้จาํกดัทางดา้นเวลา
การทาํการ 
 พนิยั ณ นคร (2544) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์วว่า การตดิต่อทาํ
การคา้กนัดว้ยวธิกีารทางอเิลก็ทรอนิกส ์คอื พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
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 เพญ็ ชยาววิฒัน์กุล (2547) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์วว่า พาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ เป็นการส่งขอ้มูล สนิค้าและบรกิาร หรอืชําระเงนิผ่านสื่ออเิล็กทรอนิกส์ เช่น
สายโทรศพัท ์เครอืขา่ยคอมพวิเตอร ์เป็นกระบวนการทีใ่ชว้ธิทีางอเิลก็ทรอนิกสเ์พื่อทําธุรกจิให้
บรรลุเป้าหมาย ใชเ้ทคโนโลยปีระเภทต่างๆ ซึง่ครอบคลุมรปูแบบทางการเงนิทัง้หลาย 
 ชยัวฒัน์ พทิกัษ์ธรรม (2556) การพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ คอืการซื้อขายสนิค้าและ
บรกิารทีด่ําเนินการผา่นระบบอนิเตอรเ์น็ต ทีส่ามารถดําเนินการผา่นระบบอนิเตอรเ์น็ต ซึง่สามารถ
ทาํธุรกจิในระบบไดอ้ยา่งสะดวกรวดเรว็และครอบคลุมพืน้ทีต่่างๆ อยา่งไรพ้รมแดน 
 จากความหมายขา้งตน้สามารถสรุปความหมายของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ดว้่า การซือ้
ขายสนิคา้ และบรกิารไมว่่าจะผา่นอุปกรณ์ใด โทรศพัท ์คอมพวิเตอร ์หรอืแทบ็เลต็ ทีต่อ้งอาศยั
การส่งผ่านขอ้มลูดว้ยระบบอนิเตอรเ์น็ต เป็นกระบวนการทางอเิลก็ทรอนิกสเ์พื่อใหก้ารซือ้ขาย
สนิคา้เสรจ็สิน้ไดอ้ยา่งงา่ยดาย 
 
แนวคิดเก่ียวกบัการทาํธรุกรรมบนอินเตอรเ์น็ต 
 จากการศกึษาของไมเคลิ แคร-์ซลิเวอร ์(Michael de Kare-Silver. 2000 : 71-87)  
พบว่าสนิคา้หรอืบรกิารบางประเภทเท่านัน้ที่เหมาะสมที่จะนําไปจดัจําหน่ายผ่านทางช่องทาง
อินเตอร์เน็ต หลังจากการศึกษาได้นําเสนอแบบทดสอบเรียกว่า “การทดสอบการซื้อทาง
อเิลก็ทรอนิกส”์ (EA Test : Electronic Shopping Test) โดยพจิารณาจากปจัจยั 3 ขอ้ ดงัน้ี 
 1. คุณลกัษณะของสนิคา้ พจิารณาจากความจําเป็นทีต่อ้งไดร้บัการสมัผสัสนิคา้ ประกอบ 
ดว้ย การมองเหน็ การไดย้นิเสยีง การไดก้ลิน่ การไดล้ิ้มรส การสมัผสั โดยมคีะแนนจาก 0 ถงึ 
10 คะแนน สนิค้าที่ต้องการการสมัผสัสูงจะได้คะแนนตํ่าที่สุด สนิค้าที่ไม่ต้องการสมัผสัจะได้
คะแนนสงูสดุ 
 2. ความคุน้เคยและความเชื่อมัน่ พจิารณาจากสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ ว่าผูบ้รโิภคมี
ความคุน้เคยมาก่อนหรอืไม ่โดยใหค้ะแนนจาก 0 ถงึ 10 คะแนน สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคมคีวามคุน้เคย
สนิคา้เป็นทีรู่จ้กั ตราสนิคา้มชีื่อเสยีง ผูบ้รโิภคมคีวามมัน่ใจ จะไดค้ะแนนสงูสดุ 
 3. คุณลกัษณะของผูบ้รโิภค คะแนนในหมวดน้ีจะมคีะแนนทีส่งู คอืคะแนนอยูร่ะหว่าง 
0-30 คะแนน โดยจะพจิารณาจากกลุ่มเป้าหมาย คะแนนสูงสุดไดแ้ก่กลุ่มลูกคา้ทีช่อบความสะดวก 
สบาย รองลงมาไดแ้ก่ลูกคา้ทีช่อบทดลองสิง่แปลกใหม ่ลูกคา้ทีช่อบสนิคา้ทีถู่กกว่า ลูกคา้ทีม่คีวาม 
ตรงไปตรงมา ลูกคา้ทีย่ดึตดิกบัรปูแบบเก่า และลูกคา้ทีม่คีวามเพลดิเพลนิกบัการเลอืกสนิคา้แบบ
ดัง้เดมิ ตามลาํดบั 
 การทําธุรกรรมบนอนิเตอรเ์น็ต สามารถทําได ้2 แนวทางคอื ทําธุรกรรมบนเวบ็ไซด์
ของตนเองโดยใช้บรกิารของผู้ให้บรกิารทางด้านธุรกรรมด้านการเงนิบนอนิเตอร์เน็ต เช่น ผู้ให ้
บรกิารดา้นทางทําธุรกรรมทางการเงนิบนอนิเตอรเ์น็ต เช่น PAYPA โดยสามารถเป็นสมาชกิ
ตดิตัง้คําสัง่เพื่อสามารถใชง้านระบบการสัง่ซื้อและชําระเงนิทางไกลผ่านอนิเตอรเ์น็ต และจ่าย
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ค่าธรรมเนียมตามที ่PAYPAL กําหนด อกีแนวทางหน่ึงกค็อื การนําสนิคา้ไปฝากวางขายไวบ้น
เวบ็ไซดท์ีใ่หบ้รกิารจดัจาํหน่ายสนิคา้ เช่น weloveshopping.com Lazada.com Shopee.com   
ผูใ้หบ้รกิารจะคดิคา่ธรรมเนียมตามยอดขายทีเ่กดิขึน้ 
 
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัองคป์ระกอบเวบ็ไซด ์7C’s 
 องคป์ระกอบของเวบ็ไซตพ์าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ คอื หน้าเวบ็ไซตท์ีด่าเนินธุรกจิโดย
อาศยัระบบอเิลก็ทรอนิกส ์ ขอ้มลูในหน้าเวบ็ไซตจ์ะเป็นประตูสูโ่ลกของธุรกจิออนไลน์ อกีทัง้ยงั
เป็นการใหข้อ้มลูทีส่าํคญัของธุรกจิผา่นหน้าเวบ็ไซต ์ การออกแบบหน้าเวบ็ไซตจ์งึเป็นสิง่สาํคญั
ในการประสบความสาํเรจ็ของธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ แนวทางในการออกแบบเวบ็ไซตใ์ห้
ดงึดดู และสาํหรบัตดิต่อกบัผูใ้ชเ้พื่อใหเ้วบ็ไซตม์คีุณภาพ ตอ้งประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 7 ดา้น 
หรอืทีเ่รยีกวา่ 7 C’s ไดแ้ก่ (Wan-Chu Yen; and Timmy Tseng. 2014) 
 1.  รปูแบบ (Context) คอื รปูแบบการจดัวางองคป์ระกอบต่างๆ โดยรวมในเวบ็ไซต์
จะตอ้งคาํนึงถงึความสวยงามและประโยชน์ในการใชง้าน มกีารแยกสว่นของหน้าเอกสารเป็นสว่นๆ 
เพื่อสะดวกในการคน้หาขอ้มลู มกีารแบ่งเฟรมเพื่อแสดงขอ้มลูเอกสารปลายทางทีเ่ชื่อมโยงไว ้
และโครงสรา้งทัง้หมดทีส่รา้งไวน้าพาผูใ้ชบ้รกิารไปยงัสว่นต่างๆ ได ้
 2. เน้ือหา (Content) คอื รายละเอยีดของขอ้มลูบนเวบ็ไซต ์เช่น เน้ือหาเกีย่วกบับรษิทั 
ประวตัคิวามเป็นมา แผนที ่ รายการสนิคา้ เน้ือหาตอ้งชดัเจน มกีารบรรยายถงึคุณสมบตัขิอง
สนิคา้และบรกิารนัน้ๆ มคีวามเป็นระเบยีบถูกตอ้ง มคีวามสวยงาม และเป็นปจัจุบนั เน้ือหาที่
นําเสนอไมค่วรมขีนาดใหญ่เกนิไป 
 3.  ชุมชนเพื่อการตดิต่อสื่อสาร (Community) คอื สว่นทีใ่หผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถแสดง
ความคดิเหน็ได ้โดยแสดงความคดิเหน็บนกระทู ้(Web Board) ของเวบ็ไซต ์มเีครื่องมอืสาํหรบัตดิต่อ
ภายในของผูใ้ชบ้รกิารทีส่นใจในเรื่องเดยีวกนั เพื่อคอยอํานวยความสะดวกในการแสดงความ
คดิเหน็หรอืแลกเปลีย่นขอ้มลู และม ีFacebook Fan Page คอื เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์รปูแบบ
หน่ึงสาํหรบัการประชาสมัพนัธเ์วบ็ไซต ์ช่วยใหส้ามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง อกี
ทัง้ยงัสามารถแบ่งปนั (Share) ขา่วสารขอ้มลูของสนิคา้และบรกิารไปยงั Facebook ได ้
 4.  การปรบัแต่ง (Customization) คอื สว่นทีใ่หผู้ใ้ชบ้รกิารสมคัรสมาชกิ และสามารถ
เปลีย่นแปลงแกไ้ขขอ้มลูสว่นตวัไดต้ลอดเวลา ตอ้งออกแบบใหง้า่ยต่อการปรบัแต่ง เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร 
 5.  การตดิต่อสือ่สาร (Communication) คอื สว่นของขอ้มลูทีอ่ยู ่เพื่อใหลู้กคา้สามารถ
สือ่สารกบัทางเวบ็ไซตไ์ด ้ในการตดิต่อสือ่สารไปยงัลกูคา้ ทางเวบ็ไซตจ์ะมรีะบบการแจง้ขา่วสาร 
อตัโนมตัจิากลกูคา้ไปยงัเวบ็ไซต ์จะอยูใ่นรปูแบบระบบการถามตอบ โหวต และสมดุเยีย่ม 
 6.  การเชื่อมโยง (Connection) คอื สว่นของเครอืขา่ยทีม่รีะบบการเชื่อมโยง (Link) 
ไปยงัเวบ็ไซตอ์ื่นทีเ่กีย่วขอ้ง 
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 7.  การพาณิชย ์(Commerce) คอื สว่นในการสัง่ซือ้ ควรมกีารออกแบบวธิทีารายการ
สัง่ซือ้อยา่งเป็นขัน้ตอน และอธบิายรายละเอยีดกฎเกณฑต่์างๆ ไวอ้ยา่งชดัเจนทุกกจิกรรม 
 
แนวคิดเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของร้านค้าออนไลน์ 
 กองพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์กรมพฒันาธุรกจิการคา้ (2558) ใหค้วามหมายเกี่ยวกบั
การสรา้งความน่าเชื่อถอืในการประกอบธุรกจิ e-Commerce การจดทะเบยีนพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
โดยเป็นไปตามประกาศกระทรวงพาณิชย ์ว่าดว้ยใหผู้ป้ระกอบพาณิชยก์จิตอ้งจดทะเบยีนพาณิชย ์
(ฉบบัที ่11) พ.ศ. 2553 กําหนดใหผู้ป้ระกอบการพาณิชยก์จิประเภทพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
ภายใตพ้ระราชบญัญตัทิะเบยีนพาณิชย ์พ.ศ. 2499 ทีก่ําหนดใหผู้ป้ระกอบการพาณิชยก์จิประเภท
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ตอ้งจดทะเบยีนพาณชิย ์ดงัน้ี 
 1.  การซือ้ขายสนิคา้หรอืบรกิาร ผา่นระบบเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต ซึง่ครอบคลุมถงึเวบ็ไซต ์
รา้นคา้ ใน e-Marketplace รา้นคา้ในโซเชยีลมเีดยี 
 2. การบรกิารอนิเทอรเ์น็ต (Internet Service Provider : ISP) 
 3.  การใหเ้ชา่พืน้ทีข่องเครือ่งคอมพวิเตอรแ์มข่า่ย (Web Hosting) 
 4. การบรกิารเป็นตลาดกลางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(e-Marketplace) 
 โดยธุรกจิทีเ่ขา้ขา่ย 4 ประเภทขา้งตน้ ไมว่่าจะเป็นบุคคลธรรมดาหรอืนิตบุิคคล ทุก
ทอ้งทีท่ ัว่ราชอาณาจกัรตอ้งยื่นจดทะเบยีนพาณิชย ์ณ องคก์รปกครองส่วนทอ้งถิน่ ไดแ้ก่ อบต. 
เทศบาล เมอืงพทัยา หรอืสาํนกังานเขตกรงุเทพมหานคร ในพืน้ทีท่ีส่ถานประกอบการตัง้อยู ่
 1.  เครื่องหมายรบัรองความน่าเชื่อถือในการประกอบพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ DBD 
Verified เครื่องหมายรบัรองความน่าเชื่อถอืในการประกอบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ทีอ่อกใหแ้ก่
ผูป้ระกอบการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสท์ีจ่ดทะเบยีนและมคีุณสมบตัคิรบถ้วนตามหลกัเกณฑ ์ที่
กําหนด เป็นการบ่งบอกว่าเวบ็ไซต์นัน้ๆ มคีุณภาพผ่านเกณฑป์ระเมนิตามมาตรฐานคุณภาพ
ธุรกจิ e-Commerce ของกรมพฒันาธุรกจิการคา้ แบ่งออกเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
 

 
 

รปูที ่6 DBD Verified Silver 
   
  1.1 DBD Verified Silver จะออกใหแ้ก่บุคคลธรรมดาและนิตบุิคคล โดยผา่นคุณสมบตั ิ
เช่น จดทะเบยีนพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จดัส่งงบการเงนิตดิต่อกนั (กรณีเป็นนิตบุิคคล) รวมทัง้
ผา่นเกณฑม์าตรฐานคุณภาพธุรกจิพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
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รปูที ่7 DBD Verified Gold 
   
  1.2  DBD Verified Gold จะออกใหแ้ก่ผูท้ีจ่ดทะเบยีนพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์เฉพาะที่
เป็นนิตบุิคคล โดยผา่นคุณสมบตั ิเช่น จดทะเบยีนพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์มน้่อยกว่า 1 ปี จดัสง่ 
งบการเงนิตดิต่อกนัไมน้่อยกวา่ 1 ปี รวมทัง้ผา่นเกณฑม์าตรฐานคุณภาพธุรกจิฯ 
 

 
 

รปูที ่8 DBD Verified Platinum 
 

  1.3  DBD Verified Platinum จะออกใหแ้ก่ผูท้ีจ่ดทะเบยีนพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
เฉพาะทีเ่ป็นนิตบุิคคล โดยผ่านคุณสมบตั ิเช่น จดทะเบยีนพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์มน้่อยกว่า 2 ปี 
จดัสง่งบการเงนิตดิต่อกนัไมน้่อยกว่า 2 ปี และมคีุณสมบตัอิื่น ไดแ้ก่ เวบ็ไซตไ์ดร้บัเครื่องหมาย 
DBD Verified ระดบั Gold ต่อเน่ือง 2 ปี และกรณีทีไ่มไ่ดร้บัเครื่องหมาย DBD Verified ระดบั 
Gold หรอืไดร้บัเครื่องหมายฯ ต่อเน่ือง ไมค่รบ 2 ปีจะไดร้บัพจิารณาเป็นรายกรณี เช่น ธุรกจิ
ไดร้บัการรบัรอง หรอืรางวลัดา้นการบรหิารจดัการจากสมาคม/หน่วยงาน รวมทัง้ ผา่นเกณฑม์าตรฐาน
คุณภาพธุรกจิฯ เป็นตน้ 
 ทัง้น้ี กรมพฒันาธุรกจิการคา้ ไดอ้นุญาตใหใ้ชเ้ครื่องหมายรบัรองความน่าเชื่อถอืแลว้ 
จะออกหนงัสอือนุญาตและใหร้หสัเครื่องหมายนําไปตดิตัง้แสดงบนหน้าเวบ็ไซตร์า้นคา้ออนไลน์
ทีไ่ดผ้า่นการพจิารณา ทัง้น้ี การอนุญาต จะมอีาย ุ1 ปี และสามารถยืน่ขอต่ออายไุดค้ราวละ 1 ปี
ประโยชน์ของการจดทะเบยีนพาณชิยส์าํหรบัธุรกจิพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 1. สรา้งความน่าเชื่อถอื ความมตีวัตนของผูป้ระกอบการ  
 2. ผูป้ระกอบการสามารถขอรบัเครื่องหมายรบัรองผูป้ระกอบธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
DBD Registered จากกรมพฒันาธุรกจิการคา้ และเครือ่งหมายรบัรองความน่าเชื่อถอื DBD Verified 
ซึง่ไดร้บัการตรวจประเมนิ ตามเกณฑม์าตรฐานคุณภาพธุรกจิพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 
 3. ไดร้บัสทิธิใ์นการเขา้รบัการพฒันาตามหลกัสตูรทีก่รมพฒันาธุรกจิการคา้กาํหนด 
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 2.  ความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ออนไลน์ ในประเทศไทย  
  อภณิฐั เลศิพชิติกุล (2558) ไดท้าํการศกึษาในหวัขอ้บรรพบทของความน่าเชื่อถอื
ของรา้นคา้ออนไลน์และผูบ้รโิภคไทย โดยไดก้ล่าวไวว้่างานวจิยัทีว่จิยัถงึความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้
ออนไลน์ในประเทศไทยค่อนขา้งมจีํากดั โดยอา้งองิถงึงานวจิยัของชนิดาภา พรหมพงศธร; และคณะ 
(Chanidapa Prompongsatorn; et al. 2013) ทีไ่ดท้าํการศกึษาในหวัขอ้ ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อความ
น่าเชื่อถอืกบัการซือ้สนิคา้ออนไลน์ ในประเทศไทย จากทฤษฎเีชงิประจกัษ์หลายทฤษฎรีวมทัง้หมด 
6 ปจัจยั ประกอบดว้ย 
  2.1 ปจัจยัดา้นชื่อเสยีง (Perceived Reputation) ซึง่หมายถงึความมชีื่อเสยีงของ
รา้นคา้ซึง่รวมไปถงึขนาด และการเป็นทีรู่จ้กัของรา้นคา้ 
  2.2 ปจัจยัดา้นความปลอดภยั (Perceived Security) ซึง่หมายความถงึความ
ปลอดภยัในดา้นการเงนิ และความเสีย่งของการสง่สนิคา้หลงัการซือ้สนิคา้ 
  2.3 ปจัจยัดา้นความเป็นสว่นตวั (Perceived Privacy) การรกัษาขอ้มลูส่วนตวั
ของลกูคา้โดยรา้นคา้ 
  2.4 ปจัจยัดา้นความสะดวกในการใชง้าน (Perceived Ease of Use) ซึง่หมายถงึ
ความสะดวกในการหาขอ้มลูของสนิคา้ การเลอืกซอ้สนิคา้ หรอืความสะดวกในการใชง้านระบบ
ต่างๆ ของเวบ็ไซด ์
  2.5 ปจัจยัดา้นประโยชน์ (Perceived Usefulness) ซึง่หมายถงึความมปีระโยชน์
ของเครือ่งมอืหรอื Application ทีช่ว่ยในการซือ้สนิคา้ 
  2.6 ปจัจยัดา้นศลีธรรม (Perceived Integrity) โดยถอืว่าศลีธรรมของผูข้ายสนิคา้
ออนไลน์เป็นหน่ึงในบรรพบทของความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ออนไลน์ 
 โดยผลการวจิยัจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ทีม่ปีระสบการณ์การเคยซือ้สนิคา้ออนไลน์ 
ในกรุงเทพมหานครพบว่ามเีพยีง 2 ปจัจยัจากทัง้หมด 6 ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความน่าเชื่อถอื
ออนไลน์คอื ปจัจยัคอืปจัจยัดา้นความสะดวกในการใชง้านของรา้นคา้ออนไลน์ และปจัจยัดา้น
ศลีธรรม ซึง่ผลการวจิยัดงักล่าวขดักบั ผลการวจิยัอื่นๆ จากการทบทวนวรรณกรรมทีม่กีารสาํรวจใน
ต่างประเทศ โดยอภณิฐั เลศิพชิติกุล (2558) ผูว้จิยัจงึตัง้สมมตฐิานว่าในบรบิทของประเทศไทยนัน้
ปจัจยัดา้นความสะดวกในการใชง้าน และปจัจยัดา้นศลีธรรมเป็นปจัจยัทีค่นไทยใหค้วามสาํคญั
มากจงึมคีวามสมัพนัธก์บัความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ออนไลน์ 
 
ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัอีคอมเมิรซ์ในประเทศไทย 
 ช่วงเริม่แรก เริม่ขึน้เมื่อประมาณต้นทศวรรษที ่1970 โดยเริม่จากการโอนเงนิทาง
อเิลก็ทรอนิกสร์ะหว่างหน่วยงานราชการ และในช่วงเริม่ต้นหน่วยงานที่เกี่ยวขอ้งส่วนใหญ่จะ
เป็นบรษิทัใหญ่ๆ หรอืการดําเนินงานขา้มประเทศระหว่างสาขา เท่านัน้ บรษิทัเลก็ๆ มจีํานวน
ไมม่ากนกั ต่อมาเมื่อการแลกเปลีย่นขอ้มลูทางอเิลก็ทรอนิกส ์(Electronic Data Interchange-
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EDI) มกีารเกดิขึน้ของ โดเมน .th เริม่ใชค้รัง้แรกเมื่อ เดอืน มถุินายน พ.ศ. 2531 โดยความร่วมมอื
ระหว่าง 3 หน่วยงาน ไดแ้ก่ สถาบนัเทคโนโลยแีห่งเอเชยี (AIT) มหาวทิยาลยัสงขลานครนิทร ์
และจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ปจัจุบนัมสีถานการณ์ใชเ้ป็นที่แพร่หลายในประเทศไทย ช่วงที่
สองคอืช่วงทีอ่นิเทอรเ์น็ตเริม่เป็นทีนิ่ยม เป็นช่วงทีเ่ริม่มคีนสนใจอนิเทอรเ์น็ตอย่างมาก เพราะ
เป็นช่วงทีโ่รงเรยีนต่างๆ เริม่เอาอนิเทอรเ์น็ตมาประยุกตใ์ชใ้นการเรยีนการสอน เช่น การบงัคบั
ใหน้กัเรยีนสง่การบา้นผา่นทางอเีมล ์และสาํหรบันกัเรยีนปรญิญาโทกม็กีารใหท้าํโฮมเพจสง่งาน 
ทีส่าํคญัและเหน็ไดช้ดัมกีารโฆษณาผา่นสือ่ทางวทิย ุหนงัสอืต่างๆ เรือ่งอนิเตอรเ์น็ตชว่งทีเ่กดิขึน้ใน
ปจัจุบนั ช่วงที่เขา้สู่การแข่งขนัโดยสมบูรณ์ หรอืคอืช่วงที่เริม่แข่งขนักนัดุเดอืด และเป็นยุคที่
รฐับาลไดเ้ขา้มาเกีย่วขอ้ง จากทีก่ระทรวงพาณิชยท์ีเ่ริม่เขา้มาผลกัดนัใหธุ้รกจิทีต่อ้งการใหเ้กดิ
บนอนิเทอรเ์น็ตนัน้เด่นขึน้ ภายใต้ชื่อรวมๆ ว่าการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ซึ่งต่างกม็สี่วนสนับสนุน  
ใหย้คุน้ีเกดิขึน้เรว็ 
 

 
  

รปูที ่9 อตัราการเตบิโตของมลูคา่ e-Commerce ไทย 
 
 การเตบิโตของธุรกจิ e-Commerce ในประเทศไทยนัน้มกีารเตบิโตควบคู่ไปกบัการ
พฒันาโครงข่ายคมนาคมต่างๆ นับตัง้แต่ปี 2550 เป็นต้นมาซึ่งในช่วงแรก สนิคา้ทีไ่ดร้บัความ
นิยมจะเป็นสนิคา้เฉพาะทาง สนิคา้หายาก หนงัสอืและ ตัว๋เดนิทาง โดยต่อมาในปี 2555 ทีม่กีาร
เปลี่ยนแปลงระบบพืน้ฐานในการสนับสนุนธุรกจิ e-Commerce ทัง้การพฒันาดา้นระบบขนส่ง
พืน้ฐานโลจสิตกิส ์และระบบการชาํระเงนิออนไลน์ ต่อมาในปี 2556 ประเทศไทยไดม้กีารเริม่ใช ้
3G ซึ่งถอืเป็นความกา้วหน้าของระบบไรส้ายทีส่ามารถใชไ้ดบ้นอุปกรณ์เคลื่อนทีอ่ย่างสมารต์โฟน
และแทบ็เลต็ ก่อใหเ้กดิ e-Commerce บนรูปแบบของ Moblie-Commerce ซึ่งจะเหน็ไดว้่าการเขา้
มาของอนิเตอรเ์น็ตไรส้ายในระบบ 3G บนสมารต์โฟนและแทบ็เลต็นัน้ทาํใหอ้ตัราการเตบิโตของ 
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e-Commerce นัน้พุ่งสูงขึ้นอย่างมากจากปี 2556 ไปในปี 2557 โดยมีอตัราเติบโตที่ร้อยละ 
167.77 การทําธุรกรรมบนช่องทางแบบออนไลน์ ทัง้ผ่านจากคอมพวิเตอร ์หรอืโทรศพัทม์อืถอื
จงึเป็นทีนิ่ยมมากขึน้เรือ่ยๆ  
 ภาพรวมของมลูค่าพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องประเทศเตบิโตอย่างต่อเน่ืองทีร่ะหว่าง
รอ้ยละ 8-10 ต่อปี โดย สํานักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิล็กทรอนิกส์ได้จดัเก็บสถิติมาตัง้แต่ปี 
พ.ศ. 2557 และเมื่อเปรียบเทียบจํานวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา พบว่าจาก
จาํนวนเพยีง 9.3 ลา้นคน ในปี พ.ศ. 2551 ปจัจุบนัมคีนใชม้ากถงึ 45 ลา้นคน ประเทศไทยถอืว่า
เป็นประเทศทีม่อีตัราการเตบิโตของ B2C (Business to Consumer) สงูเป็นอนัดบัที ่1 ของ
อาเซยีน เมื่อเทยีบมูลค่าระหว่างปี 2559 กบัปี 2560 พบว่า มมีูลค่าเพิม่ถงึกว่า 1 แสน 6 หมื่น
ลา้นบาท สว่นหน่ึงมาจากความเชื่อมัน่ในเทคโนโลย ีระบบ e-Payment ทีส่ะดวกมากขึน้ การขนสง่
ทีร่วดเรว็ทําใหผู้บ้รโิภคหนัมาใหค้วามนิยมซือ้ของออนไลน์อย่างต่อเน่ือง เมื่อมองมาถงึโอกาส
ของสนิคา้และบรกิาร จะเหน็ไดว้่าธุรกจิหา้งสรรพสนิคา้ออนไลน์เตบิโต เน่ืองจาก Promotion ที่
ดงึดูดใจลูกคา้ ความน่าเชื่อถอื และความเชื่อมัน่ในแหล่งขายทีม่ตีวัตน นอกจากน้ี ในส่วนของ
อาหาร เครื่องดื่ม เครื่องสําอาง และอาหารเสรมิ กก็ําลงัเตบิโตขึน้มาในอตัรามากเช่นกนั ดว้ย
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีนิ่ยมอาหารและรกัสุขภาพมากขึน้ มกีารกระตุน้ความตอ้งการซือ้ผ่าน
ทาง Influencer ตลอดจน You Tuber ซึง่เตบิโตมาตลอดช่วงปีทีผ่า่นมา กล่าวไดว้่า ในตลอด 
10 ปีที่ผ่านมาน้ี อตัราการเติบโตของ e-Commerce ในประเทศไทยมอีตัราการเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง และมแีนวโน้มจะเตบิโตขึน้ต่อไป การทําธุรกรรมผ่านช่องทางแบบออนไลน์จงึหน่ึงใน
เป็นปจัจยัสําคญัสําหรบัคนไทยในยุคปจัจุบนัน้ี (สํานักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิล็กทรอนิกส์. 
2561)   
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 อภณิัฐ เลศิพชิติกุล (2558) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง บรรพบทของความน่าเชื่อถอืของ
รา้นคา้ออนไลน์และผูบ้รโิภคไทย โดยมวีตัถุประสงคใ์นการวจิยัเพื่อศกึษาปจัจยัที่มผีลกระทบ
กบัความน่าเชื่อถอืออนไลน์ในมมุมองของผูบ้รโิภคในประเทศไทย เพือ่นําไปเป็นองคค์วามรูใ้หม่
ในการทําธุรกจิออนไลน์ จากการกําหนดกรอบการวจิยัโดยทดสอบตวัแปรอสิระ 7 ปจัจยั ซึ่ง
ส่งผลต่อความน่าเชื่อถือออนไลน์ประกอบด้วย ปจัจยัด้านความปลอดภยั ความเป็นส่วนตวั 
ประสบการณ์การใช ้ความเสีย่ง ความสะดวกในการใช ้ศลีธรรม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งองิ 
รวมถงึทดสอบตวัแปรอสิระ 2 ปจัจยั ซึง่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ออนไลน์ ประกอบดว้ย ปจัจยั
ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งองิ และความน่าเชื่อถอืออนไลน์ จากแบบสอบถาม 414 ชุดมาประมวลผล
วเิคราะหป์จัจยั และการวเิคราะหก์ารถดถอย พบว่า 5 ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความน่าเชื่อถอืออนไลน์
ในมมุมองของผูบ้รโิภคในประเทศไทย ปจัจยัดา้นความปลอดภยั ปจัจยัดา้นประสบการณ์การใช ้
ปจัจยัดา้นความเสีย่ง ปจัจยัดา้นความสะดวกในการใช ้และปจัจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งองิ พบ
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การศกึษาพบว่า ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย 
คอืปจัจยัดา้นความน่าเชื่อถอืออนไลน์ และระดบัของราคาไม่ไดเ้ป็นตวัแปรกํากบัของความสมัพนัธ์
ระหวา่งปจัจยัความน่าเชื่อถอืออนไลน์ กบัการตดัสนิใจซือ้ 
 อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีค่วามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
การซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคผ่านเวบ็ไซดพ์าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศไทย โดยมี
วตัถุประสงค์ในการวจิยัเพื่อศกึษาความแตกต่าง ดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ผลศกึษา
จากกลุ่มตวัอย่างจากผูใ้ช้งานอนิเตอร์เน็ตในประเทศไทยจากการสุ่มแบบเจาะจง และการใช้
ความสะดวก จากจํานวน 400 ตวัอย่างนัน้ สรุปได้ว่า ผูบ้รโิภคที่ใช้บรกิารอนิเตอร์เน็ตที่เคย
สัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารผ่านเวบ็ไซด์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 31 ปีขึน้ไปโดยผูบ้รโิภคมคีวาม
คดิเหน็ต่อระกบัความสาํคญัต่อปจัจยัดา้นองคป์ระกอบของเวบ็ไซด ์7c ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญั
ต่อปจัจยัดา้นความน่าเชื่อถอืในระดบัสงูสดุ 
 โจเซฟ บคัโก; ลูคสั คาคาเลก;ี และมาตนิา ฟิเรนโซวา (Jozef Bucko; Lukáš Kakalejčík; 
and Martina Ferencová. 2018) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง Online Shopping : Factors that Affect 
Consumer Purchasing Behaviour (ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค) โดย
ทําการศกึษาจาก 7 ปจัจยัหลกัที่คดิว่ามผีลต่อการติดสนใจซื้อสนิค้าบนช่องทางออนไลน์ของ
กลุ่มตวัอย่าง หลงัจากผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบว่าตวัแปรหลายตวัถูกลบออกจากการวเิคราะห ์
แต่ก็ยงัถือว่าตวัแปรเหล่านัน้เป็นเกณฑส์ําคญัเมื่อผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ออนไลน์ 
โดยกลุ่มตวัอย่างทีม่จีํานวนมากทีสุ่ดคอืนักศกึษาโดยปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อมาก
ทีส่ดุนัน้คอืปจัจยัทางดา้นราคา 
 ชยัวฒัน์ พทิกัษ์ธรรม (2556) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่รความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ และศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภค จากการศกึษาพบว่าพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ออนไลน์
ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัตามลกัษณะของเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้และสถานะภาพ 
ระดบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในระดบัมาก ซึง่ทาํใหส้อดคลอ้งกบั
แบบจาํลองพฤตกิรรมผูซ้ือ้ของคอทเล่อร ์(Kotler.2000) ทีไ่ดร้ะบุไวว้่าสว่นประสมทางการตลาด
เป็นตวักระตุน้ใหผู้ซ้ือ้เลอืกซือ้สนิคา้นัน้ๆ 
 วรศิรา สอนจติร (2557) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง ความตัง้ใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารออนไลน์
ผา่นสมารท์โฟน โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา การรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อทศันคตใินการซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารออนไลน์ และศกึษาทศันคตแิละบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งองิในการซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารออนไลน์ของผูบ้รโิภค ทีม่ผีลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนสมารท์โฟน จากการศกึษา
พบว่า ปจัจยัการรบัรูด้า้นความเสีย่ง มผีลกระทบต่อทศันคต ิในการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารออนไลน์
ของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ  
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 วชัราภรณ์ เจยีงของ (2559) ไดท้าํการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้
ออนไลน์โดยมุ่งเน้นปจัจยัดา้นช่องทางการรบัสนิคา้ มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนบุคคล 
และศกึษาปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกช่องทางการรบัสนิคา้ โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลู ผลการวจิยัพบวา่ เพศหญงิสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์
มากกวา่เพศชายสว่นใหญ่มอีายรุะหวา่ง 26-35 ปี ช่องทางการรบัสนิคา้เป็นปจัจยัสาํคญัทีม่ผีลกระทบ
ต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ผา่นทางชอ่งทางออนไลน์ 
 สณุสิา ตรงจติร ์(2559) ไดท้าํการวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลาง จากความกา้วหน้าของเทคโนโลยดีา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ
และการสื่อสารระหว่างอนิเตอรเ์น็ตแบบไรส้าย และเทคโนโลยอุีปกรณ์สื่อสารและสารสนเทศ
แบบพกพา ทาํใหเ้ขา้มามอีทิธพิลต่อมนุษย ์และมบีทบาทต่อการใชช้วีติ ผลการวจิยัพบว่าปจัจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-
Marketplace) สามารถระบุความสําคญัของแต่ละปจัจยัที่มอีทิธพิล และส่งผลกระทบต่อความ
คาดหวงัของลูกคา้ได ้ประกอบไปดว้ย8 ปจัจยั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลาง (e-Marketplace) โดยเรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย ประกอบดว้ย ปจัจยั
ประสทิธภิาพของเวบ็ไซตแ์ละการนําเสนอสนิคา้, ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ปจัจยัความภกัดี
ในตราสนิคา้ (Brand Loyalty), ปจัจยัดา้นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์และราคา, ปจัจยัดา้น
การสง่เสรมิการตลาด และการใหข้อ้มลูขา่วสารโปรโมชัน่, ปจัจยัดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั 
และการใหบ้รกิารสว่นบุคคล, ปจัจยัการรบัรูถ้งึแบรนด ์(Brand Awareness) และปจัจยัดา้นสทิธิ
ประโยชน์ของสนิคา้และการต่อรองราคาตามลาํดบั 
 ชชัวาล โคส ี(2559) ไดท้ําการวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคผ่านเวบ็ไซดพ์าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์การวจิยัมเีพื่อวเิคราะหอ์งคป์ระกอบเวบ็ไซด ์7Cs 
และเพือ่ศกึษาปจัจยัทางการตลาดอเิลก็ทรอนิกสท์ีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น
เวบ็ไซดพ์าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ผลการวจิยัพบว่าองคป์ระกอบ 7Cs ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ในการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคผ่านเวบ็ไซด ์คอื การตลาดอเิลก็ทรอนิกสอ์าจะเป็นเพราะการรวม
หลกัการตลาดไวใ้นปจัจยัทีช่่วยส่งเสรมิใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านเวบ็ไซดพ์าณิชย์
อเิล็กทรอนิกส ์อาทเิช่นการรองรบัการใชง้านตลอด 24 ชัว่โมง รองรบัการใชง้านไดจ้ากทุกภูมภิาค 
ไดร้บัสทิธิพ์เิศษจากการใชง้าน 
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บทท่ี 3 
วิธีการดาํเนินการสารนิพนธ ์

 
 การศกึษาเรื่อง “การศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ชนิดเดยีวกนั
ในราคาทีส่งูกว่าบนช่องทางแบบออนไลน์” เพื่อบรรลุวตัถุประสงคใ์นการศกึษาในครัง้น้ี ผูว้จิยั
ดาํเนินการโดยใชก้ารวจิยัเชงิปรมิาณโดยไดแ้นวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมาสรา้งเป็น
แบบสอบถาม เพื่อใชเ้ป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูและไดท้ําการทดสอบคุณภาพของ
แบบสอบถามก่อนนําไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งเพื่อนํามาวเิคราะหโ์ดยวธิดีําเนินการศกึษาประกอบ 
ดว้ยรายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
 1. กาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 3. วธิกีารสุม่ตวัอยา่ง 
 4. การทดสอบคุณภาพแบบสอบถาม 
 5. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 6. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
กาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร (Population) 
 ประชากรทีผู่ว้จิยัไดท้าํการศกึษาในครัง้น้ี ไดแ้ก่ กลุ่มประชากรในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ทีเ่คยทําการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารบนช่องทางออนไลน์ผูว้จิยัเกบ็ขอ้มูลโดยการสุ่มตวัอย่างจาก
กลุ่มประชากรเป้าหมายแบบไมใ่ชห้ลกัความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ใชเ้ทคนิค
การสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้จิยัไดใ้หข้อ้มลูเบือ้งตน้และความตอ้ง
จากการเกบ็ขอ้มลูในครัง้น้ีก่อนดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มประชากรเป้าหมาย  
 
 กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) 
 กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัไดแ้ก่ ผูท้ี่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และเคยทําการซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารบนชอ่งทางออนไลน์  
 การวิจยัครัง้น้ีผู้วิจยักําหนดประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยกําหนดขนาดของ
จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งแบบงา่ยลติเติล้ (Little. 2013 : 119-121) ระบุว่า การวจิยัเชงิสงัคมศาสตร์
และพฤตกิรรมศาสตรก์ลุ่มตวัอยา่งขัน้ตํ่าตอ้งไมน้่อยกว่า 100 ตวัอยา่ง เบยล์ีส่ ์(Bailey. 1994 : 
96) ระบุว่า การคํานวณทางสถิติต้องมีตัวอย่างขัน้ตํ่า 30 ตัวอย่างอย่างไรก็ดี จํานวนกลุ่ม
ตวัอยา่งไมค่วรน้อยกวา่ 100 จงึจะเหมาะสม 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยมวีธิกีารสรา้งแบบสอบถาม
ดงัต่อไปน้ี  
 1. ศกึษาแนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนํามาสรา้งกรอบแนวคดิของ
การวจิยัและกาํหนดตวัแปรต่างๆ  
 2. กาํหนดตวัแปรและสรา้งกรอบแนวคดิการวจิยั 
 3. ดาํเนินการสรา้งแบบสอบถามโดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 2 สว่น ดงัน้ี 
  สว่นที ่1 คาํถามเกีย่วกบัปจัจยัสว่นบุคคล จาํนวน 7 ขอ้ 
  สว่นที ่2 คาํถามเกีย่วกบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการซือ้สนิคา้ออนไลน์มคีาํถามจาํนวน 
13 ขอ้ 
 
วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 การวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัเลอืกตวัอยา่งแบบไมใ่ชค้วามน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) 
และเลอืกหน่วยตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้จิยัไดท้ําความเขา้ใจ
วตัถุประสงคข์องการวจิยั และรายละเอยีดเกี่ยวกบัแบบสอบถาม โดยผูว้จิยัไดด้ําเนินการเกบ็
ขอ้มลูเอง เพื่อเป็นการป้องกนัผูต้อบแบบสอบถามไม่เขา้ใจขอ้คําถาม ผูว้จิยัไดต้รวจสอบความ
สมบรูณ์ของแบบสอบถามก่อนสิน้สดุการเกบ็แบบสอบถามทุกราย 
 
การทดสอบคณุภาพแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดท้ําการตรวจสอบคุณภาพ
ดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบความเทีย่งตรง (Validity) ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้
เสนอต่อผูเ้ชีย่วชาญ (Subject Matter Specialists) จาํนวน 3 ทา่น เพือ่ดาํเนินการทดสอบความ
ตรงเชงิเน้ือหา (Content Validity) ของคาํถามในแต่ละขอ้วา่สอดคลอ้ง และตรงตามวตัถุประสงคข์อง
การวจิยัครัง้น้ีหรอืไม ่โดยใชแ้บบประเมนิความสอดคลอ้ง (IC or IOC : Index of Item-Objective 
Congruence) เพื่อหาดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คําถามกบัประเดน็หลกัของเน้ือหาพวงรตัน์ 
ทวรีตัน์ (2543)โดยมเีกณฑก์ารพจิารณาใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 
  +1   เมือ่แน่ใจวา่ ขอ้คาํถามนัน้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
   0 เมือ่ไมแ่น่ใจวา่ ขอ้คาํถามนัน้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
  -1 เมือ่แน่ใจวา่ ขอ้คาํถามนัน้ไมส่อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
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 จากนัน้จงึนําคะแนนทีไ่ดจ้ากขอ้คาํถามในแต่ละขอ้มาคาํนวณคา่ IOC จากสตูร 
 

IOC  =  
N
R  

 
 R  คอื ผลรวมของคะแนนจากความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ 
 N    คอื จาํนวนผูเ้ชีย่วชาญ 
  
 ขอ้คาํถามแต่ละขอ้จะตอ้งมคี่า IOC เท่ากบัหรอืมากกว่า 0.60 จงึจะถอืว่าขอ้คาํถาม
นัน้ใชไ้ด ้หากขอ้คําถามใดทีไ่ดค้่า IOC ตํ่ากว่า 0.60 ขอ้คําถามนัน้จะถูกตดัออกหรอืนําไป
ปรบัปรงุแกไ้ขใหมจ่นกวา่จะใชไ้ด ้แบบสอบถามของงานวจิยัน้ีมดีชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้
คําถามกบัเน้ือหาเท่ากบั 0.90 และไม่มขีอ้คําถามใดที่มคีะแนนความสอดคลอ้งน้อยกว่า 0.60
ผู้วิจัยได้นําข้อแนะนําที่ได้รบัจากผู้เชี่ยวชาญมาปรบัปรุงแบบสอบถาม ก่อนจะนําไปเก็บ
ตวัอยา่งจรงิ 
 2. การตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดต้รวจสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม
โดยนําแบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน และทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม
โดยใชส้ตูรสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบคั (Cronbachs’ Alpha Coefficient) (Cronbach. 1990 : 
204) ดงัน้ี 
 

k  =  











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S
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 เมือ่ k   =  คา่สมัประสทิธิข์องความเชื่อถอืไดข้องเครือ่งมอืทีใ่ชว้ดั 
   k  =  จาํนวนขอ้คาํถามในแบบสอบถาม 
    2

itemsS  = ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนทีว่ดัไดจ้ากแต่ละขอ้คาํถาม  
   2

TotalS  =  คา่ความแปรปรวนของคะแนนจากขอ้คาํถามทุกขอ้ 
 
 เมื่อคํานวณค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบคัต้องมคี่า 0.80 ขึน้ไปจงึจะถือว่าผ่าน
การตรวจสอบความเชื่อมัน่ ผลการหาคุณภาพแบบสอบถามพบว่า แบบสอบถามมคี่าสมัประสทิธิ ์
อลัฟาของครอนบคัเท่ากบั 0.981ซึง่มากกว่า 0.80 จงึถอืว่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอื สามารถ
นําไปใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
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การเกบ็รวมรวมข้อมลู 
 ในการศกึษาครัง้น้ีมวีธิกีารเกบ็ขอ้มลูดงัน้ี 
 1.  เตรยีมแบบสอบถามเพือ่เกบ็รวมรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง ซึง่ใชเ้วลาดาํเนินการ
ในชว่งเดอืนพฤษภาคม ปี 2561 
 2.  ผูว้จิยัทําการเก็บแบบสอบถามด้วยตนเองในระหว่างช่วงต้นเดอืนกรกฎาคมถึง
ชว่งปลายเดอืนตุลาคม ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจรงิในการวจิยัจาํนวน 300 ตวัอยา่ง 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูว้จิยักาํหนดสถติแิละวธิกีารเคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม รวมถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้
บนชอ่งทางแบบออนไลน์ ผูว้จิยัใชร้อ้ยละในการอธบิายเพื่อทราบว่าผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มลีกัษณะ
อยา่งไร ผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inference Statistics)  
 
 สถติทิีใ่ชแ้ละเกณฑก์ารแปรผล 
 สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) การวเิคราะหป์จัจยัส่วนบุคคลและพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ ใชส้ถติเิชงิพรรณนา 
   
 คา่เฉลีย่เลขคณติ ( X ) 
 ค่าเฉลีย่เลขคณิตเป็นค่าทีไ่ดจ้ากการเฉลีย่ขอ้มลูทัง้หมด  ค่าเฉลีย่เลขคณิตเหมาะที่
จะนํามาใชเ้ป็นค่ากลางของขอ้มูล เมื่อขอ้มูลนัน้ๆ ไม่มคี่าใดค่าหน่ึงหรอืหลายๆ ค่าซึ่งสูงหรอืตํ่า
กวา่คา่อื่นๆ ทีเ่หลอือยา่งผดิปกต ิ
 

X   =  
n

x  

 
 เมือ่ x หมายถงึ คะแนนของแต่ละคน 
   X  หมายถงึ คา่เฉลีย่เลขคณติของกลุ่มตวัอยา่ง 
   x หมายถงึ ผลรวมของคา่ต่างๆ ของกลุ่มตวัอยา่ง 
   n หมายถงึ จาํนวนประชากรทัง้หมด 
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 ค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  
(Standard  Deviation) เป็นการวดัการกระจายทีนิ่ยมใชก้นัมากเขยีนแทนดว้ย S.D. หรอื S 
 

    S.D.  =  
1n

)XX( 2


  

 
 หรอื 
 

    S.D.  =  
)1n(n

)X(Xn 22


   

      
 เมือ่  S.D.  แทน   คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
   X แทน   คา่คะแนน 
   n แทน   จาํนวนคะแนนในแต่ละกลุม่ 
    แทน   ผลรวม 
 
 คา่รอ้ยละ (Percentage) คา่รอ้ยละ (Percentage)  อตัราสว่นทีแ่สดงการเปรยีบเทยีบ 
จาํนวนใดจาํนวนหน่ึงกบั 100 โดยมตีวัสว่นเป็น 100 ใชส้ญัลกัษณ์ % 
 

 
    รอ้ยละ  =          x 100    
   
 สถติเิชงิอนุมาน (Inference Statistics) การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุ (Multiple 
Regression Analysis) เพื่อวเิคราะหป์จัจยัและระดบัอทิธพิลทีท่าํใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ออนไลน์
จากผูจ้ําหน่ายทีจ่ําหน่ายในราคาสงูกว่าผูจ้ําหน่ายอื่นใชส้ถติซิึง่เป็นการวเิคราะหป์จัจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าชนิดเดยีวกนัในราคาที่สูงกว่าบทช่องทางแบบออนไลน์โดยผ่านการ
ตรวจสอบเงือ่นไขของการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพห ุ3 ประการ ดงัน้ี 
 การทดสอบเงือ่นไขขอ้ที ่1 เป็นการทดสอบการแจกแจงค่าความคลาดเคลื่อน เมื่อ
พจิารณาจาก Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual พบว่าความสมัพนัธ์
ของความน่าจะเป็นสะสมระหวา่งคา่ทีค่าดการณ์กบัคา่ทีส่งัเกตไดใ้กลเ้ป็นเสน้ตรง แสดงวา่มกีาร
กระจายตวัปกต ิ

จาํนวนของขอ้มลูยอ่ย 
จาํนวนรวมทัง้หมด 
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 การทดสอบเงือ่นไขขอ้ที ่2 เป็นการทดสอบการความเป็นอิสระของค่าคลาดเคลื่อน 
(Autocorrelation) และเมื่อพจิารณาจากค่า Durbin-Watson พบว่าค่าทีไ่ดอ้ยู่ระหว่าง 1.5-2.5 
แสดงวา่คา่ความคลาดเคลื่อนเป็นอสิระต่อกนั  
 การทดสอบเงือ่นไขขอ้ที ่3 พบว่าตวัแปรต้นทัง้หมดไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัเองค่า VIF 
(Variance Inflation Factor) น้อยกวา่ 10  
      การวเิคราะหค์วามถดถอยแบบพหุคณู (Multiple Regression Analysis) กลัยา วาณิชยบ์ญัชา 
(2552) เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ของตวัแปรอสิระแต่ละตวั การวเิคราะห์การถดถอยแบบปกต ิ
โดยทัว่ไป n>30p โดยที ่p เป็นจาํนวนตวัแปรอสิระ สามารถเขยีนสมการไดด้งัน้ี 
 

    Prob (Event) = x

x

10

10

e1
e






  

 หรอื 

    Prob (Event) = )x(

x

10

10

e1
e






 

 
 เมือ่ 0 และ 1 เป็นสมัประสทิธิท์ีป่ระมาณไดจ้ากขอ้มลู 
   X เป็นตวัแปรอสิระ 
   E เป็นลอ็กธรรมชาต ิ(Natural Logarithms) มคีา่ประมาณ 2.718 
 
 จากสมการทีไ่ด ้เขยีนใหมไ่ดเ้ป็น 
 

    Prob (Event) = z

z

e1
e


 

 หรอื 

    Prob (Event) = z

z

e1
e


  

  
 โดย Z = 0 + 1X1 + 2X2 +…+ pXp 
 
 และโอกาสของการไมเ่กดิเหตุการณ์จะประมาณไดจ้ากสมการ 
 

Prob (No Event)  =  1 - Prob (Event) 
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 การแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ ผูว้จิยัไดแ้บ่งช่วงการแปลผลตามหลกัของการ
แบ่งอนัตรภาคชัน้ วเิชยีร เกตุสงิห์ (2538) กรณีขอ้คําถามม ี5 ระดบัตวัเลอืก ใช้ค่าสูงสุด 
(คะแนน 5) ลบดว้ยค่าตํ่าสุด (คะแนน 1) แลว้หารดว้ยจํานวนช่วงหรอืระดบัทีต่้องการแปลผล    
(5 ชว่ง) แต่ละชว่งการแปลผลมคีะแนนเทา่กบั 1.8 คะแนน มรีายละเอยีดดงัน้ี 
 
  คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 1.00-1.80 หมายความวา่ ตํ่ามาก/น้อยทีส่ดุ 
  คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 1.80-2.60 หมายความวา่ ตํ่า/น้อย 
  คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 2.60-3.40 หมายความวา่ ปานกลาง 
  คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 3.40-4.20 หมายความวา่ สงู/มาก 
  คา่คะแนนเฉลีย่ตัง้แต่ 4.20-5.00 หมายความวา่ สงูมาก/มากทีส่ดุ 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดเ้กบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างประชากรจํานวน 300 ตวัอยา่งโดย
ผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติเิชงิพรรณนา เพื่ออธบิายขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ค่าความถี่รอ้ยละ 
และผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติ ิสถติเิชงิอนุมาน (Inference Statistics) Multiple Regression เพื่อวเิคราะห์
ปจัจยัของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ชนิดเดยีวกนัใน
ราคาทีส่งูกวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์โดยแบ่งการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 ผลการศกึษาขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ และผลการ
วเิคราะหป์จัจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาทีส่งูกว่าบนช่องทาง
แบบออนไลน์ 
 ตอนที ่3 การวเิคราะหส์มมตุฐิานและผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 ตอนที ่4 บทสรปุ และขอ้เสนอแนะ 
 เพือ่ใหก้ารนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการทาํความเขา้ใจเกีย่วกบัผลการวเิคราะห์
ขอ้มลูมคีวามสะดวกยิง่ขึน้ ผูว้จิยัจงึกาํหนดสญัลกัษณ์และความหมายทีใ่ชแ้ทนค่าสถติใินการนําเสนอ 
ดงัต่อไปน้ี 
 X   หมายถงึ  คา่เฉลีย่เลขคณติ (Mean)  
 S.D หมายถงึ  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 p  หมายถงึ  ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ
 t  หมายถงึ  คา่สถติทิดสอบท ี
 Sig. หมายถงึ นยัสาํคญัทางสถติ ิ
 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ีมจีาํนวน 300 ตวัอยา่ง ประกอบดว้ยเพศชาย
จาํนวน 91 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.3 และเป็นเพศหญงิจํานวน 209 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.7 โดย
มอีายุระหว่างตํ่ากว่า 21 ปี จํานวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.3 อายุระหว่าง 22-29 ปี จํานวน 
104 คน คิดเป็นร้อยละ 34.7 อายุระหว่าง 30-39 ปี จํานวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 20 อายุ
ระหว่าง 40-49 ปี จาํนวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18 และอายุมากกว่า 50 ปี จาํนวน 44 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 14.7 
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 กลุ่มตวัอย่างที่มรีายไดน้้อยกว่า 15,000 บาท จํานวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12 
รายได้ 15,000-25,000 บาท จํานวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35 รายได้ 25,001-35,000 บาท
จํานวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.7 และรายไดม้ากกว่า 35,000 บาท จํานวน 76 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 25.3 
 
ตารางที ่2 ขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

ปัจจยัส่วนบคุคลด้านประชากรศาสตร ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   
 ชาย 91 30.3 
 หญงิ 209 69.7 

รวม 300 100 
อาย ุ   
 อายตุํ่ากวา่ 21 ปี 
 อายรุะหวา่ง 22-29 ปี 
 อายรุะหวา่ง 30-39 ปี 
 อายรุะหวา่ง 40-49 ปี 
 อายมุากกวา่ 50 ปีขึน้ไป 

37 
104 
60 
54 
44 

12.3 
34.7 
20.0 
18.0 
14.7 

รวม 300 100 
รายได้   
 น้อยกวา่ 15,000 บาท 
 รายไดร้ะหวา่ง 15,000-25,000 บาท 
 รายไดร้ะหวา่ง 25,001-35,000 บาท 
 รายไดม้ากกวา่ 35,000 บาท 

36 
105 
83 
76 

12.0 
35.0 
27.7 
25.3 

รวม 300 100 
 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าบนช่องทางแบบออนไลน์ 
 กลุ่มตวัอย่างทีซ่ือ้สนิคา้บนช่องทางออนไลน์จํานวน 1 ครัง้ต่อเดอืน มจีํานวน 89 คน
คดิเป็นรอ้ยละ 29.7 จํานวน 2-4 ครัง้ต่อเดอืน มจีํานวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.7 และจํานวน
มากกวา่ 4 ครัง้ต่อเดอืนมจีาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.6  
 กลุ่มตัวอย่างที่ซื้อสินค้าบนช่องทางออนไลน์มีความถี่ในการเปรียบเทียบโดยใช้
รา้นคา้ 1-2 รา้นคา้มจีํานวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8 ความถี่ในการเปรยีบเทยีบ 2-3 รา้นคา้มี
จํานวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.3 ความถี่ในการเปรยีบเทยีบ 3-4 รา้นคา้ มจีํานวน 36 คน
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คดิเป็นรอ้ยละ 12 ความถี่ในการเปรยีบเทยีบมากกว่า 4 รา้นคา้ มจีํานวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
44.7 
 กลุ่มตวัอยา่งทีม่พีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ทีม่รีาคาสงูกว่า ซือ้สนิคา้โดยไมเ่ปรยีบเทยีบ
จํานวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.3 ไม่เคยซือ้จํานวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.3 ไม่ค่อยซื้อ จํานวน 
91 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.3 ซือ้นานๆ ครัง้ จํานวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.7 ซือ้เป็นบางครัง้
จาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.7 และซือ้บ่อยๆ จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.7  
 กลุ่มตวัอย่างยนิยอมจ่ายราคาสงูกว่าทีก่ีเ่ปอรเ์ซน็ต ์น้อยกว่า 5 เปอรเ์ซน็ต์จํานวน 73 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 40.7 5-15 เปอรเ์ซน็ต์ จาํนวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.7 15-20 เปอรเ์ซน็ต์
จาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.3 และมากกวา่ 20 เปอรเ์ซน็ต ์จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.7  
 
ตารางที ่3 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ความถีใ่นการซือ้สนิคา้บนชอ่งทางออนไลน์ต่อเดอืน   
 1 ครัง้ 
 2-4 ครัง้ 
 มากกวา่ 4 ครัง้ 

89 
155 
56 

29.7 
51.7 
18.6 

รวม 300 100 
จาํนวนรา้นคา้ในการเปรยีบเทยีบก่อนตดัสนิใจซือ้   
 1-2 รา้น 
 2-3 รา้น 
 3-4 รา้น 
 มากกวา่ 4 รา้น 

24 
106 
36 
134 

8.0 
35.3 
12.0 
44.7 

รวม 300 100 
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ทีม่รีาคาสงูกวา่   
 ซือ้โดยไมเ่ปรยีบเทยีบ 
 ไมเ่คยซือ้ 
 ไมค่อ่ยซือ้ 
 ซือ้นานๆ ครัง้ 
 ซือ้เป็นบางครัง้ 
 ซือ้บ่อยๆ 

7 
85 
91 
80 
29 
8 

2.3 
28.3 
30.3 
26.7 
9.7 
2.7 

รวม 300 100 
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ตารางที ่3 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ (ต่อ) 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ยนิยอมจา่ยราคาสงูกวา่ทีก่ีเ่ปอรเ์ซน็ต ์   
 น้อยกวา่ 5 เปอรเ์ซน็ต ์
 5-15 เปอรเ์ซน็ต ์
 15-20 เปอรเ์ซน็ต ์
 มากกวา่ 20 เปอรเ์ซน็ต ์ 
 ไมซ่ือ้สนิคา้ทีม่รีาคาสงูกวา่ 

122 
87 
10 
8 
73 

40.7 
29.0 
3.3 
2.7 
24.3 

รวม 300 100 
 
ตารางที ่4 ผลการวเิคราะหป์จัจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาที่

สงูกวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 
ปัจจยั X  S.D. ความสาํคญั ลาํดบัท่ี 

1. ความน่าเชือ่ถอืของรา้นคา้ 3.90 0.626 มาก 4 
2. ความเชื่อถอืในสนิคา้ 4.08 0.619 มาก 3 
3. การจดัสง่ 4.20 0.606 มาก 2 
4. การใหบ้รกิารหลงัการขายของผูข้าย 4.30 0.602 มาก 1 

 
 จากตารางที ่4 ผลการศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ชนิดเดยีวกนั 
ในราคาทีสู่งกว่าบนช่องทางแบบออนไลน์กลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัความน่าเชื่อถอื
ของรา้นคา้อยูใ่นเกณฑม์ากซึง่มคี่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.90 (S.D.= 0.626) ความเชื่อถอืในสนิคา้
อยูใ่นเกณฑม์ากซึง่มคี่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 4.08 (S.D.= 0.619) การจดัสง่อยูใ่นเกณฑม์ากซึง่มคี่าเฉลีย่
รวมเท่ากบั 4.20 (S.D.= 0.606) และการใหบ้รกิารหลงัการขายของผูข้ายไดค้่าเฉลีย่สงูสุด 4.30 
(S.D.= 0.602) 
 
ตอนท่ี 3 การวิเคราะหส์มมติุฐานและผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวเิคราะหป์จัจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาที่
สงูกว่าบนช่องทางแบบออนไลน์ จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน  300 คน และผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติ ิMultiple 
Regression เพื่อวเิคราะหป์จัจยัและระดบัอทิธพิลทีท่ําใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่าย   
ทีจ่าํหน่ายในราคาสงูกวา่ผูจ้าํหน่ายอื่นโดยผลการทดสอบสมมตฐิานไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่5 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน ผลลพัธ ์

สมมตฐิานขอ้ที ่1 : ความน่าเชื่อถือของรา้นค้า ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาทีส่งูกวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 

สนบัสนุนสมมตฐิาน 
(Sig 0.000) 

สมมตฐิานขอ้ที ่2 : ความเชื่อถือในสินค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาทีส่งูกวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 

ปฏเิสธสมมตฐิาน 
(Sig 0.116) 

สมมตฐิานขอ้ที ่3 : การจดัสง่ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ชนิดเดยีว 
กนัในราคาทีส่งูกวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 

ปฏเิสธสมมตฐิาน 
(Sig 0.139) 

สมมตฐิานขอ้ที ่4 : การให้บรกิารหลงัการขาย ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาทีส่งูกวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 

สนบัสนุนสมมตฐิาน 
(Sig 0.000) 

 
 จากตรวจสอบเงื่อนไขของการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุทัง้ 4 เงื่อนไข พบว่า ความ 
สมัพนัธข์องความน่าจะเป็นสะสมระหวา่งคา่ทีค่าดการณ์กบัค่าทีส่งัเกตไดใ้กลเ้ป็นเสน้ตรง แสดง
วา่มกีารกระจายตวัปกต ิ
 และเมื่อพจิารณาจากค่า Durbin-Watson พบว่าค่าทีไ่ดเ้ท่ากบั 1.542 ซึง่ค่าอยู่ระหว่าง 
1.5-2.5 แสดงว่าค่าความคลาดเคลื่อนเป็นอสิระต่อกนั และยงัพบว่าตวัแปรต้นทัง้หมดไม่มคีวาม 
สมัพนัธก์นัเอง เน่ืองจากคา่ VIF (Variance inflation Factor) น้อยกวา่ 10  
 ในงานวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัใชว้ธิกีารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุโดยใชเ้ทคนิค Stepwise 
เพื่อหาอทิธพิลของความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้าํหน่าย  
ทีจ่าํหน่ายในราคาสงูกวา่ผูจ้าํหน่ายอื่น โดยอาํนาจการทาํนายผล (Adjusted R Square) เทา่กบั 0.106  
 
ตารางที ่6 Model Summary ของสมมตฐิาน ความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ และขอ้ที ่4 การใหบ้รกิาร

หลงัการขายสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้าํหน่ายทีจ่าํหน่ายในราคาสงูกว่า
ผูจ้าํหน่ายอื่น 
Model R R Square Adjusted R Square 

1 .212a .045 .042 
2 .334b .112 .106 

หมายเหต ุ:  a. Predictors : (Constant), Trusted Shop 
  b. Predictors : (Constant), Trusted Shop, Service 
  c. Dependent Variable : ซือ้ราคาสงูกวา่ 
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ตารางที ่7 Coefficients ของสมมตฐิานขอ้ทีข่อ้ที ่1 ความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ และขอ้ที ่4 การ
ใหบ้รกิารหลงัการขายส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่ายที่จําหน่ายใน
ราคาสงูกวา่ผูจ้าํหน่ายอื่น 

Model 
Unstandardized  

Coefficients 
Standardized 
Coefficients Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1.743 .397  .000 
Trusted Shop .375 .100 .212 .000 

2 
(Constant) 3.306 .506  .000 
TrustedShop .529 .102 .299 .000 
Service -.503 .106 -.273 .000 

หมายเหต ุ: a. Dependent Variable : ซือ้ราคาสงูกวา่ 

 
 จากตารางที ่7 แสดงค่า Coefficients ของสมมตฐิานขอ้ที ่1 ซึง่จะถูกนํามาใชใ้นการ
อธบิายน้ําหนกัของอทิธพิลของความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ และการใหบ้รกิารหลงัการขาย สง่ผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่ายทีจ่ําหน่ายในราคาสงูกว่าผูจ้ําหน่ายอื่น (Adjusted 
R Square) เทา่กบั 0.106  ดงันัน้สมการพยากรณ์สามารถเขยีนไดด้งัน้ี 
 การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้าํหน่ายทีจ่าํหน่ายในราคาสงูกวา่ผูจ้าํหน่ายอื่น = 
-3.306 + 0.529 (ความเชื่อมัน่ในรา้นคา้) -0.503 (การใหบ้รกิารหลงัการขาย)  
 จากสมการพยากรณ์ขา้งตน้สามารถอธบิายไดว้่า ความเชื่อมัน่ในรา้นคา้มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้ําหน่ายทีจ่าํหน่ายในราคาสงูกว่าผูจ้าํหน่ายอื่นในทศิทางบวก 
(แสดงถงึหากผูบ้รโิภคเชื่อมัน่ในรา้นคา้มากจะทําใหผู้บ้รโิภคยนิดซีือ้สนิคา้ในราคาทีส่งูกว่ารา้น
อื่น) แต่การใหบ้รกิารหลงัการรา้นคา้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์จากผูจ้าํหน่ายที่
จาํหน่ายในราคาสงูกว่าผูจ้ําหน่ายอื่นในทศิทางลบ (แสดงถงึหากรา้นคา้ยิง่มกีารใหบ้รกิารหลงั
การขายทีม่ากผูบ้รโิภคอาจจะอนุมานไดว้่าราคาทีส่งูกว่ารา้นคา้อื่นมาจากการใหบ้รกิารหลงัการ
ขายทีเ่หนือกวา่) 
 
ตอนท่ี 4 บทสรปุ และข้อเสนอแนะ 
 บทสรปุ 
 ปจัจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างที่เคยซื้อสนิค้าบนช่องทางแบบออนไลน์ ในเขต
กรงุเทพมหานคร สว่นใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 209 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.7 ดา้นอายุของกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุอยู่ในช่วง 22-29 ปี มากที่สุด มจีํานวน 104 คน คดิเป็นร้อยละ 34.7 
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ดา้นรายไดข้องกลุ่มส่วนใหญ่มรีายไดอ้ยู่ในระดบั 15,001-25,000 บาท จํานวน 83 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 27.7 
 พฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้บนช่องทางแบบออนไลน์พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มี
ความถีใ่นการซือ้สนิคา้บนช่องทางออนไลน์ต่อเดอืน 2-4 ครัง้ จํานวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
51.7 จํานวนรา้นคา้ที่ใชเ้ปรยีบเทยีบราคามากกว่า 4 รา้นคา้มจีํานวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
44.7 พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ทีม่รีาคาสูงกว่าโดยส่วนมากไม่ค่อยซื้อสนิคา้ทีม่รีาคาสูงกว่า จํานวน 
91 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.3 โดยกลุ่มตวัอยา่งยนิยอมจ่ายราคาสงูกว่าทีน้่อยกว่า 5 เปอรเ์ซน็ต ์122 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 40.7 
 ความสามารถในการพยากรณ์ (Adjusted R Square) มคี่าเพยีง .106 เน่ืองจากผูบ้รโิภค
ทีซ่ือ้ของออนไลน์จะมพีฤตกิรรมทีจ่ะไม่ซือ้สนิคา้ในราคาทีส่งูจากการเกบ็ขอ้มลูมเีพยีง 8 คน
หรอืรอ้ยละ 2.7 ทีนิ่ยมซือ้สนิคา้ทีม่รีาคาสงูกวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 
 สาํหรบัผลการศกึษาปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ชนิดเดยีวกนัในราคาทีสู่ง
กวา่บนชอ่งทางแบบออนไลน์สามารถสรปุผลไดด้งัน้ี ปจัจยัดา้นความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้สง่ผล
ในทศิทางบวก และปจัจยัดา้นการใหบ้รกิารหลงัการขายมทีศิทางเป็นลบ  
 
 ขอ้เสนอแนะ 
 การขายสนิคา้บนช่องทางออนไลน์นัน้ราคาของสนิคา้อาจจะมคีวามแตกต่างกนัไดบ้้าง 
ดงันัน้ผูข้ายสนิคา้บนช่องทางออนไลน์ควรจะตระหนักถงึปจัจยัสองดา้นทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้บนชอ่งทางแบบออนไลน์ดงัน้ี  
 1.  ปจัจยัดา้นแรกนัน้คอืความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ทีส่่งผลในทางบวก โดยเน้นเรื่อง
การสรา้งความเชื่อมัน่ในรา้นคา้ใหลู้กคา้ไดต้ระหนักถงึความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ เช่นการดําเนินการ
จดทะเบยีนรา้นคา้ออนไลน์ การมเีครือ่งหมายของกรมการคา้ การมทีีอ่ยูต่ดิต่อ จดัแจง้ชดัเจน มี
ขอ้มลูมกีารตดิต่อเบือ้งตน้ทีช่ดัเจนอาทเิชน่ เบอรโ์ทรศพัท ์อเีมล ์หรอื LINE @  
 2.  ปจัจยัดา้นทีส่องคอืการใหบ้รกิารหลงัการขายทีส่ง่ผลในดา้นลบ การใหบ้รกิารหลงั
การขายครอบคลุมการรบัประกนัสนิคา้ การใหข้อ้มลูชว่ยเหลอืแก่ลกูคา้ การใหค้าํปรกึษาในดา้น
การใช้งาน และการใหบ้รกิารเปลี่ยนสนิค้าภายในวนัเวลาที่กําหนด หากสนิค้าชํารุดเสยีหาย 
หรอืไมส่ามารถทาํงานไดต้ามประสทิธภิาพทีแ่จง้ไว ้ราคาทีส่งูกว่าของสนิคา้นัน้ลูกคา้อาจจะอนุมาน
ไดว้่ามาจากการใหบ้รกิารหลงัการขายทีด่ ีดงันัน้ผูป้ระกอบการไม่ควรจะเน้นการใหบ้รกิารหลงั
การขายมากนัก หรอืควรส่งมอบการใหบ้รกิารหลงัการขายทีเ่ป็นสิง่ทีลู่กคา้ต้องการจากสนิคา้
หรอืบรกิารนัน้จรงิๆ  
 อยา่งไรตามปจัจยัสองดา้นน้ี ความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ และการใหบ้รกิารหลงัการขาย 
มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของลูกคา้บนช่องทางแบบออนไลน์ในราคาทีสู่งกว่าแต่ไม่มากนัก
เป็นเพยีงประมาณรอ้ยละ 10 จากผลการวจิยั ผูข้ายจงึตอ้งหมัน่สาํรวจราคาของสนิคา้ ราคาใน
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ตลาด ราคากลาง และพยายามลดต้นทุนของรา้นค้าเพื่อที่จะสามารถขายสนิค้าได้ในราคาที่
ใกลเ้คยีงกบัราคาตลาด 
 
 ขอ้เสนอแนะเพือ่การวจิยัในอนาคต 
 ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเพือ่การวจิยัครัง้ต่อไป ดงัน้ี 
 1.  ควรปรบัวธิใีนการเก็บขอ้มูลการวจิยั โดยทําการเกบ็ขอ้มูลจากผูท้ี่เคยซื้อสนิค้า
และบรกิารผ่านทางช่องทางออนไลน์ และควรสมัภาษณ์เชงิลกึกบัผูท้ี่เคยซื้อสนิคา้และบรกิาร
ผ่านรา้นคา้ออนไลน์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีต่รงตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั นอกจากน้ีการสมัภาษณ์
กลุ่มตวัอย่างยงัเป็นการเกบ็ขอ้มูลเชงิลกึทีจ่ะทําใหก้ลุ่มตวัอย่างแสดงความคดิเหน็ไดม้ากกว่า
การเกบ็ขอ้มลูในลกัษณะแบบสอบถาม 
 2.  ควรเพิม่เติมปจัจยัในด้านอื่นๆ ในการดําเนินการวจิยั หรอืเพิม่ขอ้มูลปจัจยัที่ได้
จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่างเชงิลกึ เพื่อใหส้ามารถอธบิายถงึการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค
บนชอ่งทางแบบออนไลน์ 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าชนิดเดียวกนัในราคาท่ีสงู

กว่าบนช่องทางแบบออนไลน์ 
 

คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามเรื่อง “การศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ชนิดเดยีวกนั  
ในราคาทีส่งูกว่าบนช่องทางแบบออนไลน์” ดําเนินโครงการวจิยัโดย ธาดา ศรเีสน ขอ้มลูของ
ผูต้อบแบบสอบถามจะถูกเกบ็เป็นความลบั ผูว้จิยัหวงัว่าจะไดร้บัความอนุเคราะหใ์นการตอบ
แบบสอบถามจากทา่นเพือ่นําขอ้มลูดงักล่าวไปใชใ้นการดาํเนินการวจิยัต่อไป 
 แบบสอบถามชุดน้ีมจีาํนวน 4 หน้า ประกอบดว้ยคาํถามรวม 20 ขอ้ แบ่งเป็น 2 ตอน
ไดแ้ก่ 
 ตอนที ่1 คาํถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 7 ขอ้ 
 ตอนที ่2 คาํถามเกีย่วกบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการซือ้สนิคา้ออนไลน์มคีาํถาม จาํนวน
13 ขอ้  
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที่ไดก้รุณาเสยีสละเวลาอนัมคี่าใน
การตอบแบบสอบถามครัง้น้ี 
 

ธาดา ศรเีสน 
นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 

สาขาวชิาการวางแผนและการจดัการเชงิกลยทุธส์าํหรบัผูป้ระกอบการ 
สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญีปุ่น่ 
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ตอนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  กรณุาใสเ่ครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัสถานภาพของทา่น 
 
1.  เพศ 
  ชาย   หญงิ 
2.  อาย ุ
  น้อยกวา่ 22 ปี   22-29 ปี   
  30-39 ปี   40-49 ปี   
  50 ปีขึน้ไป 
3.  รายไดข้องทา่นเฉลีย่ต่อเดอืน 
  น้อยกวา่ 15,000 บาท  15,001-25,000 บาท   
  25,001-35,000 บาท  มากกวา่ 35,000 บาท 
4.  ทา่นซือ้สนิคา้ออนไลน์โดยเฉลีย่  
  น้อยกวา่ 1 ครัง้ต่อเดอืน  1-4 ครัง้ต่อเดอืน   
  มากกวา่ 4 ครัง้ต่อเดอืน 
5.  ทุกครัง้ทีท่่านตอ้งการซือ้สนิคา้แบบออนไลน์ท่านจะเปรยีบเทยีบราคาจากกีแ่หล่ง (เวบ็ไซต ์
หรอืรา้นคา้) ก่อนตดัสนิใจสัง่ซือ้ 
  น้อยกวา่ 2 แหล่ง  2-3 แหลง่ 
  มากกวา่ 4 แหล่ง 
6.  หลงัการเปรยีบเทยีบราคาจากเวบ็ไซต์ หรอืร้านค้าต่างๆ ท่านเคยซื้อสนิค้าจากเวบ็ไซต ์
หรอืรา้นคา้ทีม่รีาคาสนิคา้สูงกว่าเวบ็ไซต์ หรอืรา้นคา้อื่นหรอืไม่ (สนิคา้ชนิดและแบบเดยีวกนั) 
เกณฑค์ะแนนของแต่ละตวัเลอืกมีค่่าดงัน้ี เคยซือ้บ่อยๆ = 5 เคยซือ้เป็นบางครัง้ = 4 เคยซือ้
นานๆ ครัง้ = 3 ไมค่อ่ยซือ้ = 2 ไมเ่คยซือ้ = 1 ซือ้สนิคา้โดยไมเ่คยเปรยีบเทยีบราคากบัเวบ็ไซต์
อื่น = 0 
  เคยซือ้บอ่ยๆ   เคยซือ้เป็นบางครัง้  
  เคยซือ้นานๆ ครัง้    ไมค่อ่ยซือ้  
   ไมเ่คยซือ้   ซือ้สนิคา้โดยไมเ่คยเปรยีบเทยีบราคากบัเวบ็ไซตอ์ืน่ 
7. ในการเปรยีบเทยีบราคาซือ้ออนไลน์ ท่านยนิดจีะซือ้จากผูจ้าํหน่ายทีท่่านมัน่ใจมากกว่าโดย
ราคาไมค่วรแตกต่างจากผูจ้าํหน่ายรายอื่นเกนิกวา่กีเ่ปอรเ์ซน็ต ์
  น้อยกวา่ 5%  5-15 %       16-20%   
  มากกวา่ 20%   จะไมซ่ือ้สนิคา้ทีม่รีาคาสงูกวา่ 
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ตอนท่ี 2 ความคิดเหน็เก่ียวกบัการซ้ือสินค้าออนไลน์ 
คาํช้ีแจง  กรณุาทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 

ประเดน็/ปัจจยั 
ระดบัความคิดเหน็ 

มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

ความน่าเช่ือถือของร้านค้า 
ทา่นมกัเลอืกซือ้สนิคา้จากเวบ็ไซตห์รอืรา้นคา้ทีม่ี
ยอดรวีวิสงู 

     

ความน่าเชื่อถอืของเวบ็ไซตเ์ป็นสิง่สาํคญั      
ทา่นมกัซือ้สนิคา้จากเวบ็ไซตห์รอืรา้นคา้ทีม่ี
เครือ่งหมายของกรมการคา้การรบัประกนั 

     

ทา่นมกัซือ้สนิคา้จากเวบ็ไซตห์รอืรา้นคา้ทีม่กีารให้
ขอ้มลูการตดิต่อผูข้ายทีค่รบและชดัเจน 

     

ความเช่ือถือในสินค้า 
สนิคา้ทีจ่าํหน่ายจากเวบ็ไซตห์รอืรา้นคา้ผูผ้ลติมี
ความน่าเชื่อถอืมากกวา่สนิคา้ทีจ่าํหน่ายจาก
เวบ็ไซตห์รอืรา้นคา้อื่นทัว่ไป 

     

สนิคา้จาํนวนมากในปจัจุบนัมกัมกีารลอกเลยีนแบบ      
รา้นคา้ออนไลน์บางเวบ็ไซตจ์าํหน่ายสนิคา้ทีเ่ป็น
ของลอกเลยีนแบบ หรอืของไมม่คีุณภาพ 

     

การจดัส่ง 
ความรวดเรว็ในการจดัสง่เป็นสิง่สาํคญัสาํหรบั
สนิคา้ทีจ่าํหน่ายแบบออนไลน์ 

     

การจาํหน่ายสนิคา้แบบออนไลน์ผูข้ายควรแสดง
ระบบการจดัสง่ทีช่ดัเจนใหก้บัผูซ้ือ้ 

     

ผูจ้าํหน่ายสนิคา้ออนไลน์ควรมทีางเลอืกในการ
จดัสง่ใหก้บัผูซ้ือ้ เชน่ ไปรษณยีไ์ทย Kerry หรอื 
การขนสง่อื่นๆ 
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ประเดน็/ปัจจยั 
ระดบัความคิดเหน็ 

มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

การให้บริการหลงัการขายของผูข้าย 
ผูจ้าํหน่ายสนิคา้แบบออนไลน์ควรมกีารรบัประกนั
สนิคา้ โดยการใหค้นืสนิคา้ไดห้ากผูซ้ือ้ไมพ่อใจ 

     

กรณสีนิคา้ทีม่ปีญัหาตอ้งกมกีารซ่อม หรอืเปลีย่น 
ผูจ้าํหน่ายสนิคา้แบบออนไลน์ควรมกีารบรกิารหลงั
การขาย 

     

ผูจ้าํหน่ายสนิคา้ควรมชีอ่งทางในการใหข้อ้มลูกรณี
ทีผู่ซ้ือ้มปีญัหาในการใชส้นิคา้ 
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ภาคผนวก ข. 
แบบฟอรม์การหาความสอดคล้อง IOC 
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แบบฟอรม์การหาความสอดคล้อง IOC 
 

หวัข้อท่ีสอบถาม 
ความคิดเหน็ของผูท้รงคณุวฒิุ 

ท่านท่ี 
1 

ท่านท่ี 
2 

ท่านท่ี 
3 

รวม IOC สรปุผล 

ข้อมลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
เพศ 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
รายได ้ 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
ระยะทางการเดนิทางเฉลีย่ 
ต่อวนั 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ทา่นซือ้สนิคา้ออนไลน์เฉลีย่
เดอืนละกีค่ร ัง้  

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ทา่นซือ้สนิคา้ออนไลน์โดย
เฉลีย่กีค่ร ัง้ 

-1 1 1 1 0.33 ปรบัแกไ้ข 

หลงัการเปรยีบเทยีบราคาจาก
เวบ็ไซต ์หรอืรา้นคา้ต่างๆ 
ทา่นเคยซือ้สนิคา้จากเวบ็ไซต ์
หรอืรา้นคา้ทีม่รีาคาสนิคา้สงู
กวา่เวบ็ไซต ์หรอืรา้นคา้อื่น
หรอืไม ่(สนิคา้ชนิดและแบบ
เดยีวกนั) 

0 1 0 1 0.33 ปรบัแกไ้ข 

ในการเปรยีบเทยีบราคาซือ้
ออนไลน์ ทา่นยนิดจีะซือ้จาก 
ผูจ้าํหน่ายทีท่า่นมัน่ใจมากกวา่
โดยราคาไมค่วรแตกต่างจาก 
ผูจ้าํหน่ายรายอื่นเกนิกวา่กี่
เปอรเ์ซน็ต ์

1 1 0 2 0.66 ใชไ้ด ้
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หวัข้อท่ีสอบถาม 
ความคิดเหน็ของผูท้รงคณุวฒิุ 

ท่านท่ี 
1 

ท่านท่ี 
2 

ท่านท่ี 
3 

รวม IOC สรปุผล 

ความน่าเช่ือถือของร้านค้า และเวบ็ไซดส์นับสนุนการตดัสินใจซ้ือสินค้าของท่าน
อย่างไร 
ทา่นมกัเลอืกซือ้สนิคา้จาก
เวบ็ไซตห์รอืรา้นคา้ทีม่ยีอด
รวีวิสงู 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ความน่าเชื่อถอืของเวบ็ไซต์
เป็นสิง่สาํคญั 

1 0 1 2 1 ใชไ้ด ้

ทา่นมกัซือ้สนิคา้จากเวบ็ไซต์
หรอืรา้นคา้ทีม่เีครือ่งหมาย
ของกรมการคา้การรบัประกนั 

0 1 1 2 1 ใชไ้ด ้

ทา่นมกัซือ้สนิคา้จากเวบ็ไซต์
หรอืรา้นคา้ทีม่กีารใหข้อ้มลู
การตดิต่อผูข้ายทีค่รบและ
ชดัเจน 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ความเช่ือถือในสินค้าจากร้านค้า และเวบ็ไซดส์นับสนุนการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ
ท่านอย่างไร 
สนิคา้ทีจ่าํหน่ายจากเวบ็ไซต์
หรอืรา้นคา้ผูผ้ลติมคีวาม
น่าเชื่อถอืมากกวา่สนิคา้ที่
จาํหน่ายจากเวบ็ไซตห์รอื
รา้นคา้อื่นทัว่ไป 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

สนิคา้จาํนวนมากในปจัจุบนั
มกัมกีารลอกเลยีนแบบ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้ 

รา้นคา้ออนไลน์บางเวบ็ไซต์
จาํหน่ายสนิคา้ทีเ่ป็นของ
ลอกเลยีนแบบ หรอืของไมม่ี
คุณภาพ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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หวัข้อท่ีสอบถาม 
ความคิดเหน็ของผูท้รงคณุวฒิุ 

ท่านท่ี 
1 

ท่านท่ี 
2 

ท่านท่ี 
3 

รวม IOC สรปุผล 

การให้บริการจดัส่งจากรา้นค้า และเวบ็ไซดส์นับสนุนการตดัสินใจซ้ือสินค้าของท่าน
อย่างไร 
ความรวดเรว็ในการจดัสง่เป็น
สิง่สาํคญัสาํหรบัสนิคา้ที่
จาํหน่ายแบบออนไลน์ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

การจาํหน่ายสนิคา้แบบ
ออนไลน์ผูข้ายควรแสดงระบบ
การจดัสง่ทีช่ดัเจนใหก้บัผูซ้ือ้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ผูจ้าํหน่ายสนิคา้ออนไลน์ควรมี
ทางเลอืกในการจดัสง่ใหก้บั 
ผูซ้ือ้ เชน่ ไปรษณยีไ์ทย 
Kerry หรอืการขนสง่อื่นๆ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

การให้บริการหลงัการขายของผูข้ายสนับสนุนการตดัสินใจซ้ือสินค้าของท่านอย่างไร 
ผูจ้าํหน่ายสนิคา้แบบออนไลน์
ควรมกีารรบัประกนัสนิคา้ โดย
การใหค้นืสนิคา้ไดห้ากผูซ้ือ้ไม่
พอใจ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้ 

มกีารโฆษณาแล
ประชาสมัพนัธเ์กีย่วกบัสนิคา้
ทางสือ่อนิเตอรเ์น็ต โซเชยีล
มเีดยี เชน่ เฟสบุ๊ค  
อนิสตาแกรม เป็นตน้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

กรณสีนิคา้ทีต่อ้งมกีารซ่อม  
ผูจ้าํหน่ายสนิคา้แบบออนไลน์
ควรมรีะบบการสง่ซ่อมที่
สะดวก 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ผูจ้าํหน่ายสนิคา้ควรมชีอ่งทาง
ในการใหข้อ้มลูกรณทีีผู่ซ้ือ้มี
ปญัหาในการใชส้นิคา้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้ 
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สรปุผล IOC 
ท่านท่ี 1 ท่านท่ี 2 ท่านท่ี 3 รวม 

19 20 19 58 
0.9 0.95 0.9 2.75 

 
ปรบัแก้ไขแบบสอบถามจากผล IOC 

 

 
 

รปูที ่10 ขอ้เสนอแนะจากผูเ้ชีย่วชาญทา่นที ่1 ใหป้รบัปรงุแกไ้ขตวัเลอืกในแบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามในส่วนท่ีมีการปรบัแก้ไขตามคาํแนะนํา 
5.  ทุกครัง้ทีท่่านตอ้งการซือ้สนิคา้แบบออนไลน์ท่านจะเปรยีบเทยีบราคาจากกีแ่หล่ง (เวบ็ไซต ์
หรอืรา้นคา้) ก่อนตดัสนิใจสัง่ซือ้ 
  น้อยกวา่ 2 แหล่ง  2-3 แหลง่ 
  มากกวา่ 4 แหล่ง 
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6.  หลงัการเปรยีบเทยีบราคาจากเวบ็ไซต์ หรอืร้านค้าต่างๆ ท่านเคยซื้อสนิค้าจากเวบ็ไซต ์
หรอืรา้นคา้ทีม่รีาคาสนิคา้สูงกว่าเวบ็ไซต์ หรอืรา้นคา้อื่นหรอืไม่ (สนิคา้ชนิดและแบบเดยีวกนั) 
เกณฑค์ะแนนของแต่ละตวัเลอืกมีค่่าดงัน้ี เคยซือ้บ่อยๆ = 5 เคยซือ้เป็นบางครัง้ = 4 เคยซือ้
นานๆ ครัง้ = 3 ไมค่อ่ยซือ้ = 2 ไมเ่คยซือ้ = 1 ซือ้สนิคา้โดยไมเ่คยเปรยีบเทยีบราคากบัเวบ็ไซต์
อื่น = 0 
  เคยซือ้บอ่ยๆ   เคยซือ้เป็นบางครัง้  
  เคยซือ้นานๆ ครัง้    ไมค่อ่ยซือ้  
   ไมเ่คยซือ้   ซือ้สนิคา้โดยไมเ่คยเปรยีบเทยีบราคากบัเวบ็ไซตอ์ืน่ 
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