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บทคัดย่อ 
 
งานวิจัยน้ีจึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคว่าเป็นไปในทิศทางใด และปจัจัยใดบ้างที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มผีลต่อประสิทธิผล
ในการทํางานของพนักงานบริษัทเอกชน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
และทดสอบความความน่าเช่ือถือ ด้วยวิธีของครอบบาร์คกับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 30 คน ได้ระดับ
ความเช่ือมั่น 0.925 และแจกให้กับประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน และวิธีการ
ทางสถิติแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การใช้สถิติการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ พบว่า จํานวนผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 21 - 30 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนระดับ 10,001 - 20,000 
บาท เหตุผลในการเลือกใช้บริการเพราะความสะดวกในการใช้บริการ และการใช้สถิติหาความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรด้วยวิธีวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และปัจจัยการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  

 
คําสําคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด, การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี, การตัดสินใจ, ระบบ QR 
Code 
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ABSTRACT 

 
The research objective concerned about customer attitude and thinking for 

decision making to buy online product by QR Code that included the way of 
customer selecting direction.  Learning with the factors of consumers choose QR 
Code using in Bangkok that effected to all those employees working.  

Nevertheless, the researcher has questionnaire paper and testing as raw 
material for data collection.  There are 30 Cronbach's alpha testers as the best of 
trustful person with average point as 0.925.  Also, the questionnaires distributed to 
420 people in Bangkok area.  There are two kinds of statistics way.  Firstly, Descriptive 
statistics included percentage average and standard deviation.  Secondly, inferential 
statistics such as multiple linear regression analysis show the most of questionnaire 
answers are women with the age between 21-30 years old.  They are single, bachelor 
degree and employee. Their income about 10,001-20,000 bath.  

On the other hand, the reason why customers use this way is convenience 
and inferential statistics determine show as marketing strategy (4P) also effect to 
decision making by QR Code using in Bangkok with 0.05.  Innovation and technology 
acceptance factor caused consumer decision making in part of QR Code using in 
Bangkok with statistic result is 0.05. 

 
Keywords: Marketing Mix, Adoption of Innovation and Technology, Decision, QR Code 
System 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความสําคญัและที่มาของปัญหา 

ในยุคโลกาภิวัฒน์ที่มีการเปลีย่นแปลงอย่างรวดเร็ว ทั้งการเดินทาง และเทคโนโลยี ทีท่าํให้
สามารถเช่ือมต่อกันอย่างไร้พรหมแดน เทคโนโลยีเหล่าน้ีทําให้การดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษย์มี
ความสะดวกสบายมากข้ึน 

QR Code เป็นอีกเทคโนโลยีที่ปัจจุบันมีการนํามาประยุกต์ใช้ให้เข้ากับการทําการตลาดแบบ
ออนไลน์เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคใช้บริการซือ้สินค้าผ่านออนไลน์บนสมารท์โฟนมากย่ิงขึ้น โดย QR 
Code น้ันคือ รหัสชนิดหน่ึง ที่เป็นบาร์โค้ดแบบ 2 มิติ ถูกสร้างขึ้นคร้ังแรกโดยบริษัทหน่ึงในญี่ปุ่นในปี 
1994  

โดยวัตถุประสงค์ในการสร้าง QR Code น้ันก็เพ่ือความสะดวกในการเก็บข้อมูล และเพื่อให้
สามารถถอดขอ้มูลที่อยู่ในรูปแบบรหัสโค้ดได้อย่างรวดเร็ว การนําเทคโนโลยีอย่าง QR Code มาช่วย
ในธุรกิจน้ันทําให้เกิดซุปเปอร์มาร์เก็ตเสมือนจริง (Virtual Store) เพ่ือช่วยให้ผู้บริโภคซือ้สินค้าได้
สะดวกมากขึ้น และลดเวลาในการเดินทางได้โดยแสกน QR Code ตามซุปเปอร์มาร์เก็ตเสมือนจริงได้ 
และทําการชําระสินค้าผ่านระบบออนไลน์บนแอพพลิเคช่ันในสมาร์ทโฟนได้ทันที โดยสินค้าจะทําการ
จัดส่งให้ถึงที่บ้านหรือ สถานที่สะดวก 
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ภาพที่ 1.1: สถิติแสดงจํานวนผู้ใช้งาน QR Code 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: สถิติแสดงจํานวนผู้ใช้งาน QR Code. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก http://www.printrobot.com. 
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จากภาพที่ 1.1 พบว่าการใช้งาน QR Code ได้รับความนิยมในเพ่ิมมากข้ึนโดยเฉพาะในปี 
2012 โดยพบว่าผู้บริโภคมีการสแกนข้อมลูผ่าน QR Code เพ่ิมขึ้นจากไตรมาส 1 ปี 2011 ถึง ร้อยละ 
4549 โดยผู้ใช้งานส่วนใหญ่มอีายุเฉลี่ยอยู่ที่ 35-44 ปี ร้อยละ 25 รองลงมาเป็นอายุ 25-34 ปี  
ร้อยละ 22 อายุ 45-54 ปี ร้อยละ 21 อายุ 18-24 ปี ร้อยละ 16 อายุ 55 ปีขึ้นไป ร้อยละ 11 และ
อายุตํ่ากว่า 18 ปี ร้อยละ 5 

นอกจากน้ียังพบว่า Android เป็นระบบปฏิบัติการที่ถูกใช้ในการสแกน QR Code มากที่สุด
เป็นอันดับ 1 รอ้ยละ 48 รองลงมาเป็น iOS ร้อยละ 45 Blackberry ร้อยละ 4 และ Symbian  
ร้อยละ 3 

ส่วนแนวโน้มการใช้งาน QR Code ในปีน้ี 2016 มีการประเมินว่า การใช้งาน QR Code จะ
ยังคงได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่อง จนมีจํานวนการใช้งานเพ่ิมขึ้นเป็น 590 ล้านโค้ดในปี 2016 

จะเห็นได้ว่าเป้าหมายของธุรกิจ ในการนํา QR Code มาใช้ในการทําธุรกิจ คือ ต้องการบอก
รายละเอียดสินค้า ไม่ว่าจะเป็นส่วนผสม วิธีผลิต ราคา บางธุรกิจใช้ QR เพ่ือเป็นคูปองลดราคาสินค้า 
ใช้เป็นรหัสสําหรับชําระค่าสินค้าผ่านทางโทรศัพท์มือถือ (Mobile Payment) ใช้เช่ือมโยงเข้าสู่
โซเชียลมีเดีย และใช้เป็นทางดาวน์โหลดแอพพลิเคช่ันในการซื้อสินค้าที่สะดวกข้ึน 

ทําให้นักการตลาดและนักธุรกิจ เร่ิมให้ความสนใจในการนํา QR Code มาใช้ในการทํา
การตลาดเพ่ิมมากขึ้น และยังมีกลุ่มทีล่ังเลและไม่ค่อยเช่ือมั่นในการใช้งาน QR Code ก็เริ่มเปลี่ยนใจ
และหันมาให้ใช้งาน QR Code เพ่ิมมากขึ้นด้วยเช่นกัน ในขณะเดียวกัน QR Code ก็ได้รับความสนใจ
จากผู้บริโภค ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีทศันคติไปในทิศทางที่ดีโดยสังเกตจากยอดการใช้งาน QR Code ที่
เพ่ิมมากขึ้นในแต่ละปี 

ปัจจุบันจึงมีธุรกิจมากมายที่ได้ทําเทคโนโลยี QR Code มาใช้ในการส่งเสริมการซื้อสินคา้ผ่าน
ระบบออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น ทรู ท็อปซุปเปอร์มาร์เก็ต บ๊ิกซี เทสโก้โลตัส เซเว่น หรือแม้แต่บริษัทขาย
ตรงอย่างแอมเวย์ ทําให้เกิดการสั่งซื้อสินค้าโดยใช้ QR Code ผ่านบนสมาร์ทโฟนในระบบออนไลน์
อย่างแพร่หลาย 

ดังน้ันผู้ทําวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน
ระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นช่องทางในการตัดสินใจของผู้ประกอบ
ธุรกิจขายสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ ในการนําระบบ QR Code มาช่วยในการขยายช่องทางในการ
จําหน่ายสินค้า 
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1.2 คําถามของงานวิจัย 
เพ่ือศึกษาว่ามีปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติ หรือการยอมรับนวตกรรม 

และเทคโนโลยี ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 
1.3 วัตถุประสงคข์องงานวิจัย 

1.3.1 เพ่ือวิเคราะห์ว่าส่วนประสมทางการตลาด (4P) ทัศนคติ และการยอมรับนวัตกรรม
และเทคโนโลยี ว่ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

1.3.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจซื้อทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ 
QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 

โดยใช้แบบสอบถาม ในการสาํรวจ และวิจัยเชิงปริมาณ 
1.4.1 ขอบเขตด้านประชากร คือประชากรที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ที่เคยใช้

บริการ หรือคาดว่าน่าจะใช้เคยใช้บริการ 
1.4.2 ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่าง คือการศึกษากลุ่มตัวอย่างจากประชากรท่ีอาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแจกแบบสอบถาม โดยตารางสําเร็จรูปของ Yamane 
(1967) ในการหาผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน 

1.4.3 ขอบเขตด้านเน้ือหา คือเน้ือหาที่นํามาใช้ศึกษาโครงสร้างของตัวแปรการต้ังสมมุติฐาน 
การสร้างแบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูล และการอภิปรายผลการศกึษา ได้จากการสืบค้นแนวคดิ
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องในเรื่องต่อไปน้ี คือ 

- ทฤษฎี และแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
- ทฤษฎี และแนวคิดทัศนคติ 
- ทฤษฎี และแนวคิดการยอมรับนวัตกรรม และเทคโนโลยี 
- ทฤษฎี และแนวคิดการตัดสินใจซื้อ  

1.4.4 ขอบเขตด้านตัวแปร  
ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา 
1.4.4.1 ตัวแปรอิสระ คือ ส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติของการตัดสินใจซื้อ

สินค้าออนไลน์ผ่าน 
ระบบ QR Code และการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี  
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1.4.4.2 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 
1.4.5 ขอบเขตด้านสถานที่ 
 สถานที่ศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ บริเวณสถานีรถไฟฟ้าใต้ดิน ต้ัง

ซุปเปอร์มาร์เก็ตเสมือนจริง (Virtual Store) ที่คาดว่าจะมีผู้ใช้บริการซื้อสินค้าผ่านระบบ QR Code 
1.4.6 ขอบเขตด้านระยะเวลาในการศึกษา เริ่มต้ังแต่ เดือนกันยายน พ.ศ.2558 – เดือน

กุมภาพันธ์ พ.ศ.2559 
1.4.7 ขอบเขตด้านการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลจะใช้เคร่ืองมือทางสถิติเพ่ือให้ทราบผล การศึกษาตาม

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย ประกอบด้วย 
1.4.7.1 สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ คา่เฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(ธานินทร ศิลป์จารุ, 2557) 
 1.4.7.2 สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การทดสอบสมมุติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์สมการ

ถดถอยพหุคูณ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557) 
 

1.5 ประโยชนท์ี่ใช้ในการศึกษา 
ประโยชน์ที่จะได้รับจากงานวิจัยฉบับน้ี แบ่งเป็นเน้ือหาที่เก่ียวข้องทางวิชาการ และการ

ปฏิบัติการดังน้ี 
1.5.1 การได้ทราบถึงผลสรุปจากการศึกษา (Output) ได้แก่ 
เพ่ือให้ทราบถึงแนวทางในการพัฒนาระบบซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code เพ่ือพัฒนาการ

ให้บริการร้านค้าออนไลน์เป็นการใช้ประโยชน์สูงสุด 
 1.5.2 การนําผลไปใช้ในการปฏิบัติงาน (Outcome) ในเรื่องต่อไปน้ี 
การศึกษาหัวข้อน้ีสามารถเป็นแนวทาง ที่สามารถใช้ได้จริงกับการเพ่ิมประสิทธิภาพในการ

เข้าถึงลูกค้าที่ซื้อสินค้าออนไลน์ 
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1.6 กรอบแนวความคิด 
ภาพแสดงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรของท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน

ระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

ภาพที่ 1.2: กรอบแนวความคิด 
 

ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 
 

 

กรอบแนวคิดแสดงความเก่ียวข้องระหว่างตัวแปรที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ภายใต้ ทฤษฎี และแนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาด ทฤษฎี และแนวคิดทศันคติของการซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ QR Code 
และทฤษฎีการยอมรับนวัตกรรม และเทคโนโลยี 

 
1.7 สมมติฐาน  

สมมติฐานที ่1 ส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจช้ือสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ 
QR code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที ่2 ทัศนคติของการซื้อสินค้าออนไลน์ มผีลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ 
ผ่านระบบ QR Code ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที ่3 การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 
ผ่านระบบ QR Code ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
1.8 นิยามศพัทเ์ฉพาะ  

คํานิยามศัพท์เฉพาะในการศึกษาในครั้งนี้ ได้แก่ 
- ส่วนประสมทางการตลาด (4P) หมายถึง ปัจจัยทางการตลาด ที่ธุรกิจต้องใช้ใน

การดําเนินกิจการเพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการ
ส่งเสริมการขาย  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2546, หน้า 53-55) 
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- ทัศนคติของการตัดสินใจซื้อสนิค้าออนไลน์ ผ่านระบบ QR Code หมายถึง 
ความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีรับรู้ และแสดงความคิดเห็นต่อระบบการขายสินค้าออนไลน์โดยผ่าน QR 
Code (ดารณี พานทอง พาลุสุข และสุรเสกข์ พงษ์หาญยุทธ, 2542, หน้า 43) 

- นวัตกรรม หมายถึง การประดิษฐ์ หรือคิดคน้สิ่งใหม่ หรือการพัฒนาสิ่งเดิมที่มี
อยู่ให้ทันสมัยโดยให้มีประสิทธิภาพเพ่ิมมากข้ึน (เอกพล มสุิกะเจริญ, 2554) 

- เทคโนโลยี หมายถึง สิ่งที่มนุษย์ ประดิษฐ์ หรือคิดค้นขึ้น เพ่ือช่วยอํานวยความ
สะดวกต่อการทํางาน หรือการดําเนินชีวิต (ผดุงยศ ดวงมาลา, 2523) 

- การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี หมายถึง การที่บุคคลเปิดรับ และ
พิจารณายอมรับนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีใหเ้ข้ามาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจําวัน หรือส่วนหน่ึงในการ
ทํางาน (Rogers, 1973) 

- การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกสินค้า หรอืบริการของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะ
คํานึงถึงสถานการณ์ของความจําเป็นในการตัดสินใจ รวมถึงข้อมูลและความต้องการในช่วงเวลาหน่ึง 
(Schiffman & Kanuk, 1994, p. 659) 

- QR Code ย่อมาจาก Quick Response เป็นบาร์โค้ด 2 มิติ มีต้น
กําเนิดจากประเทศญี่ปุ่น เป็นสัญลักษณ์ทีบ่รรจุข้อมูล ทีม่ีการตอบสนองอย่างรวดเร็ว 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
การนําเสนอ ทฤษฎี แนวคิดและงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา ซึ่งได้

ทําการค้นคว้า จากงานวิจัยจากแหล่งต่าง ๆ และเอกสารทางวิชาการ เพ่ือมากําหนดกรอบ
แนวความคิด และสมมุติฐาน โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนคือ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการยอมรับนวัตกรรม และเทคโนโลยี 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 
2.5 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่นํามาใช้ 
เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ โดยใช้เคร่ืองมือทางการตลาดนี้เรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 
สถานที่จําหน่าย และการส่งเสริม การขาย 

Kotter (2003) ให้ความหมาย ถึงเคร่ืองมือทางการตลาด 4Ps ไว้ว่า เป็นเครื่องมือที่ช่วย
สร้างให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกิดความพอใจ ที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งทําให้เกิดการวางแผนกลยุทธ์ที่
ช่วยในการประกอบ การดําเนินกิจการทางการตลาด และการดําเนินธุรกิจ  

เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง สินค้าที่ทําให้
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายพึงพอใจได้ ในราคาที่ผูบ้ริโภคยินดีจ่าย รวมถึงมีการกระจายสินค้าให้สอดคล้อง
กับพฤติกรรมการซื้อเพ่ือความสะดวกแก่ลกูค้า ด้วยการจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิด
พฤติกรรมอย่างถูกต้องส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือที่
ประกอบด้วยสิ่งต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หน้า 53-55)  

- ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สนิค้าหรือบริการที่ธุรกิจเสนอขายให้กับผู้บรโิภค 
เพ่ือมอบให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าซึ่งประกอบด้วย คุณภาพ ตราสินค้า หีบห่อ และบริการ 
ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการสถานที ่บุคคลหรือความคิด (Etzel, Walker & Stanton, 2001, 
p. 9) การที่ผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าน้ัน คณุภาพ หีบห่อ และฉลาก ของสินค้าน้ันมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค หากสามารถทําให้สินค้ามจีุดเด่นจากสินค้าที่เป็นคู่แข่ง ผู้บริโภคก็จะ
นํามาเป็นส่วนในการตัดสินใจซื้อสินค้าน้ัน ๆ รวมถึงประโยชน์ของสินค้าที่แสดงอยู่บนฉลากก็เป็นส่วน
สําคัญในที่จะทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ 
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- ราคา (Price) หมายถึง เงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ทีต้่องจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ (Etzel 
et al., 2001, p. 7) หรือหมายถึง คุณค่าของสินค้าหรือบริการในรูปของราคา โดยมีปัจจัยในการ
กําหนดราคามาจาก ราคาต้นทุนของสินค้า (Cost) ผู้บริโภคจะซื้อโดนการพิจารณาระหว่างคุณค่า 
(Value) และราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์น้ัน โดยหลักแลว้ผู้บริโภคจะชอบผลิตภัณฑ์ทีม่ีราคาถูก ใน
ขณะเดียวกันผลิตภัณฑ์จะต้องมีคุณภาพ ดังนั้นผู้ประกอบการจะต้องลดต้นทุนให้มากที่สุด และ
จะต้องรักษาคุณภาพให้ดีขึ้น แต่ในผลิตภัณฑ์บางชนิดกับต่างออกไป เพราะถึงแม้ว่าราคาจะสูงข้ึน แต่
ผู้บริโภคก็ยังคงซื้อผลิตภัณฑ์น้ันอยู่ และยังเป็นแบบประเมินคุณค่าในการตัดสินใจซื้อ 

- การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง ช่องทาง และกิจกรรม
เพ่ือใช้ในการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการออกไปยังตลาด ประกอบด้วย การคลังสินค้า การ
จัดเก็บ และการขนส่ง การจัดจําหน่าย น้ันจะต้องมีการเตรียมพร้อมให้พอกับปริมาณท่ีจะขาย รวมถึง
สถานที่ ๆ จัดจําหน่ายผู้บริโภคจะต้องเข้าถึงได้ง่าย เพราะผลิตภัณฑ์ที่แพร่หลายและสะดวกต่อการซื้อ
น้ัน ก็จะทําใหผู้้บริโภคนําไปประเมินถึงแนวทางการขายสินค้าที่ส่งผลต่อภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ 

- การจัดโปรโมช่ัน (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารสร้างการรับรู้ต่อตรา
สินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล ใหค้งอยู่เหมือนเป็นการให้เกิดการกระตุ้นเตือน
ความจํา (Remind) โดยใช้วิธีการจูงใจ (Persuade) ที่คาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Etzel et al., 
2001, p. 10) หรือเป็นสื่อสารถึงข้อมูลของสินค้าเพ่ือสร้างพฤติกรรม และทัศนคติของผู้ซื้อและผู้ขาย 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลติภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจดุมุ่งหมายร่วมกัน เคร่ืองมือ
ในการส่งเสริมการตลาดที่สําคัญเช่น 

 1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการประชาสัมพันธ์ ข่าวสารหรือข้อมูลของธุรกจิ 
เพ่ือกระตุ้นการตลาดเก่ียวกับ สินค้า การบริการ หรือ ความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงิน (Armstrong & 
Kotler, 2009, p. 33)  

 2) พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสากันระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ เพ่ือ
จูงใจผู้ซื้อท่ีเป็นเป้าหมายให้ซื้อสินค้าหรือบริการด้วยการขายแบบเผชิญหน้าโดยตรง หรือใช้โทรศัพท์ 
(Etzel et al., 2007, p. 675) และสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า (Armstrong & Kotler, 2009,  
p. 616)  

 3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การจูงใจที่สร้างให้เกิดการ
ซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 617) เป็นสิ่งที่ช่วยเพิ่มความ
ต้องการซื้อ และกระตุ้นการทดลองใช้ หรอืความสนใจในการซื้อสินค้า  

 4) การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวที่มีต่อผลติภัณฑ์หรือบริการ หรือตราสินค้าหรือบริษัท โดยผ่านการ
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กระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ์ โดยมีการวางแผนเพ่ือให้ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ หรือองค์กร 
(Etzel et al., 2007,  p. 677)  

 5) ตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการสื่อสารโดยเจาะจงที่กลุ่มเป้าหมาย
เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือวิธีการที่ใช้ส่งเสริมสนิค้าหรือบริการโดยตรงกับผู้ซื้อ เพ่ือให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดการตอบสนอง โดยใช้ฐานข้อมูลลูกค้า และการใช้สื่อต่าง ๆ เพ่ือสื่อสาร เช่น ใช้การ
โฆษณาและแคตตาล็อค เพ่ือให้ผู้รับฟัง อ่าน หรือชม เกิดการตอบสนองและเกิดแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ส่วนประสมทางการตลาดช่วยให้ธุรกิจสามารถประสบความสําเร็จได้ รวมถึงยังสามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยผู้ซื้อจะยึดถึงคุณค่าของสินค้าที่ได้รับ
ต่อความเหมาะสมของสินค้า ถ้าธุรกิจสามารถตอบสนองได้สินค้าก็จะถูกซื้อ ธุรกิจจะต้องพัฒนาสินค้า 
และบริการ ให้ทันกับยุคสมัยและความต้องการของลูกค้า 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 

ทัศนคติ เป็นแนวคิดทางด้าน การสื่อสาร และจิตวิทยาสังคม และมีการใช้ คําน้ีกันอย่าง
แพร่หลาย  

Roger (1978) คิดว่าทัศนคติ เป็นตัวกําหนดความรู้สึก หรือความคิด ที่เกิดขึ้นต่อ 
สิ่งแวดล้อม วัตถุ หรือบุคคล โดยเกิดจากความเช่ือ ที่ทําให้แสดงออกในรูปการกระทํา ว่าชอบหรือไม่
ชอบ 

กร การันตี (2558) ทัศนคติ (Attitude) หากแปลตรงตามความหมาย คาํว่า ทัศน, ทรรศนะ
(น.) หมายถึง ความเห็น, การดู การเห็น, สิง่ที่เห็น ส่วนคําว่า คติ (น.) หมายถึง ข้อคิด, ข้อเตือนใจ, 
ความเป็นไป ดังน้ัน คําว่า “ทัศนคติ” จึงหมายถึงแนวความคิดเห็น มุมมอง ความรู้สึก ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ซึ่งอาจจะดี หรือไม่ดี อาจจะลบ หรือบวก ทั้ง ๆ ที่ความรู้สึก มุมมองความคิดเห็นน้ัน 
อาจจะไม่ตรงกับความเป็นจริง 

Rosenberg และ Hovland (1960) กล่าวว่าทัศนคติ เป็นการจูงใจ และมีแนวโน้มที่
เฉพาะเจาะจงกับสิ่งที่เกิดขึ้น ในการตอบสนอง 

Newcomb (1954, p. 128) หมายถึงทัศนคติ จะมีขึ้นกับบุคคล จะเกิดขึน้จาก สิ่งแวดล้อม 
ที่จะส่งผลต่อการแสดงออกหรือพฤติกรรม ที่แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ความชอบหรือพึงพอใจ ซึ่งทําให้
อยากใกล้ชิดสิ่งน้ัน ๆ หรือความรัก และความไม่พอใจ ไม่ชอบ เกลียดชัง หรือไม่อยากใกล้สิ่งน้ัน 

สรุปได้ว่า ทัศนคติ เป็นเร่ืองของจิตใจ ความรู้สึก ความคิด หรือความเช่ือ ที่เกิดจาก
ประสบการณ์ในอดีต ที่ได้จากการเรียนรู้ หรือสภาพแวดล้อม ทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ ที่ส่งผลต่อการ
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แสดงออกมาเป็นพฤติกรรมของบุคคล ทีใ่ช้ในการแสดงตอบโต้ สังเกตภายนอกได้จาก ท่าทาง สีหน้า 
อารมณ์ การกระทํา คําพูด โดยมีส่วนประกอบได้แก่ 

1) ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) ประกอบด้วย การรับรู้ (Perception) 
ความรู้ (Knowledge) และความเช่ือถือ (Beliefs) ที่มีต่อระยะเวลาในขณะน้ัน ของสิง่ใดสิ่งหนึ่ง 

 Schiffman และ Kanuk (2007, p. 236) การรับรู้และความรู้ที่ได้รับ ทีเ่กิดจากการสะสม
ประสบการณ์ โดยตรงต่อข้อมูลและทัศนคติจากหลายข้อมูล ผลกระทบต่อการรับรู้น้ีจะกําหนดความ
เช่ือถือ (Beliefs) ซึ่งหมายถึง สภาพด้านจิตใจ ซึ่งสะท้อนเฉพาะอย่างของบุคคล ซึ่งก็คือการที่ผู้บริโภค
มีทัศนคติต่อสิง่ใดสิ่งหนึ่ง ต่อคุณสมบัติ หรอืพฤติกรรม ทีจ่ะนําไปสู่ผลลพัธ์เฉพาะ 

2) ส่วนของความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง ส่วนซึ่งสะทอ้นถึงความรู้สึก 
(Felling) หรืออารมณ์ (Emotion) ของผู้บริโภคท่ีมีต่อความคิด (Schiffman & Kanuk, 2007,  
p. 236) ส่วนของความรู้สึก และอารมณ์ของผู้บริโภค ซึ่งมกีารประเมินผลเบ้ืองต้น โดยการให้
คะแนนความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ 

3) ส่วนของพฤติกรรม (Conative Component หรือ Behavior หรือ Doing) หมายถึง สิ่ง
ซึ่งสะท้อนถึงความน่าจะเป็นหรือแนวโน้มทีข่องผู้บริโภคท่ีจะแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม ด้วยวิธีใดวิธี
หน่ึง เช่นความต้ังใจที่จะซื้อ (Intention to Buy) (Schiffman & Kanuk, 2007, p. 237) 

การในขณะเดียวกันการที่ทัศนคติมีการเปลี่ยนแปลงนั้น เกิดจากเหตุการณ์ ที่เกิดข้ึนเพ่ิมจาก
เดิมทําให้ทัศนคติเปลี่ยนได้ อาจเปลี่ยนไปในทางเดียวกัน คือ สิ่งที่ชอบจะชอบมากย่ิงข้ึน หรือสิ่งที่ไม่
ชอบจะไม่ชอบมากขึ้น ซึ่งทศันคติน้ีจะมีความมั่นคงมากข้ึน แต่ในทางกลบักันทัศนคติสามารถเปลี่ยน 
จากพอใจอาจเป็นไม่พอใจได้ 

              
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการยอมรับนวัตกรรม และเทคโนโลยี  

นวัตกรรม (Innovation) มาจาก Innovare ในภาษาลาติน หมายถึง ทําสิ่งใหม่ขึ้นมา 
เอกพล มุสิกะเจริญ (2554) ได้ให้ความหมายของ นวัตกรรม (Innovation) ไว้ว่าคือ แนวคิด 

แนวปฏิบัติ หรือวัตถุสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่บุคคลผูห้น่ึงเห็นว่าใหม่ อาจเป็นแนวทางใหม่ในการทําบางสิ่งก็ได้ 
โดยไม่จําเป็นต้องหมายถึงว่าเป็นแค่วัตถุอย่างเดียว แต่อาจเป็น ปัจจัยการผลิต สัตว์ พืช เคร่ืองมือ 
หรือเทคโนโลยี ใหมท่ี่ไม่เคยมมีาก่อน หรือเป็นสิ่งที่มีการพัฒนาหรือปรับปรุงมาจากเดิม รวมถึงความรู้ 
การตัดสินใจ การกระทํา หรือทัศนคติอีกด้วย 

Thomas (1971) ได้ให้ความหมายของ “นวัตกรรม” ว่า เป็นการนําวิธีการใหม ่ๆ มาปฏิบัติ
หลังผ่านการทดลองหรือได้รับการพัฒนาแล้ว เร่ิมต้ังแต่การคิดค้น (Invention) การพัฒนา 
(Development) ซึ่งอาจจะเป็นไปในรูปของ โครงการทดลองปฏิบัติก่อน (Pilot Project) แล้วจึง
นําไปปฏิบัติจริง ซึ่งมีแตกต่างไปจากเดิม 
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Morton (1973) ให้ความหมาย “นวัตกรรม” ว่าเป็นการทําให้ใหม่ขึ้นอีกครั้ง (Renewal) 
หมายถึง การปรับปรุงสิ่งเก่าและพัฒนาศักยภาพ ไม่ใช่การขจัดหรือล้มลา้งสิ่งเก่าให้หมดไป แต่เป็น
การ นําสิ่งเดิมมาเพ่ิมหรือดัดแปลงให้ดีย่ิงขึน้ 

ไชยยศ เรืองสุวรรณ (2521, หน้า 14) ได้ให้ความหมาย “นวัตกรรม” ไว้ว่าหมายถึง วิธีการ
ปฏิบัติที่แปลกใหม่ หรือแปลกไปจากเดิม โดยอาจจะเกิดจากการคิดค้นวิธีการใหม่ ๆ หรือมีการ
ปรับปรุงมาจากวิธีการเดิมให้ดีย่ิงขึ้น เพ่ือให้เหมาะสมกับสิง่ที่ใช้ และพัฒนาจนกลายเป็นเช่ือถือได้
แล้วว่าได้ผลดี ทําให้ระบบมีประสิทธิภาพขึ้น 

เทคโนโลยี ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2539, หน้า 406) ให้ความหมายไว้ว่า 
“วิทยาการที่เก่ียวกับศิลปะในการนําเอาวิทยาศาสตร์ประยุกต์มาใช้ให้เกิดประโยชน์ในทางปฏิบัติและ
อุตสาหกรรม” 

ชํานาญ เชาวกีรติพงศ์ (2534, หน้า 5) กล่าวว่า เทคโนโลยี คือ วิชาที่นําเอาวิทยาศาสตร์ มา
ช่วยในการทํางานในอุตสาหกรรม 

ผดุงยศ ดวงมาลา (2523, หน้า 16) คิดว่าเทคโนโลยี คือการทํางานที่ใช่เคร่ืองจักร หรือ
สิ่งประดิษฐ์ที่เกิดขึ้นเพ่ืออุตสาหกรรม หรือความรู้ที่เก่ียวข้องกับเทคนิคต่าง ๆ ที่ทําให้การดํารงชีวิตมี
ความสะดวกมากข้ึน 

จึงจะสรุปได้ว่า เทคโนโลยี หมายถึง การใช้ความรู้ทางด้านวิทยาศาสตร์ รวมกับความรู้อ่ืน 
มาสร้างหรือกระทําสิ่งที่มีประโยชน์ ต่อการใช้ชีวิต และการทํางาน เช่น เคร่ืองจักรในโรงงาน  

ในการแพร่กระจายนวัตกรรมไปสู่สังคมน้ัน นวัตกรรมจะถูกนําไปใช้หรือยอมรับโดยบุคคล  
Rogers (1971) ได้สรุปทฤษฎี การวิจัยเก่ียวกับการยอมรับนวัตกรรม (Adoption Process) 

ไว้ 5 ขั้นตอน ดังน้ีคือ 
- ขั้นต่ืนตัวหรือรับทราบ (Awareness) เป็นขั้นที่รับรู้ว่ามีสิ่งใหม่ ๆ ความคิดใหม่ หรือวิธี

ปฏิบัติใหม่ ๆ เกิดขึ้นและมีอยู่จริง  
- ขั้นสนใจ (Interest) เป็นขั้นทีรู่้สึกสนใจในนวัตกรรมน้ัน ทนัทีที่นวัตกรรมน้ันตรงการ

ความสนใจ หรอืความสนใจ โดยจะหาข่าวสาร และข้อมลูเพ่ิมเติม ไม่ว่าจะเป็นการสอบถาม หรือ
เสาะหาความรู้จากผู้ที่เก่ียวขอ้งกับนวัตกรรมน้ัน 

- ขั้นประเมินผล (Evaluation) เป็นขั้นที่ตัดสนิใจว่า หลังจาการศึกษานวัตกรรมน้ันและ
พบว่านวัตกรรมน้ันมีความคุ้มค่าเพียงใด มคีวามยากหรือซับซ้อน และมขี้อจํากัดใดบ้าง สามารถนํามา
ประยุกต์ใช้ให้เข้ากับสถานการณ์ได้อย่างไร แล้วจึงตัดสินใจว่าจะใช้ความคิดใหม่ ๆ น้ันหรือไม่  

- ขั้นทดลอง (Trial) เป็นขั้นที่ผ่านการตัดสินใจมาแล้ว และจึงตัดสินใจที่จะทดลองตาม
แนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ โดยไมจ่ําเป็นต้องทดลองทั้งหมดก็ได้ ซึ่งผลที่ได้จะทําให้จะใช้ในการตัดสินการ
ยอมรับนวัตกรรม 
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- ขั้นยอมรับปฏิบัติ (Adoption) เมื่อได้ผลการทดลองที่น่าพอใจ ก็จะทําให้เกิดการยอมรับ
ความคิดใหม่ ๆ อย่างเต็มใจ และเกิดการปฏิบัติซ้ํา จนวัตกรรมนั้นกลายเป็นวิธีการที่ยึดถือโดยถาวร
ต่อไป  

Davis (1989) ได้นําเสนอทฤษฎีที่มีช่ือว่า Technology Acceptance Model หรือ TAM ที่
จะอธิบายถึงการยอมรับเทคโนโลยี ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยหลัก 4 ประการ  

- ตัวแปรภายนอก (External Variables) เป็นอิทธิพลที่เข้ามาสร้างความรับรู้ให้แก่บุคคล 
ซึ่งได้แก่ ประสบการณ์ ความเช่ือ ความรู้ความเข้าใจ สิ่งเรา้ต่าง ๆ หรือแรงจูงใจที่ทําใหผู้้ใช้รู้สึกตัว 
หรือการมองเห็นคุณค่า เพ่ือให้เกิดความต้องการใช้บริการ 

- การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับจากเทคโนโลยี (Perceived Usefulness หรือ PU) คือการ
เข้าใจถึงคุณค่าของเทคโนโลยีที่ใช้ในการทํางานแต่ละอย่าง การรู้ว่าเทคโนโลยีที่ใช้นั้นประโยชน์เป็น
สิ่งสําคัญในการบ่งช้ีในการยอมรับหรือความต้ังใจที่จะใช้   

- การรับรู้ว่าเป็นระบบที่ง่ายต่อการใช้งาน (Perceived Ease of Use หรือ PEOU) การ
รับรู้ว่าเทคโนโลยีนั้นใช้งานง่าย สะดวก และไม่มีความซับซ้อน ย่อมมคีวามเป็นไปได้ว่าจะได้รับการ
ยอมรับจากผู้ใช้  

- ทัศนคติที่มีต่อการใช้งาน (Attitude Toward Using) ถ้าหากรับรู้ถึงความปลอดภัยและ
ความเป็นส่วนตัวในการใช้งาน ก็จะทําให้มทีัศนคติในด้านบวก   

การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับจากเทคโนโลยี และการรับรู้ว่าเทคโนโลยีที่ใช้นั้นมีความง่ายต่อ
การใช้งาน ก็จะส่งผลต่อทัศนคติที่ดีต่อการใช้งาน จนกลายเป็นพฤติกรรม และส่งผลไปถึง การยอมรับ
การใช้งานจริงในที่สุด (Venkatesh, 2000)  

 
ภาพที่ 2.1: โมเดลการยอมรับเทคโนโลยี TAM 
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จึงนําไปสู่การพัฒนา TAM 2 ส่วนขยายของทฤษฎีการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี 
Extension of the Technology Acceptance Model หรือ TAM2 นําเสนอโดย (Venkatesh, 
2000) โดยอธิบายถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับจากเทคโนโลยี และการรับรู้ว่า
เป็นระบบที่ง่ายต่อการใช้งานให้มีความทันสมัยมากย่ิงขึ้น  

 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสนิใจ  

Schiffman และ Kanuk (1994, p. 659) เช่ือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคคือการเลือกซื้อ
ผลิตที่มากกว่าหน่ึงทางเลือก พฤติกรรมผู้บรโิภคจะตัดสินในส่วนที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจ ทั้งด้าน
พฤติกรรม และความรู้สึก การซื้อถือเป็นด้านกายและใจ ซึง่จะเกินในช่วงระยะเวลาหน่ึง 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2538, หน้า 
18) การตัดสินใจของผู้ซื้อ (Decision Process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อสินค้า ที่มากกว่า
หน่ึงทางเลือก ซึ่งสิ่งที่ใช้ในการตัดสินใจประกอบด้วยพฤติกรรม และความรู้สึก จึงกล่าวได้ว่าการซื้อ
เป็นกิจกรรมทีเ่กิดจากพฤติกรรม และจิตใจ ซึ่งทําให้เกิดการซื้อ กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบด้วย การค้นหาข้อมูล การประเมิน การรับรู้ และการตัดสินใจซือ้ (ภัทราวุฒิ ชาโคตร, 2553) 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ชวลิต ประภวานนท์, สมชาย หิรัญกิตติ, สมศักด์ิ วานิชยาภรณ์ และสุดา 
สุวรรณาภิรมย์ (2539, หน้า 470) มีความเห็นว่าการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีจะซื้อหรอืไม่ซื้อสินค้า
หรือบริการน้ัน ๆ จะเป็นสิ่งที่แสดงให้เห็นถึงการทํางานการนักการตลาดว่าสามารถคิดกลยุทธ์
การตลาด ได้ตอบโจทย์กับผู้บริโภค หรือเป็นการวางแผนที่ผิดพลาด  

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ คือ ผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซึ่งเป็นผลมา
จาก สภาพแวดล้อม และกายภาพ ซึ่งทําให้การตัดสินใจซื้อมีความแตกต่างกัน ดังน้ัน จึงจําเป็นต้อง
ศึกษาปัจจัยต่าง ๆ ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซือ้ โดยแบ่งปัจจัยที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค
ออกเป็น 2 ประการ ได้แก่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538, หน้า 19) 

- ปัจจัยภายใน เป็นปัจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคล ในด้านการแสดงออก และความคิด ซึ่งมี
พ้ืนฐานมาจากสภาพแวดล้อม (สาโรจน์ ปาสาทิกา, 2549) 

- ปัจจัยภายนอก หมายถึง สิ่งที่เกิดจากสิ่งแวดล้อม ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม และ
ความคิด ของบุคคลน้ัน ๆ (สาโรจน์ ปาสาทิกา, 2549) 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซือ้ 

ขั้นที่ 1 การรู้ถึงปัญหา ซึ่งปัญหาจะทําให้เกิดการรับรู้ความต้องการ 
ขั้นที่ 2 การค้าข้อมูล เป็นขั้นการหาข้อมูลเพ่ือใช้ในการตัดสินใจ โดยเร่ิมจากค้นหาข้อมูลจาก

แหล่งภายใน และนํามาประเมินผลที่ได้ หากยังไม่เพียงพอก็ต้องหาข้อมูลเพ่ิมจากแหลง่ภายนอก 
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ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลอืก ผู้บริโภคจะนําข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่และ
วิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือก และเลอืกทางที่เกิดประโยชน์มาก
ที่สุด 

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบข้อดี ข้อเสีย 
หลังจากน้ันบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก้ปัญหามักใช้ประสบการณ์ในอดีต
เป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อ่ืน 

ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นขัน้สุดท้ายหลังจากการซื้อ ผู้บริโภคจะนําผลิตภัณฑ์
ที่ซื้อน้ันมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลติภัณฑ์น้ันไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 
 
2.5 บทวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  

บทวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
รพีพรรณ ศรีศรัณยกุล (2555) เร่ืองพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ สรุปได้ว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขายและการ
บริการได้รับอิทธิพลน้อยที่สดุ ผู้บริโภคให้ความสนใจในด้านความสะดวก รวดเร็ว ในการชําระสินค้า 
รวมถึงราคาที่เหมาะสมกับปริมาณและคณุภาพ 

สุรัชดา เชิดบุญเมือง, จิรวุฒ ิหลอมประโคม และวิสุทธ์ กล้าหาญ (2557) เร่ืองปัจจัย
การตลาดและพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
สรุปได้ว่าปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าน้ัน ประกอบไปด้วยกลุ่มที่ให้ความสําคัญเรื่องความ
ปลอดภัยในข้อมูล กลุ่มทีใ่ห้ความสําคัญในเรื่อง ความง่าย สะดวกและทนัสมัย กลุ่มทีใ่ห้ความสําคัญ
กับการรับคืนสนิค้าและคุณภาพของสินค้า กลุ่มทีใ่ห้ความสําคัญด้านการสื่อสาร และกลุ่มทีใ่ห้
ความสําคัญต่อการให้คําแนะนําและตอบข้อสงสัย 

บทวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ  
นิศารัตน์ จิรรุ่งแสงสถิต (2557) เร่ืองทัศนคติและส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจจองที่พักบนอินเตอร์เน็ตของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร โดยสุ่มกลุ่มตัวอย่าง
จากนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ที่อายุ 14 ปีขึ้นไป จํานวน 400 คน ผลจากการทดสอบ
พบว่าปัจจัยด้านทัศนคติ มีความสําคัญอย่างมากโดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.882 และมีนัยสําคญัทางสถิติที่ 
0.05  

ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท์ (2556) เร่ืองทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขายสินค้าและบริการ
ผ่านออนไลน์ โดยกลุ่มตัวอย่างจํานวน 100 คน พบว่าทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจขายสินค้าและ
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บริการผ่านออนไลน์ ก่อนการตัดสินใจซื้อ อยู่ในระดับปานกลาง แต่หลงัการตัดสินใจซื้อน้ันพบว่าอยู่
ในระดับมาก โดยมีนัยสําคัญทางสถิติอยู่ที่ 0.05 

บทวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการยอมรับนวัตกรรม และเทคโนโลยี 
ทวีพร พนารินามัย (2557) เร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจซื้อสินค้าซุปเปอร์ 

มาร์เก็ตออนไลน์ A ของผู้บริโภคในเขตพ้ืนท่ียานนาวา จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยการแจก
แบบสอบถามจํานวน 230 ชุด พบว่ามีปัจจัยด้านความสอดคล้องของภาพลักษณ์ของตนเองต่อร้านค้า 
ออนไลน์ และความไว้ใจในร้านค้าออนไลน์ ที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจซื้อสินค้าซุเปอร์ มาร์เก็ต 
ออนไลน์ A ซึ่งสามารถอธิบายอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสนิค้าออนไลน์ของร้านค้าปลีกออนไลน์ A ได้
ร้อยละ 59.1 ซึ่งมีนัยความสําคัญทางสถิติในระดับ 0.01 

กัญญาภัค พันธุมจินดา (2557) เร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่ม 
คนทํางานที่มีอายุ 22 ปีขึ้นไปในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบว่าผู้ตอบส่วนใหญ่มีอายุ 22-
30 ปี เป็นผู้หญิง อยู่ในระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยที่ 20,001 
- 30,000 บาทซึ่งจะซื้อสินค้าออนไลน์น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน พบว่าการยอมรับนวัตกรรม และ
เทคโนโลยี มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

บทวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 
นันทพร พงษ์พรรณากุล (2558) เร่ืองการศึกษาปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

สินค้าเบเกอรี่ ผ่านร้านค้าออนไลน์โดยทําการแจกแบบสอบถามจํานวน 412 คนพบว่าปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาด และการรักษาความเป็นส่วนตัว มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเบเกอรี่ออนไลน์
อย่างมีนัยสําคัญ 

ฐิติวัฒน์ เลิศทรัพย์ขจร (2557) เร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้และบริการทาง
ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์โดยใช้บัตรเครดิตธนาคารของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล โดยการสุ่มกลุม่ตัวอย่างจํานวน 400 คน พบว่าภาพรวมของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในแต่ละด้าน มีระดับความสําคัญอยู่ในระดับมา 



บทที่ 3 
ระเบยีบวิธีวิจัย 

 
การอธิบายถึงวิธีการวิจัย การวิจัยเชิงปริมาณประกอบด้วย กลุ่มตัวอย่าง หรือประชากร  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย การศึกษารวบรวมข้อมูล วิธีการทางสถิติ และการสรุปผลข้อมูล ทีใ่ช้ในการ
วิเคราะห์ และการทดสอบความเก่ียวข้องระหว่างตัวแปร ซึ่งคือคือกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บรกิาร หรือคาด
ว่าน่าจะเคยใช้บริการ 

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ คือ ประชากรท่ีใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ซึ่งคือกลุ่ม
ลูกค้าที่เคยใช้บริการ หรือคาดว่าน่าจะเคยใช้บริการ และสํารวจกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน โดยใช้
ตารางของ Yamane (1967) ในการกําหนดขนาดตัวอย่าง ที่ระดับความเช่ือมั่นในอัตรา 95 
เปอร์เซ็นต์และมีค่าความคาดเคลื่อนที่ระดับอัตรา ± 5 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ได้น้ันได้ใช้วิธีการ
สุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่าง คือ เลือกจากประชาชนทั่วไปที่ใช้ หรือเคยใช้บริการ ซื้อสินค้า
ออนไลน์ ผ่านระบบ QR Code จํานวน 400 คน เป็นกลุ่มทุกเพศทุกวัยทีใ่ช้บริการ หรือคาดว่าจะใช้
บริการ บริเวณท่ีใช้สํารวจจะเป็นสถานที่อยู่ใกล้รถไฟฟ้า MRT ที่ต้ังซุปเปอร์มาร์เก็ตเสมือนจริง 
(Virtual Store)  

 
3.2 ประเภทของขอ้มูล 

ข้อมูลทีใ่ช้ศึกษาได้แก่ การเก็บรวบรวมข้อมูล การแปลความ การวิเคราะห์ข้อมูล การค้นคว้า
และการสรุปผล ประกอบด้วย 

- ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ได้สร้างขึ้นเองโดยใช้เคร่ืองมือการเก็บรวบรวมซึ่งในที่น้ี คือ  
แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 

- ข้อมูลทุติยภูมิ คือข้อมูลที่เก็บรวบรวมมาจากแหล่งที่สามารถอ้างอิงได้และมีความ 
น่าเช่ือถือได้แก่ งานวิจัย บทความ เอกสารวิชาการ วิทยานิพนธ์ เว็บไซต์ สิ่งพิมพ์ทางวิชาการ และ
วารสาร ทั้งท่ีใช้ระบบเอกสารและระบบออนไลน์ และเอกสารต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง เพ่ือนํามาอ้างอิง 
และประกอบ 
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3.3 เครื่องมือทีใ่ชใ้นการศึกษา 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมข้อมลูจากตัวอย่าง โดยมีรายละเอียด

เก่ียวกับการสร้างแบบสอบถามตามขั้นตอนดังน้ี 
- ทําความเข้าใจวัตถุประสงค์ และในส่วนของตัวแปร 
- ค้นคว้าจากงานวิจัย ทฤษฎีทีเ่ก่ียวข้อง และเอกสารต่าง ๆ เพ่ือใช้ในการสร้าง

แบบสอบถาม 
- ทําแบบสอบถามในหัวข้อ ขอ้มูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ในด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านทัศนคติ ด้าน
การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี และด้านการตัดสินใจซื้อ 

- ตรวจสอบเน้ือหา และเสนออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือขอข้อเสนอแนะที่ใช้ในการปรับปรุง
แก้ไข 

- นําข้อแนะนํามาแก้ไขปรับปรุงให้ถูกต้อง 
- นําแบบสอบถามไปสุ่มแจก จํานวน 40 รายเพ่ือเป็นการทดลอง ในการหาค่าอัลฟ่า และ

นําผลที่ได้ให้กบัอาจารย์ที่ปรึกษา 
- ปรับปรุง และนําเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ืออนุมัติก่อนที่จะนําแบบสอบถามไปแจก 

ให้กับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 ชุด 
 

3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 
การตรวจสอบเน้ือหา เพ่ือตรวจสอบสอบความถูกต้อง และความครบถ้วนของเนื้อหา โดย

การนําเสนอแบบสอบถามใหก้ับอาจารย์ที่ปรึกษา 
การตรวจสอบความเช่ือมั่น โดยใช้วิธีครอบบาร์ค อัลฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient)  

           
                        คําถาม ค่าความเช่ือมั่น 

กลุ่มทดลอง       กลุ่มตัวอย่าง 
ด้านส่วนประสมทางการตลาด 0.876   0.877 
ด้านทัศนคติ 0.833  0.818 
ด้านการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี 0.915 0.914 
ด้านการตัดสินใจ 0.881 0.826 
 รวม 0.925  0.955 
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ผลการของค่าอัลฟ่า ของคําถามในแต่ละคําถามรวมค่าอยู่ระหว่าง 0.7-1.00 จึงได้สรุปว่า
สามารถแบบสอบถามน้ีไปใช้ในการเก็บข้อมูลได้ เพราะแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (ธานินทร์ 
ศิลป์จาร,ุ 2557) 

 
3.5 แบบสอบถาม 

ประกอบด้วย 3 ส่วนดังต่อไปนี้ คือ  
ส่วนที่ 1 เป็นคําถามข้อมูลทั่วไป ที่จะถามในเรื่อง อายุ เพศ รายได้ การศึกษา ซึ่งเป็นคําถาม

แบบให้เลือกคาํตอบข้อใดข้อหน่ึง 
ส่วนที่ 2 เป็นคําถามที่เก่ียวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน

ระบบ QR Code ที่มีเน้ือหาเกี่ยวกับตัวแปร ในส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติ การยอมรับ
นวัตกรรมและเทคโนโลยี และการตัดสินใจซื้อลักษณะ ซึ่งเป็นคําถามแบบวัดระดับ โดยให้เลือกตอบ 
5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) โดยให้ 1 แทนคะแนนตํ่าสุด ไปจนถึงค่า 5 คือ
คะแนนมากสดุ ซึ่งให้เลือกเพียงข้อใดข้อหน่ึง 

ส่วนที่ 3 เป็นข้อเสนอแนะ 
 

3.6 การแปลผลข้อมูล 
อันตรภาคช้ัน คือค่าที่ได้กําหนดขึ้น เพ่ือที่ใช้สําหรับการอธิบายผลของข้อมูลโดยใช้วิธีการ

คํานวณค่าอันตรภาคช้ัน (ธานินทร์ ศลิป์จารุ, 2557)  
 อันตรภาคช้ัน  = ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด   

                 จํานวนช้ัน 
    =  5 – 1    =   0.80 
            5 
 
การแปลผล       ค่าคะแนน 
เห็นด้วยมากที่สุด       4.21 – 5.00 
เห็นด้วยมาก       3.41 – 4.20 
เห็นด้วยปานกลาง      2.61 – 3.40 
เห็นด้วยน้อย       1.81 – 2.60 
เห็นด้วยน้อยที่สุด      1.00 – 1.80 
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3.7 การวิเคราะห์มาตรวัดขอ้มูล 
ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ว่าควรจะเลือกใช้มาตรวัดแบบใด เพ่ือที่จะเลือกความเหมาะสมใน

การใช้สถิติในการคํานวนผล สําหรับการแสดงผล แปลผล และสรุปผลสมมุติฐาน ที่ใช้ในการวิจัย โดย
แบ่งข้อมูลตามคําถามที่ใช้ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557) 

 
ตารางที่ 3.1: ข้อมูลพ้ืนฐาน 

 
ข้อมูล มาตรวัด วิธีวัด 

1.ข้อมูลพ้ืนฐาน   
   1.1 ข้อมูลสว่นบุคคล   

เพศ นามบัญญัติ 1  =  ชาย 
2  =  หญิง 

อายุ นามบัญญัติ         1 = ไม่เกิน 21 ปี 
        2 = 21 – 30 ปี 
        3 = 31 – 40 ปี 
        4 = 41 ปี ขึ้นไป 

สถานภาพ นามบัญญัติ         1 = โสด 
        2 = สมรส 
        3 = หม้าย/ หย่างร้าง 

ระดับการศึกษา นามบัญญัติ         1 = ตํ่ากว่าปริญญาตรี 
        2 = ปริญญตร ี
        3 = ปริญญาโท 
        4 = สูงกว่าปริญญาโท 

อาชีพ นามบัญญัติ  1 = ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
 2 = พนักงานบริษัทเอกชน 
 3 = ธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย 
 4 = นิสิต/ นักศึกษา 
 5 = พ่อบ้าน/ แม่บ้าน  

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): ข้อมูลพ้ืนฐาน 
 

ข้อมูล มาตรวัด วิธีวัด 
รายได้ต่อเดือน นามบัญญัติ  1 = ตํ่ากว่า 7,000 บาท 

 2 = 7,001 -15,000 บาท 
 3 = 15,001 – 25,000 บาท 
 4 = 25,001 – 45,000 บาท 
 5 = มากกว่า 45,000 บาท 

เหตุผลที่ท่านใช้บริการ นามบัญญัติ  1 = การใช้บริการที่สะดวก 
 2 = ประหยัดเวลาและ
ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 
 3 = มีความเช่ือถือในระบบ
ความปลอดภัยในการชําระ
สินค้า 

    ความสนใจด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

จัดอันดับ     1 = สนใจน้อยที่สุด 
    2 = สนใจค่อนข้างน้อย 
    3 = สนใจปานกลาง 
    4 = สนใจค่อนข้างมาก 
    5 = สนใจมากที่สุด 

ความสนใจด้านทัศนคติ จัดอันดับ     1 = สนใจน้อยที่สุด 
    2 = สนใจค่อนข้างน้อย 
    3 = สนใจปานกลาง 
    4 = สนใจค่อนข้างมาก 
    5 = สนใจมากที่สุด 

ความสนใจด้านการยอมรับ
นวัตกรรมและเทคโนโลยี 

จัดอันดับ     1 = สนใจน้อยที่สุด 
    2 = สนใจค่อนข้างน้อย 
    3 = สนใจปานกลาง 
    4 = สนใจค่อนข้างมาก 
    5 = สนใจมากที่สุด 

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): ข้อมูลพ้ืนฐาน 
 

ข้อมูล มาตรวัด วิธีวัด 
ความสนใจด้านการตัดสินใจ จัดอันดับ     1 = สนใจน้อยที่สุด 

    2 = สนใจค่อนข้างน้อย 
    3 = สนใจปานกลาง 
    4 = สนใจค่อนข้างมาก 
    5 = สนใจมากที่สุด 

 
3.8 สมมติฐานการวิจัย  

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร มีกําหนดสมมุติฐานดังน้ี 

สมมติฐานที ่1 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่าน 
ระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที ่2 ทัศนคติมผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ QR Code ของ 
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที ่3 ปัจจัยการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ 
ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
3.9 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ 

สถิติที่ใช้ในการอธิบายตัวแปร และการวิเคราะห์ข้อมูล คอื 
1)  สถิติเชิงพรรณนา   

1.1) ตัวแปรคุณสมบัติ ได้แก่ อายุ เพศ รายได้ อาชีพ และระดับการศึกษาซึ่งเป็น
ข้อมูลแบบนามบัญญัติโดยใช้สถิติที่คํานวณ ค่าร้อยละ 

1.2) ตัวแปรด้านระดับความคิดเห็น ได้แก่ ทัศนคติ ส่วนประสมทางการตลาด การ
ยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี และด้านการตัดสินใจ โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และค่าเฉลี่ย ในการแปลผล (ธานินทร์ ศลิป์จารุ, 2557) 

2) สถิติเชิงอ้างอิง คือสถิติการวิเคราะห์ถดถอย (Multiple Regression) ในการวิเคราะห์ตัว
แปร ส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติ การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี กับตัวแปรตามคือ การ
ตัดสินใจ เพ่ือวิเคราะห์ความเกี่ยวข้องกันของการส่งผลต่อกันระหว่างตัวแปรอิสระ (ธานินทร์  
ศิลป์จาร,ุ 2557) 



บทที่ 4 
การวิเคราะหข์้อมูล 

 
การทดสอบสมมุติฐาน และวิเคราะห์ข้อมูล ของตัวแปร ซึ่งเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถามที่มีคําตอบอยู่อย่างสมบูรณ์ครบถ้วน จํานวนทั้งหมด 402 ชุด ผลการวิเคราะห์ ในบทน้ี
จะประกอบไปด้วย 
 
4.1 ข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคล 

 การนําเสนอในส่วนน้ีจะให้ผลในเรื่องที่เก่ียวกับ สถานภาพ เพศ อาชีพ อายุ รายได้ 
และเหตุผลในการใช้บริการ สถิติที่นํามาใช้ ได้แก่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ผลดังกล่าวปรากฏในตาราง
และคําอธิบายต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.1: ตารางแสดงจํานวนและค่าร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามใน 

      ด้านเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 123 30.8 
หญิง 277 69.2 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่าผู้ที่มาตอบแบบสอบถามให้ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิทั้งหมด 277 คน 

หรือร้อยละ 69.2 และเพศชายทั้งหมด 123 คน หรือร้อยละ 30.8 
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ตารางที่ 4.2: ตารางแสดงจํานวนและค่าร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามใน 
                 ด้านอายุ 

 
อายุ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 21 ปี 8 1.99 
21 - 30 ปี 182 45.52 
31 - 40 ปี 76 19.15 
41 - 50 ปี 4 1.00 
51 ปีขึ้นไป 130 32.34 

รวม 400 100 
 
จากตารางที่ 4.2 พบว่าประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่คัดเลือกให้มาทําแบบสอบถามมี

อายุ 21 – 30 ปีมากที่สุดอยู่ 182 คน หรือรอ้ยละ 45.52 รองลงมาคือ อายุ 51 ปีขึ้นไปที่มี 130 คน 
หรือร้อยละ 32.34 อายุ 31 – 40 ปี  76 คน หรือร้อยละ 19.15 อายุไม่เกิน 21 ปี 8 คน หรือร้อยละ 
1.99 และ อายุ 41 -50 ปี  4 คน หรือร้อยละ 1 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.3: ตารางแสดงจํานวนและค่าร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามใน 
                ด้านสถานภาพ 

 
สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 

โสด 260 64.68 
สมรส 120 30.34 

หย่าร้าง/ หม้าย 20 4.98 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่าผู้ตอบที่คัดเลือกให้มาทําแบบสอบถามมีสถานภาพโสดมากที่สุดถึง 

260 คน หรือรอ้ยละ 64.68 สถานภาพสมรสท้ังหมด 120 คน หรือร้อยละ 30.34 และสถานภาพหย่า
ร้างหรือหม้ายทั้งหมด 20 คน หรือร้อยละ 4.98 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.4: ตารางแสดงจํานวนและค่าร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามใน 
                 ด้านอาชีพ 

 
ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 18 4.48 

ปริญญาตร ี 254 63.43 
ปริญญาโท 120 30.10 

สูงกว่าปริญญาโท 8 1.99 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่าผู้ตอบที่คัดเลือกให้มาน้ันมีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีมาก

ที่สุดถึง 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.43 ระดับปริญญาโทท้ังหมด 120 คน หรือร้อยละ 30.10 ระดับ
ตํ่ากว่าปริญญาตรีทั้งหมด 18 หรือร้อยละ 4.48 ระดับสูงกว่าปริญญาโทท้ังหมด 8 คน หรือร้อยละ 
1.99 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.5: ตารางแสดงจํานวนและค่าร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามใน 
                 ด้านอาชีพ 

 
อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 38 9.45 
พนักงานบริษัทเอกชน 220 55.22 
ธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย 58 14.43 

นิสิต/ นักศึกษา 74 18.41 
พ่อบ้าน/ แม่บ้าน 10 2.49 

รวม 400 100 
 
จากตารางที่ 4.5 พบว่าผู้ตอบที่คัดเลือกให้มาส่วนใหญ ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน

ถึง 220 คน คดิเป็นร้อยละ 55.22 เป็นนิสิตหรือนักศึกษาทั้งหมด 74 คน หรือร้อยละ 18.41 ทําธุรกิจ
ส่วนตัวหรือค้าขายทั้งหมด 58 คน หรือร้อยละ 14.43 มีอาชีพข้าราชการหรือรัฐวิสาหกิจทั้งหมด 38 
คน หรือร้อยละ 9.45 และเป็นพ่อบ้านหรือแม่บ้านทั้งหมด 10 คน หรือร้อยละ 2.49 
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ตารางที่ 4.6: ตารางแสดงจํานวนและค่าร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามใน 
                 ด้านรายได้ต่อเดือน 

 
รายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 10,000 บาท 45 11.44 
10,000 - 20,000 บาท 127 31.60 
20,001 - 30,000 บาท 54 13.43 
30,001 - 40,000 บาท 54 13.43 
40,001 - 50,000 บาท 20 4.98 

50,000 ขึ้นไป 100 25.12 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่าผู้มาตอบ มีรายได้ต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาทถึง 127 คนหรือ

ร้อยละ 31.60 รายได้ต่อเดือน 50,000 บาทข้ึนไปทั้งหมด 100 คนหรือร้อยละ 25.12 รายได้ต่อเดือน
ตํ่ากว่า 10,000 บาท ทั้งหมด 45 คนหรือรอ้ยละ 11.44 รายได้ต่อเดือน 20,001 -30,000 บาทและ
รายได้ต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีทัง้หมด 54 คนเท่ากัน หรือร้อยละ 13.43 และรายได้ต่อ
เดือน 40,001 – 50,000 บาท มีทั้งหมด 20 คน หรือร้อยละ 4.98 
 
ตารางที่ 4.7: ตารางแสดงจํานวนและค่าร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามใน 
                ด้านเหตุผลในการใช้บริการ 

 
เหตุผลในการใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 

ความสะดวกในการใช้บริการ 230 57.21 
ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 140 35.33 

มีความเช่ือถือในความปลอดภัยของการชําระเงิน 30 7.46 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่าผู้ตอบที่คัดเลือกให้มาส่วนใหญใ่ห้เหตุผลในการใช้บริการ เพราะความ

สะดวกในการใช้บริการถึง 230 คนคิดเป็นร้อยละ 57.21 เพราะประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการ
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เดินทางจํานวน 142 คนคิดเป็นร้อยละ 35.33 และเพราะมีความเช่ือถือในความปลอดภัยของการ
ชําระเงินจํานวน 30 คนคิดเป็นร้อยละ 7.46 

 
4.2 ข้อมูลผลแบบสอบถามเก่ียวกับด้านสว่นประสมทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.8: ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามในด้าน 
                 ส่วนประสมทางการตลาด 

 
ระดับความคดิเห็นด้านส่วนประสมทาง

การตลาด ค่าเฉลี่ย  S.D. 
ระดับความ

คิดเหน็ 
   1. สินค้ามีความหลากหลาย 3.82 0.97 เห็นด้วยมาก 
   2. มีข้อมูลทีแ่สดงถึงขนาด หรือประเภทสินค้าที่
ชัดเจน 3.57 0.90 เห็นด้วยมาก 
   3. มีการบอกข้อมูลที่จําเป็น หรือข้อมูลที่
ต้องการ 3.71 0.91 เห็นด้วยมาก 
   4. มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า 3.51 0.85 เห็นด้วยมาก 
   5. มีราคาเหมาะสมกับช่ือเสียงของแบรนด์ 3.72 0.89 เห็นด้วยมาก 
   6. ความตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า 3.73 1.03 เห็นด้วยมาก 
   7. ประหยัดเวลาในการเดินทาง 4.48 0.82 เห็นด้วยมากที่สุด
   8. มีการบริการจัดส่งหลายวิธี เช่น จัดส่งที่บ้าน 
หรือสาขาที่สะดวก 4.12 0.86 เห็นด้วยมาก 
   9. รับชําระเงินได้หลายรูปแบบ 3.84 1.05 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่าผู้ตอบในหัวข้อส่วนประสมทางการตลาด ให้ความสําคัญในเรื่อง 

ประหยัดเวลาในการเดินทาง โดยมีค่าเฉลี่ย  = 4.48 ซึ่งมีระดับความคิดเห็นมากที่สุดรองลงมาคือ
ความคิดเห็นที่อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ประกอบไปด้วย มีการบริการจัดส่งหลายวิธี เช่น จัดส่งที่บ้าน
หรือสาขาที่สะดวก โดยมีค่าเฉลี่ย  = 4.12  รับชําระเงินได้หลายรูปแบบ โดยมีค่าเฉลีย่  = 3.84 
สินค้ามีความหลากหลาย โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.82 ความตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้าคา่ โดยมี
ค่าเฉลี่ย  = 3.7 มีราคาเหมาะสมกับช่ือเสียงของแบรนด์ โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.72 มีการบอกข้อมูลที่
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จําเป็น หรือข้อมูลที่ต้องการ โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.7 มีข้อมูลแสดงถึงขนาด หรือประเภทสินค้าชัดเจน 
โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.57 และ มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.51 

 
4.3 ข้อมูลผลแบบสอบถามเก่ียวกับด้านทศันคติ 
 
ตารางที่ 4.9: ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามใน 
                 ด้านทัศนคติ 

 

ระดับความคดิเห็นด้านทศันคติ ค่าเฉลี่ย  S.D. 
ระดับความ

คิดเหน็ 
   1. ท่านคิดว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code มีความสะดวก 

4.03 0.85 เห็นด้วยมาก 

   2. ท่านคิดว่าขั้นตอนการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ 
QR Code มีความง่าย 

3.81 0.84 เห็นด้วยมาก 

   3. ท่านรู้สึกดีว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code เหมาะสมกับการใช้ชีวิตในปัจจุบันของท่าน 

3.73 0.73 เห็นด้วยมาก 

   4. ท่านรู้สึกว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code มีบริการครอบคลุม 

3.34 0.75 
เห็นด้วยปาน

กลาง 
   5. ท่านรับรู้การใช้งานซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ 
QR Code เน่ืองจากมีการโฆษณาส่งเสริมทางการตลาด
ที่ดี 

3.18 0.87 
เห็นด้วยปาน

กลาง 

   6. ท่านคิดว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code มีความปลอดภัย และความน่าเช่ือถือ 

3.42 0.78 เห็นด้วยมาก 

   7. ท่านสามารถตรวจสอบการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน 
QR Code ได้ทันทีเมื่อมีปัญหา 

3.41 0.88 เห็นด้วยมาก 

   8. การที่ท่านซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคช้ันเป็น
ประจํา ส่งผลให้ท่านรู้สึกว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่าน
ระบบ QR Code เป็นเรื่องง่าย 

3.65 0.98 เห็นด้วยมาก 
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จากตารางที่ 4.9 พบว่าผู้ตอบในหัวข้อทัศนคติ ให้ความสําคัญในเรื่อง ท่านคิดว่าการซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีความสะดวก โดยมีค่าเฉลี่ย  = 4.03 ท่านคิดว่าขั้นตอนการซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีความง่าย โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.81 ท่านรู้สึกดีว่าการซื้อสินค้าออนไลน์
ผ่านระบบ QR Code เหมาะสมกับการใช้ชีวิตในปัจจุบันของท่าน โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.73 การที่ท่าน
ซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคช้ันเป็นประจํา ส่งผลให้ทา่นรู้สึกว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ 
QR Code เป็นเรื่องง่าย โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.63 ท่านคิดว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code มีความปลอดภัย และความน่าเช่ือถือ โดยมีค่าเฉลีย่  = 3.42 และ ท่านสามารถตรวจสอบการ
ซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code ได้ทันทีเมื่อมีปัญหา โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.41 ซึ่งมีระดับความคิดเห็น
ในระดับมาก 

ส่วนระดับความคิดเห็นที่ออยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลางนั้น คือ ท่านรู้สกึว่าการซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีบริการครอบคลุม  = 3.34 และท่านรบัรู้การใช้งานซื้อสินค้าออนไลน์
ผ่านระบบ QR Code เน่ืองจากมีการโฆษณาส่งเสริมทางการตลาดที่ดี = 3.18 

 
4.4 ข้อมูลผลแบบสอบถามเก่ียวกับด้านการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี 
 
ตารางที่ 4.10: ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามในด้าน 
                  การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี 

 
ระดับความคดิเห็นด้านการยอมรับนวัตกรรม

และเทคโนโลยี 
ค่าเฉลี่ย S.D. 

ระดับความ
คิดเหน็ 

   1. การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code มีรูปแบบการใช้งานง่าย 

3.70 0.93 เห็นด้วยมาก 

   2. ท่านสามารถ Download แอพพลิเคช่ันใน
การซื้อสินค้าได้อย่างสะดวก 

3.88 0.91 เห็นด้วยมาก 

   3. การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code มีระบบความรักษาความปลอดภัย 

3.47 0.86 เห็นด้วยมาก 

   4. แอพพลิเคช่ันในการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน 
QR Code รับรองกับระบบปฏิบัติการ IOS และ 
Android 

3.95 0.92 เห็นด้วยมาก 

(ตารางมีต่อ) 



30 

ตารางที่ 4.10 (ต่อ): ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามใน 
                         ด้านการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี 
 

ระดับความคดิเห็นด้านการยอมรับนวัตกรรม
และเทคโนโลยี ค่าเฉลี่ย ࢞̅ S.D. 

ระดับความ
คิดเหน็ 

   5. ระบบการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR 
Code มีการปรับปรุงเวอร์ช่ันอย่างสมํ่าเสมอ 

3.57 0.83 เห็นด้วยมาก 

   6. การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code สามารถตอบสนองการใช้งานได้ 

3.63 0.84 เห็นด้วยมาก 

   7. การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code สามารถซื้อสินค้าได้ถกูต้องรวดเร็ว 

3.56 0.87 เห็นด้วยมาก 

   8. การซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code มีระบบป้องกันความลับข้อมูลอย่าง
เหมาะสม 

3.49 0.88 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.10 พบว่าผู้ตอบในหัวข้อการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี ให้ความสําคัญ

เร่ือง แอพพลิเคช่ันในการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code รับรองกับระบบปฏิบัติการ IOS และ 
Android โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.95 ท่านสามารถ Download แอพพลิเคช่ันในการซื้อสนิค้าได้อย่าง
สะดวก โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.88 การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีรูปแบบการใช้งานง่าย 
โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.70 การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code สามารถตอบสนองการใช้งานได้ 
โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.63 ระบบการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code มีการปรับปรุงเวอร์ช่ันอย่าง
สม่ําเสมอ โดยมีค่าเฉลี่ย = 3.57 การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code สามารถซื้อสินค้าได้
ถูกต้องรวดเร็ว โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.56 การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีระบบป้องกัน
ความลับข้อมูลอย่างเหมาะสม โดยมีค่าเฉลีย่  = 3.49 และการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code มีระบบความรักษาความปลอดภัย โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.47 ซึ่งอยู่ในระดับความคิดเห็นด้วยมาก 
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4.5 ข้อมูลผลแบบสอบถามเก่ียวกับด้านการตัดสนิใจ 
 
ตารางที่ 4.11: ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามในด้าน 
                  การตัดสินใจ 
 

ระดับความคดิเห็นด้านการตัดสินใจ ค่าเฉลี่ย S.D. 
ระดับความ

คิดเหน็ 
   1. คําแนะนําของเพ่ือนหรือผู้มีประสบการณ์มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ 
QR Code 

3.52 1.00 เห็นด้วยมาก 

   2. ท่านมีการค้นหาข้อมูลการซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่าน QR Code ในเว็บไซต์ต่าง ๆ ก่อน
การตัดสินใจใช้บริการ 

3.59 1.01 เห็นด้วยมาก 

   3. ทัศนคติที่ดีมีผลต่อการซื้อสินค้าออนไลน์
ผ่านระบบ QR Code  มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้า 

3.54 1.03 เห็นด้วยมาก 

   4. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ 
QR Code เพราะตอบสนอง ความต้องการอย่าง
ครบถ้วน 

3.72 0.90 เห็นด้วยมาก 

   5. โดยรวมแล้วท่านมีความพึงพอใจต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 

3.74 0.78 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.11 พบว่าผู้ตอบหัวข้อการตัดสินใจ ให้ความสําคัญในเรื่อง โดยรวมแล้วทา่นมี

ความพึงพอใจต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.74 ท่าน
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code เพราะตอบสนอง ความต้องการอย่างครบถ้วน โดยมี
ค่าเฉลี่ย  = 3.72 ท่านมีการค้นหาข้อมูลการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code ในเว็บไซต์ต่าง ๆ ก่อน
การตัดสินใจใช้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.59 ทัศนคติที่ดีมผีลต่อการซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code  มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.54 และ คําแนะนําของเพ่ือนหรือผู้มี
ประสบการณ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ QR Code โดยมีค่าเฉลี่ย  = 3.52 ซึ่ง
อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 
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4.6 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.12: ตารางแสดงตัวแปรอิสระ สว่นประสมทางการตลาด ทัศนคติ และการยอมรับ

เทคโนโลยีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนใน
กรุงเทพมหานคร 

 
ตัวแปรอิสระ B Beta T Sig. 

ส่วนประสมทางการตลาด 0.165 0.144 3.667 0.000 
ทัศนคติ 0.057 0.044 0.757 0.450 

การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี 0.815 0.779 13.275 0.000 
R2 = 0.720, F = 345.121, p < 0.05 
 
จากตารางที่ 4.12 พบว่าที่นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยพิจารณาจากค่า Sig. ที่ตํ่ากว่า 0.05 

ซึ่งปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีค่า Sig. อยู่ที่ 0.000 ปัจจัยด้านการยอมรับนวัตกรรมและ
เทคโนโลยีมีค่า Sig. อยู่ที่ 0.000 มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนใน
กรุงเทพมหานคร และปัจจัยที่ไม่มีอิทธิพลต่อการซื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนใน
กรุงเทพมหานคร คือปัจจัยด้านทัศนคติมีคา่ Sig. อยู่ที่ 0.450  

เมื่อพิจารณาผลกระทบของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 
ของคนในกรุงเทพมหานคร จะพบว่า ปัจจัยด้านการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี Beta = 0.779 
มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนในกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด 
รองลงมาคือปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด Beta = 0.144 และปจัจัยที่ไม่มีอิทธิพลต่อการซื้อ
สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนในกรุงเทพมหานคร คือปัจจัยด้านทัศนคติ Beta = 0.04  

เมื่อวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการกําหนดค่า R Square = 0.720 พบว่าส่วนประสมทาง
การตลาด และการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี ส่งผลต่อตัวแปรตามคือ การตัดสินใจซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 72% ส่วนที่เหลือ 28% มาจากปัจจัยอ่ืน ๆ ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนใน
กรุงเทพมหานคร ที่ t = 3.667 ปัจจัยด้านการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนในกรุงเทพมหานคร ที ่t = 13.275 การ
วิเคราะห์ค่าสถิติทดสอบ F = 345.121 ค่า Sig. มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ตัวแปร
อิสระอย่างน้อย 1 ตัวมีผลต่อตัวแปรตาม 
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สรุปได้ว่าปัจจัยด้านการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี และปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนใน
กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่ปัจจัยด้านทัศนคติ ไมม่ีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของคนในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 

 
ตารางที่ 4.13: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมุติฐานที ่1: ส่วนประสมทางการตลาด 
4P มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ 
QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สอดคล้อง 

สมมุติฐานที ่2: ทัศนคติมผีลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธ 

สมมุติฐานที ่3: ปัจจัยการยอมรับ
นวัตกรรมและเทคโนโลยีที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร 

สอดคล้อง 

 
ตามตารางที่ 4.13 สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4P มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้

ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร และปัจจัยการยอมรับนวัตกรรมและ
เทคโนโลยีที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร มีผลสอดคล้องกับสมมุติฐาน 
 
 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ผลการวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีผลสรุปสามารถอธิบายได้ดังน้ี 
 5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.2 การอภิปรายผล 
 5.3 ข้อเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใช้ในการประกอบธุรกิจ 

5.4 ข้อเสนอแนะสําหรับใช้ในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 

5.1 สรปุผลการวิจัย 
 จากการวิจัยคร้ังนี้ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยการ
ยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี ที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลนผ่านระบบ QR Code ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่าจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วง
อายุ 21 - 30 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนระดับ 10,001 - 20,000 บาท เหตุผลในการเลือกใช้บริการเพราะ
ความสะดวกในการใช้บริการ 

ผลการศึกษาและวิเคราะห์ตามสมมุติฐานพบว่าจากสมมุติฐานที่ต้ังไว้ 3 ข้อ ดังน้ี 
สมมติฐานที ่1: ส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่าน

ระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการทดสอบสมมติฐาน คือ สอดคล้อง โดยมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

สมมติฐานที ่2: ทัศนคติมผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการทดสอบสมมติฐาน คือ ไม่สอดคลอ้ง โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที ่
0.05 

สมมติฐานที ่3: ปัจจัยการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้
ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการทดสอบสมมติฐาน คือ 
สอดคล้อง โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

สรุปได้ว่ากรอบแนวคิดเป็นไปตามแนวข้อคิดเห็น ที่สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด และ
การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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5.2 อภิปรายผล 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร มีผลสรุปสามารถอธิบายได้ดังน้ี 
จากการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี มผีลต่อ

การตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จัยขอกล่าว
สรุปผลดังน้ี โดยปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ 
QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีนัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อ
พบว่า สิ่งที่ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ QR Code เชิงบวก
สามอันดับแรก ได้แก่ ประหยัดเวลาในการเดินทาง สิ้นค้ามีความหลากหลาย และ มีราคาเหมาสมกับ
ช่ือเสียของแบรนด์ ตามลําดับ ซึ่งผลดังกลา่วสอดคล้องกับแนวคิดของ รพีพรรณ ศรีศรัณยกุล (2555) 
ที่ได้กล่าวไว้ว่า ผู้บริโภคให้ความสนใจในด้านความสะดวก รวดเร็ว ในการชําระสินค้า รวมถึงราคาที่
เหมาะสมกับปริมาณและคณุภาพและ สุรัชดา เชิดบุญเมือง, จิรวุฒิ หลอมประโคม และวิสุทธ์  
กล้าหาญ (2557) ที่ได้ทําการวิจัยเรื่องปัจจัยการตลาดและพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบ
อิเล็กทรอนิกสข์องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้กล่าวไว้ว่าปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าน้ัน คือ ความปลอดภัย ความง่าย สะดวก และทันสมัย รวมถึงคุณภาพของสินค้า จึงกล่าวสรุป
ได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ต่อมาคือปัจจัยการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อวิเคราะห์
รายข้อพบว่า สิ่งที่ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ QR Code เชิง
บวกสามอันดับแรก ได้แก่ แอพพลิเคช่ันในการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code รับรองกับ
ระบบปฏิบัติการ IOS และ Android สามารถ Download แอพพลิเคช่ันในการซื้อสินค้าได้อย่าง
สะดวก และ การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีรูปแบบการใช้งานง่าย ซึ่งสอดคล้อง กับ
แนวคิดของ ทวีพร พนารินามัย (2558) ที่ได้กล่าวไว้ว่า การซื้อสินค้าออนไลน์น้ัน เกิดจากการไว้วางใจ
ในการใช้งาน ถ้ามีระบบที่สามารถใช้งานได้ง่ายและปลอดภัยก็จะทําให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า
ออนไลน์และกญัญาภัค พันธุมจินดา (2557) ได้วิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการซ้ือสินค้า
ออนไลน์ของกลุ่มคนทํางานในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 22 ปีขึ้นไปได้กล่าวไว้ว่า เทคโนโลยีและสื่อ
ต่าง ๆ ในปัจจบัุนสามารถเขา้ถึงได้ง่าย สามารถเรียกใช้ได้ตลอดเวลาไม่ว่าจะเป็นการเช่ือมต่อ
คอมพิวเตอร์ หรือสมาร์ทโฟน การซื้อสินคา้ออนไลน์จําเป็นต้องง่ายและสะดวกสบาย สอดคล้องกับ
ความต้องการของผู้บริโภค จึงสรุปได้ว่าปัจจัยการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี มผีลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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ต่อมาคือปัจจัยทัศนคติ ซึ่งไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 
ของคนในกรุงเทพมหานคร โดยมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และเมื่อวิเคราะห์รายข้อพบว่า สิ่งที่
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ที่มีต่อปัจจัยด้านทัศนคติ ในเชิงบวกสาม
อันดับแรกได้แก่ ทัศนตคิที่ว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีความสะดวก ทัศนคติที่ว่า
ขั้นตอนการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีความง่าย และทัศนคติที่การซื้อสนิค้าออนไลน์
ผ่านระบบ QR Code เหมาะสมกับการใช้ชีวิตในปัจจุบัน ผลการศึกษาขา้งต้นไม่สอดคล้องกับแนวคิด
ของ นิศารัตน์ จิรรุ่งแสงสถิต (2557) ที่กล่าวไว้ว่า การใช้งานแอพพลิเคช่ันน้ันเกิดจากการที่ผู้ใช้รู้สึก
ว่าระบบที่ใช้มีความสะดวก มีขั้นตอนที่ไมซ่ับซ้อน กจ็ะสง่ผลถึงทัศนคติเชิงบวกที่ทําให้ผู้บริโภคใช้งาน
มากข้ึน และณฐัศักด์ิ วรวิทยานนท์ (2556) ได้กล่าวถึงคํากล่าวของ Eagly และ Chaiken (1973)  
และ O’Keefe (1990) ว่าการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ น้ันเกดิจากการยอมรับ ความเข้าใจหรือความ
ต้ังใจ ของคนในสิ่งต่าง ๆ และการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ เกิดจากการเรียนรู้ และเมื่อทศันคติเกิดขึ้น
แล้ว แต่กส็ามารถเปลี่ยนแปลงได้โดยเหตุการณ์หรือบุคคล ซึ่งสรุปได้ว่าปัจจัยด้านทัศนคติ ไม่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ด้านการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้
ความสําคัญสามข้อ ดังน้ี โดยรวมแล้วผู้ตอบมีความพึงพอใจต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน
ระบบ QR Code ผู้ตอบตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code เพราะตอบสนอง ความ
ต้องการอย่างครบถ้วน และผู้ตอบมีการค้นหาข้อมูลการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code ในเว็บไซต์
ต่าง ๆ ก่อนการตัดสินใจใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ฐิติวัฒน์ เลิศทรัพย์ขจร (2557) ความ
แตกต่างของแต่ละบุคคลไม่ว่าจะเป็นเพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษาล้วนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านระบบออนไลน์ เพราะบุคคลที่แตกต่างกันย่อมมีความต้องการในการดํารงชีวิตที่ต่างกัน 
และ นันทพร พงษ์พรรณากูล (2558) พบว่าการรักษาความเป็นส่วนตัวของระบบ รวมถึงการ
ตอบสนองความต้องการ จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 
 
5.3 ข้อเสนอแนะสาํหรบัการนําผลไปใช้ในการประกอบธรุกิจ 

จากการศึกษา เร่ืองปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผู้ทําวิจัยเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจเก่ียวกับการซื้อสินค้าออนไลน์ สามารถ
นําผลการศึกษาน้ี ไปใช้ได้ดังนี้ 

ผลการศึกษาขา้งต้นพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่
ในช่วงอายุ 21 - 30 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนระดับ 10,001 - 20,000 บาท เหตุผลในการเลือกใช้บริการ
เพราะความสะดวกในการใช้บริการ ดังน้ันผู้ดําเนินธุรกิจ ซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์สามารถนํา
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ข้อมูล ไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป โดยการใช้แผนในการทําตลาดเฉพาะกลุ่ม
เน่ืองจากการวิจัยน้ีทําให้ทราบถึงกลุ่มผู้ใช้บริการส่วนใหญเ่ป็นกลับไหน การมุ่งเน้นทางการตลาดจึง
เป็นเรื่องง่าย ไม่ว่าจะเป็น การประชาสัมพันธ์ หรือการโฆษณา ส่งเสริมการใช้งานอย่างชัดเจน ช่วยใน
การประหยัดเวลา และลงทนุในการ ทําการตลาดที่เป็นวงกว้าง โดยไม่ทราบข้อมูลของกลุ่มที่สนใจ 
จริง ๆ ผู้ประกอบธุรกิจสามารถกําหนดวงแคบในการศึกษาพฤติกรรมของผู้สนใจใช้บริการ เพ่ือนํามา
ปรับกับธุรกิจมากข้ึน 

ผลจากการศึกษา ในด้านส่วนประสมทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานคร
ส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญทีสุ่ดคือความสะดวกที่สบายในการเดินทาง ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจสามารถนําไป 
วางแผนกลยุทธ ในการเลือกทําการโฆษณา ไม่ว่าจะเป็นการทําป้ายโฆษณา คลิปวีดีโอโฆษณาสั้น ๆ 
ในสถานที่ต่าง ๆ ที่เป็นเส้นทางที่ผู้บริโภคจําเป็นต้องใช้ในการเดินทางเป็นประจํา เช่น สถานีรถไฟฟ้า 
หรือจุดเช่ือมต่อสายรถไฟฟ้า ที่มีประชากรในกรุงเทพมหานครใช้บริการ เพ่ือที่ผู้บริโภคจะได้สามารถ
มองเห็น และจดจํา ได้สะดวก ซึ่งอาจนําไปสู่การซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

ผลจากการศึกษา ในด้านการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใน
กรุงเทพมหานคร ให้ความสําคัญกับระบบทีส่ามารถรองรับได้ในหลายระบบปฏิบัติการ เน่ืองจาก
ปัจจุบันเทคโนโลยีมีความก้าวหน้าอยู่เสมอ จํานวนผู้บริโภคท่ีมีการซื้อสนิค้าออนไลน์มีแนวโน้มเพ่ิมขึน้
ในทุก ๆ ปี รวมถึงการที่มีระบบปฏิบัติการมากมายบนสมาร์โฟน หรือบนคอมพิวเตอร์  ไม่ว่าจะเป็น 
iOS Android Window ที่มกีารพัฒนาเวอร์ช่ันออกมาเรื่อย ๆ  ผู้ประกอบธุรกิจจึงจําเป็นต้องพัฒนา
ระบบเพ่ือรองรับระบบปฏิบัติการต่าง ๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถใช้บรกิารได้ ไม่ว่าผู้บริโภคใช้งานอยู่
ในระบบปฏิบัติการใด ซึ่งอาจจะส่งผลต่อการใช้บริการที่มีความจงรักภักดีต่อธุรกิจ เพราะธุรกิจ
สามารถที่จะตอบสนองและ รองรับการใช้งานของผู้บริโภคได้ทันท่วงทีอยู่เสมอ 

ผลจากการศึกษา ในด้านทัศนคติ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานคร ให้
ความสําคัญในเร่ืองความสะดวกในการใช้งาน ดังน้ันผู้ประกอบธุรกิจสามารถนําข้อมูลไป พัฒนาระบบ
แอพพลิเคช่ัน หรือเว็บไซต์ของธุรกิจ ให้มีความสะดวกในการใช้งานมากย่ิงขึ้นเพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ถึง
ความสะดวกในการใช้งาน ที่จะส่งผลต่อการจดจําว่าการซื้อสินค้าออนไลน์น้ันมีความสะดวก ไม่
ซับซ้อน และสามารถรองรับผู้ใช้บริการได้อย่างมีประสิทธ์ิภาพตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 
ก็จะทําให้ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อการใช้บริการซึ่งอาจส่งผลต่อการใช้บริการซ้ํา ๆ จนกลายเป็นความ
ภักดีในการใช้บริการซื้อสินคา้ 

ผลการศึกษา ในด้านการตัดสินใจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครให้
ความสําคัญในเร่ือง การตอบสนองในการใช้งานที่มีอย่างครบถ้วน ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลของสินค้าต่าง ๆ 
เช่น รูปของสินค้า ขนาด ราคา ฉลากสินค้า รวมถึงวิธีในการชําระสินค้า และการจัดส่ง ซึง่มีผลต่อการ
ตัดสินใจของผูบ้ริโภค ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจสามารถนําข้อมูลที่ได้ไปพัฒนาการทํางานระบบไม่ว่าจะเป็น 
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แอพพลิเคช่ัน เว็บไซต์ ป้ายหรือวีดีโอที่ใช้ในการโฆษณาสินค้า เพราะการสร้างความประทับใจให้กับ
ผู้บริโภคน้ัน เมื่อผู้บริโภคใช้บริการจะทําให้ ผู้บริโภคภักดีต่อแบรนด์ และเกิดการบอกต่อแนะนําให้ใช้
บริการโดยผู้บริโภค ช่วยให้มผีู้ใช้บริการมากขึ้นโดยที่ไม่จาํเป็นต้องโฆษณาเพ่ิมเติม 

 
5.4 ข้อเสนอแนะสาํหรับใช้ในการวิจัยครั้งต่อไป 

เพ่ือให้การศึกษาในครั้งต่อไปมีมุมมองที่กว้างขึ้น อันให้เกิดประโยชน์ต่อการศึกษาต่อไป ใน
ปัญหาเร่ืองการตัดสินใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผู้บริโภค ผู้วิจัยขอเสนอแนะ
ประเด็นสําหรับการทําวิจัยในครั้งต่อไป 

- ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างกลุ่มอ่ืน โดยขยายขอบเขตของการศึกษาไปยังพ้ืนที่ต่าง ๆ ใน
เขตปริมณฑล หรือต่างจังหวัด เพ่ือเพ่ิมกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือจะได้ทราบถึงผลการศึกษาว่ามีความเหมือน
หรือแตกต่างกันอย่างไร 

- ศึกษาในตัวแปรอ่ืน ๆ นอกเหนือจากที่ผู้วิจัยได้ทําการศึกษา เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มขีอบเขต 
ที่กว้างมากข้ึน 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าออนไลน์ผา่นระบบ QR Code ของคนใน
กรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง แบบสอบถามน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือประโยชน์ในการศึกษาวิจัยในวิชาค้นคว้าอิสระ (Independent 
Study) โดยนักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ชอความกรุณาตอบแบบสอบถามตามจริง ซึง่ข้อมูลที่ได้รับจะถูกเก็บไว้เป็นความลับและนําไปใช้เพ่ือ
ประโยชน์ทางการศึกษาเท่าน้ัน โดยผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงที่ท่านได้สละเวลาอันมี
ค่านการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ 
 
ส่วนที่ 1: ข้อมลูส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: กรุณาตอบแบบสอบถามและใสเ่คร่ืองหมาย ลงในช่องที่ตรงกับท่านมากทีสุ่ด 
• เพศ    1. ชาย    2. หญิง 

 
• อายุ    1. ไม่เกิน 21 ปี   2. 21 – 30 ปี 

 3. 31 – 40 ปี   4. 41 – 40 ปี  
 5. 41 ปีขึ้นไป 

 
• สถานภาพ   1. โสด  2. สมรส  3. หย่าร้าง/หม้าย 
 
• ระดับการศึกษา   1. ตํ่ากว่าปริญญาตร ี   2. ปริญญาตร ี  
    3. ปริญญาโท    4. สูงกว่าปริญญาโท 

 
• อาชีพ    1. ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ  2. พนักงานบริษัทเอกชน 
   3. ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย  4. นิสิต / นักศึกษา     5. 
พ่อบ้าน / แมบ้่าน   6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .… 
• รายได้ต่อเดือน    

 1. ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท  2. 10,001 – 20,000 บาท 
  3. 20,001 – 30,000 บาท   4. 30,001 – 40,000 บาท 

 5. 40,001 – 50,000 บาท   5. 50,001 บาทข้ึนไป
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7. เหตุผลที่ท่านใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code คือข้อใด 
  1. ความสะดวกในการใช้บริการ  2. ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 
  3. มีความเช่ือถือในระบบความปลอดภัยของธนาคาร  
 
ส่วนที่ 2: ข้อมลูปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการใช้บริการซือ้สินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ 
QR Code 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงข้อละหน่ึง
คําตอบ (ระดับ 5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วยมาก, 3 = เห็นด้วนปานกลาง, 2 = เห็นด้วยน้อย, 
1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด) 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. สินค้ามีความหลากหลาย           
2. มีข้อมูลทีแ่สดงถึงขนาด หรือประเภทสินค้าที่ชัดเจน           
3. มีการบอกข้อมูลที่จําเป็น หรือข้อมูลที่ต้องการ           
4. มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า           
5. มีราคาเหมาะสมกับช่ือเสียงของแบรนด์           
6. ความตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า           
7. ประหยัดเวลาในการเดินทาง           
8. มีการบริการจัดส่งหลายวิธี เช่น จัดส่งที่บ้าน หรือสาขาที่สะดวก           
9. รับชําระเงินได้หลายรูปแบบ           
10. ได้รับสินค้าตรงตามท่ีสั่ง           
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ส่วนที่ 3: ข้อมลูเกี่ยวกับทัศนคติของผู้ซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code                                           
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงข้อละหน่ึง
คําตอบ (ระดับ 5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วยมาก, 3 = เห็นด้วนปานกลาง, 2 = เห็นด้วยน้อย, 
1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด) 

ทัศนคติ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านคิดว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีความ
สะดวก           
2. ท่านคิดว่าขั้นตอนการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มี
ความง่าย      
3. ท่านรู้สึกดีว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 
เหมาะสมกับการใช้ชีวิตในปัจจุบันของท่าน      
4. ท่านรู้สึกว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีบริการ
ครอบคลุม      
5. ท่านรับรู้การใช้งานซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 
เน่ืองจากมีการโฆษณาส่งเสริมทางการตลาดที่ดี      
6. ท่านคิดว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีความ
ปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ           
7. ท่านสามารถตรวจสอบการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code ได้
ทันทีเมื่อมีปัญหา           
8. การที่ท่านซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคช้ันเป็นประจํา ส่งผล
ให้ท่านรู้สึกว่าการซื้อสินค้าออนไลน์ ผ่านระบบ QR Code เป็น
เร่ืองง่าย           
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ส่วนที่ 4: ข้อมลูเกี่ยวกับการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยีของผู้ซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR 
Code                                            
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงข้อละหน่ึง
คําตอบ (ระดับ 5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วยมาก, 3 = เห็นด้วนปานกลาง, 2 = เห็นด้วยน้อย, 
1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด) 

การยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. การซื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีรูปแบบการใช้งานง่าย           
2. ท่านสามารถ Download แอพพลิเคช่ันในการซื้อสินคา้ได้อย่าง
สะดวก           
3. การซื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีระบบความรักษาความ
ปลอดภัย           
4. แอพพลิเคช่ันในการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code รับรองกับ
ระบบปฏิบัติการ IOS และ Android           
5. ระบบการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code มีการปรับปรุงเวอร์ช่ัน
อย่างสมํ่าเสมอ           
6. การซื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code สามารถตอบสนองการ
ใช้งานได้           
7. การซื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code สามารถซือ้สินค้าได้
ถูกต้องรวดเร็ว           
8. การซื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code มีระบบป้องกันความลับ
ข้อมูลอย่างเหมาะสม           
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ส่วนที่ 5: การตัดสินใจของผูซ้ื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code                                                         
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงข้อละหน่ึง
คําตอบ (ระดับ 5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วยมาก, 3 = เห็นด้วนปานกลาง, 2 = เห็นด้วยน้อย, 
1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด) 

การตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. คําแนะนําของเพ่ือนหรือผู้มีประสบการณ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code           
2.ท่านมีการค้นหาข้อมูลการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน QR Code ใน
เว็บไซต์ต่าง ๆ ก่อนการตัดสินใจใช้บริการ           
3. ทัศนคติที่ต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code  มีผลต่อ
การตัดสินใจซือ้สินค้า           
4. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ QR Code เพราะ
ตอบสนองความต้องการอย่างครบถ้วน           
5. โดยรวมแล้วท่านมีความพึงพอใจต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
ผ่านระบบ QR Code 

     

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเหน็เพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………..…………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………..……………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

ขอขอบพระคุณในความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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