
ปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

Factors of Technology Acceptance and Attitude Affecting Decision to 

Use Website Package of Cosmetic Entrepreneurs in Bangkok Area 

 

 

 

 

 

 

 

 



ปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติทีส่งผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

Factors of Technology Acceptance and Attitude Affecting Decision to Use Website 

Package of Cosmetic Entrepreneurs in Bangkok Area 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิทวัส จันทรลาภ 

 

 

 

 

 

 

 

 

การคนควาอิสระเปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 

บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

ปการศึกษา 2558



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

©2559 

วิทวัส จันทรลาภ 

สงวนลิขสิทธ์ิ 





วิทวัส จันทรลาภ. ปรญิญาบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต, พฤษภาคม 2559, บัณฑิตวิทยาลัย 

มหาวิทยาลัยกรงุเทพ. 

ปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติทีส่งผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร (78 หนา) 

อาจารยทีป่รึกษา: ดร.สุทธิภัทร อัศววิชัยโรจน 

 

บทคัดยอ 

 

งานวิจัยเรื่อง ปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร จัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติทีส่งผลตอการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางกลุมผูประกอบการที่ขายเครื่องสําอางทั้งเพศชาย

และเพศหญงิที่ใชเว็บไซตสําเร็จรูปในการขายเครือ่งเวชสําอางในเขตกรงุเทพมหานครในชวงเดือน

ธันวาคม พ.ศ. 2558 จนถึงชวงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2559 จํานวน 400  ชุด 

 จากผลการวิจัยพบวาขอมูลของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26 - 30 ป 

สถานะภาพโสด การศึกษาปรญิญาตรี รายไดเฉลี่ยนอยกวา 50,000 บาทตอเดือน ระยะเวลาการใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูอยูที่ 1 – 5 ป และใช Notebook ในการเขาใชเว็บไซตสําเร็จรูป 

 ผลวิเคราะหขอมูลโดยใชความถดถอยเชิงพหุของปจจัยดานทัศนะคติตอปจจัยดานการยอมรบั

เทคโนโลยี (β= 0.201) และดานทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภค (β= 0.451) ที่

สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของกลุมดังกลาว ซึง่สามารถอธิบายปจจัยดานการยอมรบั

เทคโนโลยีและทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางใน 

เขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ  32.00 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

คําสําคัญ: การยอมรบั, เทคโนโลยี, ทัศนคติ, ความตองการซือ้, ออนไลน, การตัดสินใจ, เว็บไซต

สําเร็จรูป 



Janlap, W. M.B.A., May 2016, Graduate School, Bangkok University. 

Factors of Technology Acceptance and Attitude Affecting Decision to Use Website 

Package of Cosmetic Entrepreneurs in Bangkok Area (78 pp.) 

Advisor: Sutthipat Assawavichairoj, Ph.D. 

 

ABSTRACT 

 

The research, named Factors of Technology acceptance and attitude affecting 

decision to use website package of cosmetic entrepreneurs in Bangkok area, aims to 

study the positive influence of the technology acceptance and the attitude factors 

affecting the decision to use package of cosmetic entrepreneurs. 400 questionnaires 

were collected from both male and female cosmetic entrepreneurs during 

December, 2015- February, 2016.  

 The result indicated that the majority of participant is women aged 26 – 30 

years old who are single and were obtained bachelor degree. Their average monthly 

income is less than 50,000 baht. They have used notebook computer to access the 

website package for 1-5 years. 

 The result of Multiple Regression of attitude factor of technology acceptance 

(β= 0.201) and online shopping consumer demand (β= 0.451) that affects the 

decision to use website package of cosmetic entrepreneurs in Bangkok area which 

can explained that the factors of technology acceptance and attitude had an effect 

on the decision to use website package of cosmetic entrepreneurs in Bangkok area 

32 percentages at significant level of 0.05. 

 

Keywords: Technology, Acceptance, Attitude, On-line Shopping, Demand of Consumer, 

Decision, Website Package 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความสาํคัญและท่ีมาของปญหาวิจัย 

เน่ืองจากในปจจบุันธุรกจิดานอุตสาหกรรมเครือ่งสําอาง (Cosmetics Industry) เปน

อุตสาหกรรมรปูแบบหน่ึงที่มอีัตราการเจรญิเติบโตและอัตราการขยายตัวอยางตอเน่ือง ดังน้ันผูบรโิภค

ทั้งเพศชายและเพศหญิง ในทุก ๆ ชวงวัยจึงไดใหความสนใจการดูแลตัวเอง ทั้งในเรื่องความสวยงาม

ของผิวพรรณ จึงทําใหตลาดเครื่องสําอางมีแนวโนมการเติบโตคอนขางสูง ทั้งยังมีกลยุทธการปรับตัวที่

นาสนใจมาก จากขอมลูของกรมศุลกากร จึงพบวา มูลคาของการสงออกเครื่องสําอางของประเทศ

ไทยไปตางประเทศ ป พ.ศ. 2557 น้ันมีมูลคาของการสงออกเครื่องสําอางคอนขางสูงถึง 68,419  

ลานบาท ประกอบกบัปจจบุันผูบรโิภคสนใจผลิตภัณฑทีผ่ลติจากธรรมชาติและผลิตภัณฑทีม่ีความ

เปนมิตรกบัสิง่แวดลอมมากข้ึนเรือ่ย ๆ จึงสงผลใหเกิดการทาํการวิจัยและการทําการพัฒนาผลิตภัณฑ

ประเภทใหม ๆ ที่ใชสมุนไพรตามธรรมชาติเปนวัตถุดิบในการผลิตตัวผลิตภัณฑเครื่องสําอางจงึทําใหมี

แนวโนมเติบโตอยางรวดเร็ว (กรมศุลกากร, 2559) 

นอกจากน้ียังมีเครื่องสําอางอีกกลุมหน่ึงที่ถูกเรียกวา “เวชสาํอาง” (Cosmeceuticals)  

ซึ่งเปนผลิตภัณฑที่อยูระหวางยา (Pharmaceuticals) และเครื่องสําอาง (Cosmetics) โดยรวม

คุณสมบัติของยาและเครื่องสําอางไวดวยกัน ในตางประเทศน้ันไดมีมีการใชเวชสําอางอยางแพรหลาย 

RNCOS Business Consultancy Services ไดประมาณการ มูลคาของตลาดเวชสําอางโลกในป  

พ.ศ. 2558 คาดไดวาจะมีมูลคามากถึง 1,302 ลานบาท (Cosmeticsdesign-asia, 2015) 

ดังน้ัน ดวยเหตุผลน้ีเอง อุตสาหกรรมเครื่องสําอางและเวชสาํอางจึงเปนอุตสาหกรรมหน่ึงใน

หลาย ๆ อุตสาหกรรมที่ไดรบัความสนใจคอนขางมากในการจัดทําคลงัขอมลูอุตสาหกรรม ซึง่จากได

ทําการสืบคนขอมลูเกี่ยวกับเครื่องสําอางและเวชสําอางในประเทศ พบวา มีการจัดทําและรวบรวม

ขอมูลทีเ่กี่ยวของกบัดานเครื่องสําอางและเวชสําอางนอยมาก ดังน้ัน คลังขอมลูอุตสาหกรรม

เครื่องสําอางและเวชสําอางจะประกอบดวย ความหมายของ เครื่องสําอางและ เวชสําอางเพือ่ทําให

เกิดความรูความเขาใจของเกี่ยวกบัขอมลูดังกลาวไดถูกตองในเรื่องสถานภาพตลาดเครื่องสําอางและ

เวชสําอางโลก กฎหมาย กฎระเบียบ ประกาศ มาตรฐานที่เกี่ยวของกับเครื่องสําอางของประเทศไทย

และตางประเทศ (สํานักงานพฒันาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ, 2559) 

จากการสํารวจพฤติกรรมการใชงานโซเชียลเน็ตเวิรคของคนไทย พบวา คนไทยใชแอพพลิเคช่ัน

ไลน (LINE) สูงเปนอันดับ 2 ของโลก รองจากประเทศญี่ปุน โดยมีจํานวนผูใชงานมากถึง 33 ลานรายใช

เฟซบุก (Facebook) สูงเปนอันดับ 9 ของโลก โดยมีจํานวนผูใชงาน 28 ลานราย ใชทวิตเตอร (Twitter) 

4.5 ลานราย และ ใชอินสตาแกรม (Instagram) 1.7 ลานราย จากสถิติดังกลาว ประกอบกับวิถีชีวิต 
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คนไทยในปจจบุันที่มเีวลาออกไปเดินซื้อสินคานอยลง จึงช้ีใหเห็นวาหากผูประกอบการไทยปรับเปลี่ยน

รูปแบบการทําธุรกจิ โดยนําเอาระบบ ICT เขามาปรบัใชสูตลาดออนไลน จะชวยใหประสบความสําเร็จ

ทางธุรกจิมากข้ึนกวาเดิมไมนอยกวา รอยละ 30-40 ขณะเดียวกันเมื่อเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน

อยางสมบูรณ การแขงขันในตลาดเสรียอมทวีความรุนแรงมากข้ึน ดังน้ัน ผูประกอบการอุตสาหกรรมทกุ

ประเภท จึงจําเปนตองเตรียมพรอมในหลายดาน ทั้งดานตนทุนการผลิต ดานนวัตกรรมของผลิตภัณฑ 

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานและปลอดภัย เพือ่ตอบโจทยความตองการของผูบริโภคที่

หลากหลาย (“สํารวจพฤติกรรมการใชโซเชียลเน็ตเวิรค”, 2558) 

เว็บสําเรจ็รปู คือ บริการเว็บไซตสําเร็จรูปหรือเว็บไซตอัตโนมัติที่งายและรวดเร็วทันใจ  

ก็สามารถทําไดเองโดยไมจําเปนตองมีความรูในเรื่องคอมพิวเตอร ในสรางเว็บไซตหรือทําเว็บไซตน้ัน 

ไมไดจบลงเพียงแคการสรางเว็บไซตหรือทําเว็บไซตเสรจ็เทาน้ัน ตองอยาลืมวาเว็บไซตที่ดีน้ันคือ

เว็บไซตที่ไมมีวันสรางเสรจ็ ภารกิจตอไปหลังจากทีส่รางเว็บไซตเรียบรอยแลวน้ันจะเปนภารกิจที่

สําคัญมาก ๆ ภารกจิหน่ึง น่ันก็คือ การทําโฆษณาเว็บไซตทีส่รางข้ึนมาใหเปนทีรู่จกัของสาธารณชน

ทั่วไปและสามารถเขาถึงงาย เว็บไซตอยูในโลกมืดหรือทีเ่รียกกันอีกอยางหน่ึงวาโลกออนไลนน่ันเอง 

ถาไมมีการประชาสมัพันธหรือโฆษณาใหผูคนรูจกัและเขาถึงไดน้ัน เว็บไซตน้ันก็เปนเว็บไซตรางไปใน

ที่สุด ถึงแมจะใชเงินลงทุนสรางจํานวนมากมายเทาใดก็ตาม ปจจุบันมผีูใหบรกิารเว็บไซตจํานวนมาก 

ซึ่งประเภทการใหบริการเว็บไซตน้ันมสีามารถแบงไดเปน 2 ประเภท ดังน้ี ประเภทรบัจางเขียน

โปรแกรมสรางเว็บไซต ผูรบัจางตองมีความรูในการเขียนโปรแกรมเปนอยางดี สวนอีกประเภทหน่ึงที่

กําลังมาแรงในปจจุบันก็คือผูใหบริการเว็บไซตสําเรจ็รูปหรือเว็บไซตอัตโนมัติ ซึง่มผีูใหบริการเว็บไซต

ประเภทน้ีมากข้ึนเรื่อย ๆ ทัง้สวนบุคคลและบริษัท ในการเลอืกใชบริการเว็บไซตตองคํานึงถึงหลาย ๆ 

ดาน ทั้งในสวนผูใหบรกิารเองวาเปนมืออาชีพมากนอยเพียงใด เพื่อความมั่นคงในระยะยาวแนะนําให

ใชบริการที่เปนนิติบุคคลที่ใหบริการมานาน เพราะถาคัดเลอืกผูใหบรกิารเว็บไซตผิดเทากบัลมเหลวไป

ลวงหนาสวนหน่ึงแลวจากบทความขางตนจะเห็นไดวาปจจบุันคนไทยหันมานิยมใชเว็บไซตสําเรจ็รปู

เพื่อเสนอขายสินคาของตนเอง เน่ืองมาจากการใชงานทีง่าย สามารถนําเสนอสินคาไดตลอดเวลา 

สามารถปรบัเปลี่ยนหรือทําโฆษณาตามที่ตองการไดเองและลูกคาสามารถซื้อไดจากทุกที่ผานระบบ

อินเทอรเน็ต (Make Web Easy Team, 2551) 

ทัศนคติ คือ การที่มีกระบวนความคิดและความรูสึก ในการที่แสดงออกมาในเชิงบวกหรือ

การที่แสดงออกมาในเชิงบวกเชิงลบตอคนหรอืตอสิง่ของ ซึง่แสดงออกมาตามสภาวะแวดลอมของ

บุคคลน้ัน ๆ ทัศนคติน้ันสามารถที่จะรับรูหรือถูกตีความไดจากคําพูดอยางไมเปนทางการของคนเรา 

จากการทําการสํารวจอยางเปนทางการ หรอืจากพฤติกรรมของคนเราเอง จากที่ไดกลาวมาน้ัน 

อาจจะสรุปไดวา ทัศนคติน้ันหมายถึง ความรูสกึ ความคิดหรือความเช่ือของคนเรา และแนวโนมที่จะ

แสดงออกมาทางพฤติกรรมของบุคคล โดนแสดงออกเปนปฏิกิริยาโตตอบ คืออาจจะแสดงออกทาง
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พฤติกรรมวาชอบในสิ่งน้ันหรือไมชอบในสิ่งน้ัน ซึ่งจะสงผลกระทบตอการแสดงออกของบุคคลน้ันไม

วาจะเชิงบวกหรอืแสดงออกในเชิงลบตอบุคคลอื่น สิ่งของ และสถานการณของสภาวะแวดลอมตาง ๆ 

ของบุคคลน้ัน โดยทัศนคติสามารถเรียนรู รับรูหรือแสดงออกไดโดยการใชประสบการณที่ผานมา และ

ทัศนคติน้ันสามารถทีจ่ะรับรูหรือถูกตีความไดจากพฤติกรรมและการแสดงออกโดยการพูดออกมา

อยางไมเปนทางการของคน หรือจากการทําสํารวจทีเ่ปนทางการ หรือจากพฤติกรรมอื่น ๆ ของบุคคล

เหลาน้ัน (Schermerhorn, 2000) 

ปจจุบันทัศนคติทีม่ีตอเครื่องสําอางไปในทางที่ดี ซึง่สามารถดูไดจากแนวโนมของการผลิต

เครื่องสําอาง พบวา ผูผลิตมุงเนนการสรางนวัตกรรมใหม ๆ และใชผลิตภัณฑจากธรรมชาติ รวมทั้ง

เปนมิตรตอสิ่งแวดลอมมากข้ึน ตามเทรนดของลูกคาที่ใหความสําคัญกบัเรื่องดังกลาว รวมถึงการทํา

ตลาดเครื่องสําอางผานทางออนไลนโดยการฝากขายสนคาในเว็บไซตขายสินคาช่ือดังทัง้หลาย ซึ่งคาด

วาจะมีจํานวนเพิ่มข้ึนในอนาคต เน่ืองจากไมตองอาศัยเงินทนุในการลงทุนมากมาย เหมาะสมกบัธุรกจิ

ขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) แตตองคํานึงถึงคุณภาพของสินคาที่มมีาตรฐาน มจีุดเดนที่แตกตาง

จากเจาอืน่ ๆ ในทองตลาด จึงจะสามารถสรางความนาเช่ือถือและการยอมรับจากลกูคาได นอกจากน้ี 

ภาครัฐยังไดใหการสนับสนุนผูประกอบการโดยออกมาตรการตาง ๆ (กรมพฒันาธุรกจิการคา, 2559) 

ตามที่ไดกลาวมาขางตน ผูวิจัยจึงคิดวา ความนิยมของผูบริโภคเกี่ยวกับเรื่องเครื่องสําอางที่

มากข้ึน และเทคโนโลยีที่พัฒนาอยางกาวกระโดดในปจจบุัน ดังน้ันผูวิจัยจงึไดคิดทําการศึกษาเกี่ยวกับ

เรื่อง ปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหธุรกิจที่เกี่ยวของไดนําผลวิจัยไปใช

ประโยชน เพือ่เปนการเพิ่มชองทางการขายและยอดขายของธุรกิจ และสามารถนําไปปรับปรงุใชให

เกิดประโยชนสงูสุดในธุรกิจ 

 

1.2 คําถามในการวิจัย 

1.2.1 การยอมรับเทคโนโลยีสงผลกบัการตัดสินใจเลือกใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอางหรือไม อยางไร 

1.2.2 ทัศนคติสงผลกบัการตัดสินใจเลือกใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอาง

หรือไม อยางไร 
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1.3 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 การศึกษาปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานครในครั้งน้ี มีการกําหนดวัตถุประสงค

ดังตอไปน้ีคือ 

1.3.1 เพื่อศึกษาเกี่ยวกบัการยอมรับเทคโนโลยีของผูประกอบการเครื่องสําอางทีส่งผลตอ

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปู 

1.3.2 เพื่อศึกษาเกี่ยวกบัทัศนคติของผูประกอบการเครือ่งสําอางทีส่งผลตอการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปู 

 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 

 ผูทําการวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณในการศึกษาครั้งน้ี โดยเลอืกใชวิธีในการสํารวจดวย

แบบสอบถามที่จัดทําข้ึนและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยในครั้งน้ีไวดังน้ีคือ 

1.4.1 ประเภทและรูปแบบวิธีการวิจัย 

งานวิจัยน้ีเปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ที่ใชแบบสอบถามแบบปลายปด 

(Close-ended Questionnaire) ที่ประกอบดวยขอมลูการยอมรบัเทคโนโลยี ขอมลูทัศนคติที่มีตอ

การซื้อออนไลนของผูบริโภค และขอมลูการติดสินใจเลือกใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการ

เครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร ในการใชเปนเครื่องมอืของการเก็บรวบรวมขอมลูของงานวิจัยน้ี 

 1.4.2 ขอบเขตดานประชากร  

กลุมตัวอยางประชากรประชากรที่ใชศึกษา คือ กลุมประชากรทีเ่ปนผูประกอบการเกี่ยวกบั

เครื่องสําอางในกรงุเทพมหานครที่มอีายุต้ังแต 21 ปข้ึนไป โดยการสุมเลือกจากเขตลาดพราว  

เขตหลกัสี่ สยามสแควร และเขตหวยขวาง 

 1.4.3 ขอบเขตดานการใชตัวอยาง  

ตัวอยางที่ผูทําการวิจัยใชในศึกษาโดยเลือกจากประชากร ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก

กับกลุมตัวอยางเปนจํานวนทั้งหมด 400 คน ซึ่งจํานวนเหลาน้ีไดมาจากการใชตารางสําเรจ็รปูของ 

Yamane (1967) ที่มีระดับความเช่ือมั่นอยูที่ 95% ระดับความคลาดเคลื่อนอยูที่ ± 5% 

 1.4.4 ขอบเขตดานตัวแปร  

ตัวแปรที่เกี่ยวของกับการศึกษา มีดังน้ี 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ 

1) การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปู 
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ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือ  

1) การยอมรับเทคโนโลยีของผูประกอบการเครือ่งสําอาง 

2) ทัศนคติของผูประกอบการเครือ่งสําอาง 

 1.4.5 ขอบเขตดานสถานที่  

 สถานที่ทีผู่ทําการวิจัยใชศึกษาเก็บรวบรวมขอมลูคือบริเวณกรุงเทพมหานคร ไดแก  

เขตลาดพราว เขตหลักสี่ สยามสแควร และเขตหวยขวาง 

 1.4.6 ขอบเขตดานระยะเวลาในการศึกษา  

 เริ่มต้ังแตวันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ. 2558 จนถึงวันที่ 15 กุมภาพันธ พ.ศ. 2559 

 

1.5 ประโยชนท่ีใชในการศึกษา 

 การศึกษาในครั้งน้ีจะไดรบัประโยชนในเรื่องปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่

สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ี 

1) การไดรับทราบถึงผลสรปุจากการศึกษาปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่

สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

(Output) ไดแก 

1.1) เปนชองทางในการเพิ่มยอดขายเครื่องสําอางของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

1.2) ยอดขายเครื่องสําอางของผูประกอบการเครื่องสําอางเพิ่มข้ึน 

2) การนําผลการศึกษาปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจ

ใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานครที่ไดไปประยุกตใชกบัการ

ปฏิบัติงาน (Outcome) ในเรื่องตอไปน้ี คือ 

2.1) เพื่อเปนอีกชองทางในเลือกใชสื่อในการขายเครื่องสําอางของผูประกอบการ

เครื่องสําอาง 

2.2) เพื่อเปนการเพิ่มยอดขายของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 

1.6.1 เว็บไซตสําเร็จรปู  

เว็บสําเรจ็รปู คือ บริการเว็บไซตสําเร็จรูปหรือเว็บไซตอัตโนมัติที่งายและรวดเร็วทันใจ กส็ามารถ

ทําไดเองโดยไมจําเปนตองมีความรูในเรื่องคอมพิวเตอร (Make Web Easy Team, 2551) 
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1.6.2 การยอมรบัเทคโนโลยี  

การยอมรับของผูบรโิภคที่มีตอนวัตกรรมและเทคโนโลยี (Adoption and Innovation 

Theory) เรียกวา กระบวนการยอมรับซึ่งกลาวถึงพฤติกรรมของบุคคลในสังคมที่แสดงออกถึงการ

ยอมรบันําไปปฏิบัติ (Rogers & Shoemaker, 1971) 

1.6.3 ทัศนคติ  

ทัศนคติ คือ การที่มีกระบวนความคิดและความรูสึก ในการที่แสดงออกมาในเชิงบวกหรือการ

ที่แสดงออกมาในเชิงบวกเชิงลบตอคนหรือตอสิ่งของ ซึง่แสดงออกมาตามสภาวะแวดลอมของบุคคล

น้ัน ๆ ทัศนคติน้ันสามารถทีจ่ะรบัรูหรอืถูกตีความไดจากคําพูดอยางไมเปนทางการของคนเรา 

(Schermerhorn, 2000) 

1.6.4 ผูประกอบการ 

บุคคลที่ยอมรบัความเสี่ยงต้ังองคกรธุรกิจข้ึนมา เพื่อหวังจะไดผลกําไร หรอืผูที่ขวนขวายที่จะเอา

ปจจัยการผลิตตาง ๆ มาผสมผสานดวยหลักการจัดการ ทําใหเกิดเปนสินคาแปลกใหม เกิดผูบรโิภคใหม 

มีการเสาะแสวงหาตลาด หรอืชองทางที่ทําใหเกิดกําไร เปนผูที่มีความคิดรเิริม่สรางสรรคสิง่แปลก ๆ ใหม

ใหกับสินคาตัวเดิมอยูเสมอ หรอืปรับปรุงกระบวนการผลิตเดิมใหดีข้ึน เกิดการลดตนทุนการผลิต ในการ

บรหิารงานการจัดองคกรโดยหาขอบกพรอง แลวทําการปรบัปรงุใหดีข้ึน ติดตามขาวสารสถานการณ 

ตาง ๆ ที่รุดหนาอยางรวดเร็วตลอดจนวิทยาการใหม ๆ ไปใชปรับปรงุใหดีข้ึน (ระวี, 2557) 

1.6.5 การตัดสนิใจ 

การตัดสินใจโดยมลีําดับข้ันของกระบวนการ โดยเปนการตัดสินใจแบบใชหลักเหตุผลและ

แบบมีกฎเกณฑ ซึ่งเปนการตัดสนิใจแบบมรีะเบียบวิธีการทางวิทยาศาสตรเปนเครื่องมือชวยในการหา

ขอสรปุเพือ่การตัดสินใจน้ันเอง (Plunkett & Attner, 1994) 

1.6.6 เครื่องสําอาง  

สารที่ใชเพิ่มเติมความสวยงามใหกบัรางกายมนุษย นอกเหนือจากอปุกรณรักษาความสะอาด

โดยทั่วไป การใชงานเครือ่งสําอางมีใชกันอยางแพรหลาย นอกจากน้ียังมีเครื่องสําอางอีกกลุมที่ถูก

เรียกวา “เวชสําอาง” (Cosmeceuticals) ซึ่งเปนผลิตภัณฑที่อยูระหวางยา (Pharmaceuticals) 

และเครือ่งสําอาง (Cosmetics) โดยรวมคุณสมบัติของยาและเครื่องสําอางไวดวยกัน 

(Cosmeticsdesign-asia, 2015) 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

ในบทน้ีจะนําเสนอเกี่ยวกบัดานแนวคิด ดานทฤษฎีและดานงานวิจัยที่มสีวนเกี่ยวของกับตัว

แปรของเรือ่งที่ศึกษาซึง่ผูทําการวิจัยไดทําการสืบคนมาจากเอกสารทางวิชาการที่เกี่ยวของและงานวิจัย

จากแหลงที่มาตาง ๆ ที่มเีน้ือหาสอดคลองกัน เพื่อนํามาใชในการกําหนดสมมติฐาน โดยจะแบงเน้ือหา

ในบทน้ีออกเปน 5 สวน คือ 

2.1 แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของกบัการยอมรบัเทคโนโลยี 

2.2 แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของกบัทัศนคติ 

2.3 แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของกบักระบวนการตัดสินใจ 

2.4 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของซึ่งประกอบดวยงานวิจัยที่เกี่ยวกบัเรือ่งการยอมรับเทคโนโลยี 

ทัศนคติ และกระบวนการตัดสินใจ 

2.5 สมมติฐาน และกรอบแนวความคิด 

รายละเอียดในแตละสวนที่กลาวมาขางตน มีสาระสําคัญดังน้ี 

 

2.1 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับการยอมรับเทคโนโลย ี

Rogers และ Shoemaker (1971) การยอมรับของผูบรโิภคที่มีตอนวัตกรรมและเทคโนโลยี 

(Adoption and Innovation Theory) เรียกวา กระบวนการยอมรับซึง่กลาวถึงพฤติกรรมของบุคคล

ในสังคมที่แสดงออกถึงการยอมรับนําไปปฏิบัติ โดยแบงออกเปน 5 ข้ันตอน 

ข้ันที่ 1 การรับรู (Awareness Stage) เปนข้ันแรกที่จะนําไปสูการยอมรับหรอืปฏิเสธสิง่ใหม 

วิธีการใหม ๆ ที่เกี่ยวของกับการประกอบอาชีพ หรือกจิกรรมของบุคคลน้ัน ยังไมมีความรูลึกซึง้

เกี่ยวกับเน้ือหา หรือคุณประโยชนของนวัตกรรมน้ัน ๆ ทําใหเกิดความอยากรูน้ันตอไป  

ข้ันที่ 2 สนใจ (Interest Stage) เปนข้ันทีเ่ริม่มีความสนใจ คนควาละเอียดทีส่วนเกี่ยวของกบั

วิทยาการใหม ๆ เพิ่มเติม จะทําใหความรูเกี่ยวกับวิธีการใหม ๆ หรือสิ่งใหม ๆ มากข้ึน ทั้งน้ีข้ึนอยูกับ

บุคลิกภาพ และคานิยม ตลอดจนบรรทัดฐานทางสงัคม หรอืประสบการณเกา ๆ ของบุคคลน้ัน   

ข้ันที่ 3 ประเมินคา (Evaluation Stage) เปนข้ันทีจ่ะไดไตรตรองถึงประโยชนในการลองใช

วิธีการหรือวิทยาการใหม ๆ ดีหรอืไม เมื่อนํามาใชแลวจะเปนประโยชนตอตนเองหรอืไม โดยบุคคลน้ัน

มักจะคิดวาการใชวิทยาใหม ๆ เปนการเสี่ยงทําใหไมแนใจถึงผลที่จะไดรับ ในข้ันน้ีจงึเปนการสรางแรง

เสริม (Reinforcement) เพื่อเพิ่มความมั่นใจย่ิงข้ึนวาในสิง่ที่เขาไดตัดสินใจน้ันไดเปนการสราง

ความรูสึกที่ดีตอนวัตกรรมมีคุณคาและมีประโยชน  
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ข้ันที่ 4 ทดลอง (Trial Stage) เปนข้ันที่ใชวิทยาการใหม ๆ น้ัน กับสถานการณตนเองเปนการ

ทดลองบางสวนกอนเพื่อจะไดดูวาผลลัพธและประโยชนที่จะไดรับวาดีจริงอยางที่คิดไวในข้ันประเมิน 

ซึ่งผลการทดลองจะมีความสําคัญอยางย่ิงตอการตัดสินใจทีจ่ะปฏิเสธหรือยอมรับตอไป  

ข้ันที่ 5 ยอมรบั (Adoption Stage) เปนข้ันที่บุคคลรบัวิทยาการใหม ๆ น้ัน ไปใชในการปฏิบัติ

กิจกรรมของตนอยางเต็มที่ หลงัจากไดทดลองปฏิบัติดูและเห็นประโยชนแลวยอรับนวัตกรรมเหลาน้ัน 

Rogers (1971) เขียนสรปุทฤษฎีเกี่ยวกับข้ันตอนการยอมรบันวัตกรรมไวขางตน 5 ข้ันตอน 

ดังน้ีคือ  

1) ข้ันต่ืนตัวหรือรบัทราบ (Awareness) เปนข้ันตอนแรกทีม่นุษยน้ันสามารถเกิดการรับรูได

วามีแนวความคิดในสิ่งใหม ๆ หรือวิธีปฏิบัติใหม ๆ ทําใหนวัตกรรมน้ันเกิดข้ึนจริง แตมีขอมูล

รายละเอียดของนวัตกรรมน้ันยังนอยอยู 

2) ข้ันสนใจ (Interest) เปนข้ันที่มนุษยจะรูสึกสนใจเกี่ยวกบันวัตกรรมทันททีี่เขาเห็นน้ันวา

ตรงกันกบัแนวความคิดหรือปญหา หรือตรงกับความสนใจของเขา และจะเริ่มหาขอสรุปขอเทจ็จริง

เกี่ยวกับขาวสารน้ัน โดยสอบถามจากบุคคลที่เคยทดลองทํามาแลว หรือสืบคนหาความรูจาก

ผูเกี่ยวของกับนวัตกรรมน้ัน ๆ เพื่อสนองตอบความตองการของเขา  

3) ข้ันประเมินผล (Evaluation) ในข้ันตอนน้ีมนุษยจะพิจารณาวา นวัตกรรมน้ันจะมีความ

เหมาะสมกับเขาหรอืไม จะใหผลคุมคาเพียงใด หลงัจากที่ไดศึกษานวัตกรรมน้ันมาระยะหน่ึงแลว 

นวัตกรรมน้ันมีความยากและขอจํากัดสําหรับเขาเพียงใด และจะปรับใหเขากับสถานการณไดอยางไร 

แลวจึงตัดสินใจวาจะทดลองใชความคิดใหม ๆ น้ันหรือไม  

4) ข้ันทดลอง (Trial) เปนข้ันตอนที่มนุษยไดผานการไตรตรองมาแลวและตัดสินใจทีจ่ะ

ทดลองปฏิบัติตามความคิดใหม ๆ ซึ่งอาจทดลองบางสวนหรอืทั้งหมด การทดลองปฏิบัติน้ีเปนเพียง

การยอมรับนวัตกรรมแบบช่ัวคราว เพื่อดูผลวาควรจะตัดสินใจ ยอมรบัโดยถาวร หรอืไม  

5) ข้ันยอมรับปฏิบัติ (Adoption) ถาการทดลองของมนุษยมผีลเปนที่นาพึงพอใจ กจ็ะ

ยอมรบัแนวคิดใหม ๆ น้ันและขยายการปฏิบัติออกไปเรื่อย ๆ จนกระทั่งนวัตกรรมน้ัน ๆ กลายเปน

วิธีการที่เขาปฏิบัติอยางถาวรตอไป ซึ่งเปนข้ันสุดทายของการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมอยางถาวรน่ันเอง 

ความรูเกี่ยวกับกระบวนการยอมรบัน้ี และไดมีการนําแนวคิดน้ีไปใชอยางแพรหลาย 

โดยเฉพาะในเรื่องการวางแผนของโครงการตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการนําเสนอ การใชงานและในการ

ประเมินผลเทคโนโลยีใหม ๆ 

ดานการโฆษณาและประชาสมัพันธ เพื่อนําเสนอสิ่งใหม ๆ ใหกับกลุมเปาหมายกม็ีการ

ประยุกตกระบวนการยอมรบัไปใชกันอยางแพรหลาย โดยเฉพาะการนําเสนอสินคาใหม ๆ ไปยังกลุม

ลูกคาหรือผูใชสินคา ไดมีการกําหนดวิธีในการใชสื่อเปนข้ันตอน ๆ เพื่อใหสอดคลองกบัข้ันตอนการ

ยอมรบัแตในละข้ัน แตผลสําเรจ็ของการปฏิบัติน้ันจะมมีากนอยเพียงใดน้ันยังไมมีการรายงานออกมา
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อยางเปนลายลักษณอักษร กระบวนการยอมรับทั้ง 5 ข้ันน้ีช้ีใหเห็นวายังมีขอบกพรองอยูในบาง

ประการ น่ันคือ 

กระบวนการยอมรับ เปนกระบวนการที่อธิบายเฉพาะในดานบวก (Positive) เทาน้ัน ซึ่ง

ความจริงแลวในข้ันสุดทายของกระบวนการ เกษตรกรอาจจะไมยอมรบัก็ได หากไดทดลองปฏิบัติแลว

ไมไดผลหรือไมไดผลคุมคากบัการลงทุน  

กระบวนการยอมรับทั้ง 5 ข้ันน้ี ในความเปนจรงิแลวอาจเกดิไมครบทุกข้ันตอนหรอืบาง

ข้ันตอนอาจเกิดข้ึนทกุระยะ เชน ข้ันทดลองอาจจะไมเกิดข้ึนเลย หรือข้ันประเมินผลอาจเกิดข้ึนไดทุก

ระยะก็ได  

ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา การยอมรบัปฏิบัติทั้ง 5 ข้ันน้ี ยังไมใชการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

ที่ถาวรทีเดียว แตเขาจะหาสิง่อื่น ๆ หรอืบุคคลยืนยันความคิดของเขา และถาหากวาไมไดรบัการ

ยืนยันวาสิ่งที่เขารับปฏิบัติตามแนวคิดใหมน้ีถูกตอง เขาก็อาจจะเลกิลมไมยอมรับความคิดน้ันก็ได 

ปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการยอมรบันวัตกรรมการศึกษา  

การยอมรับนวัตกรรมของบุคคลในชวงระยะเวลาหน่ึง ๆ น้ัน อาจมีความแตกตางกันทัง้

ทางดานความรวดเร็วของการยอมรบันวัตกรรมวาจะยอมรบัชาหรือเร็วกวากัน และยังแตกตางกัน

เกี่ยวกับจํานวนของผูรบันวัตกรรมน้ันวามีมากหรือนอย อีกทั้งการคงทนหรือความถาวรในการยอมรับ

น้ันดวย ผลของการยอมรับทีจ่ะเกิดข้ึนในลักษณะตาง ๆ น้ีข้ึนอยูกับปจจัยตาง ๆ หลายประการ คือ  

1) ปจจัยเกี่ยวกบัลกัษณะของนวัตกรรม  

2) ปจจัยเกี่ยวกบัผูรับนวัตกรรม  

3) ปจจัยทางดานระบบสงัคม  

4) ปจจัยทางดานการติดตอสือ่สาร 

ปรเมศวร กุมารบุญ (2552) กลาววา กลุมคนในสังคมซึ่งจะมีบทบาทสําคัญตอการเปลี่ยนแปลง

ทางสงัคมจากการเปนผูยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยีตาง ๆ ที่จะเขามาภายในสงัคมน้ัน ซึ่งจะเปน 

ตัวบงช้ีที่สําคัญวาสงัคมใดบางที่จะเปลี่ยนแปลงไปไดอยางรวดเร็ว หรือสังคมใดจะเปลี่ยนแปลงชา  

ไดแบงกลุมผูรับนวัตกรรมออกเปน 5 กลุม คือ 

1) กลุมที่รบันวัตกรรมเปนกลุมแรกในสงัคม (Innovators) เปนกลุมที่มีบทบาทตอการเปลี่ยน 

แปลงทางสังคมมากทีสุ่ด เพราะจะเปนกลุมที่เปนผูสรางหรอืผูนํานวัตกรรมตาง ๆ เขามาในสังคม 

2) กลุมรับนวัตกรรมเร็วสวนแรก (Early Adopter) ซึ่งอาจรบัจากสื่อเฉพาะตาง ๆ เชน 

วารสารหรอืสื่อบุคคล เปนกลุมทีเ่ปนพวกทันสมัย ชอบการเปลี่ยนแปลง ซึง่จะทําใหสังคมมีแนวโนน

และมีบรรยากาศของการเปลี่ยนแปลงมากข้ึน 

3) กลุมรับเร็วสวนใหญ (Early Majority) เปนคนกลุมที่จะผลักดันใหเกิดการเปลี่ยนแปลง

ทางสงัคมเกิดข้ึน 
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4) กลุมรับเร็วสวนหลงั (Late Majority) เปนกลุมคนที่ตัดสินใจในการยอมรบัสิง่ใหม ๆ 

คอนขางชาและตองการความมั่นใจในระดับหน่ึงกอนทีจ่ะยอมรบันวัตกรรม 

5) กลุมลาหลัง (Laggards) เปนกลุมที่ไมชอบการเปลี่ยนแปลง ซึ่งมักเปนผูทีม่ีทัศนคติใน

เรื่องใดเรือ่งหน่ึงอยางเหนียวแนน ซึ่งหากในสังคมใดมีคนกลุมใดกลุมหน่ึง จํานวนมาก ก็จะทําใหเกิด

ความเปลี่ยนแปลงทางสังคมไดงายหรืออยากแตกตางกัน กลาวคือหากในสงัคมหรือประเทศใด

ตองการที่จะเปลี่ยนแปลงหรอืพัฒนาดานตาง ๆ แตคนในสงัคมสวนใหญเปนพวกลาหลัง การ

เปลี่ยนแปลงก็ยอมเกิดข้ึนไดยาก ปจจบุันนวัตกรรมเกี่ยวกับเทคโนโลยีการสื่อสารที่สามารถโตตอบกัน

ไดระหวางผูสงสารหรือผูรบัสารในการติดตอสื่อสาร (Interactive Communication Technology) 

มีแนวโนนที่จะแพรกระจายอยางมาก และเปนที่ตองการของบุคคลในสังคมคอนขางสูง ทําใหเกิดการ

ยอมรบันวัตกรรมดังกลาวอยางรวดเร็ว ซึ่งคุณลักษณะของเทคโนโลยีสมัยใหมทีส่ามารถสนองตอบตอ

ความตองการของบุคคลมลีักษณะที่พบสรปุได ดังน้ี สื่อใหมมีความ สามารถในการสนองตอบการ

สื่อสารทัง้ในระดับเล็กและระดับใหญ, คนสวนใหญมักจะใชสื่อน้ีไดกับการดําเนินงานในทุกประเภท 

และทั้งคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีโทรคมนาคมตางมีความสัมพันธ และมีความยืดหยุนตอการปรับใช

กับเครื่องมือตาง ๆ ไดตามที่ตองการในเรื่องตาง ๆ อาทิเชน ใชเปนสื่อวิทยุ หรือสื่อโทรทัศนหรอื

หนวยประมวลผล เปนตน 

Lakkana kaart (2554) การยอมรบันวัตกรรม หมายถึง กระบวนการซึ่งบุคคลเปาหมาย

เปดรบั พิจารณา และทายทีสุ่ดมกีารปฏิเสธ (Reject) หรอืยอมรบั/ ปฏิบัติ (Practice/ Adopt) ตาม

นวัตกรรมใดนวัตกรรมหน่ึง โดยมกีระบวนการที่เรียกวาเปน การตัดสินใจในนวัตกรรม (Innovation-

Decision Process) ซึ่งประกอบไปดวยข้ันตอนตาง ๆ 5 ข้ันตอน คือ  

1) ข้ันความรู (Knowledge Stage) ผูรับนวัตกรรมไดรับความรู หรือเสาะหาความรูเพิ่มเติม

ที่เกี่ยวของกบันวัตกรรมน้ัน ๆ 

2) ข้ันโนมนาว (Persuasion Stage) ผูรับนวัตกรรมใหความสนใจ มีทัศนคติที่ดีตอนวัตกรรม

มากข้ึน เกิดความโนมเอียงทีจ่ะเห็นดีเห็นงามตอนวัตกรรมน้ัน ๆ มากข้ึน 

3) ข้ันการตัดสินใจ (Decision-making Stage) ผูรบันวัตกรรม พิจารณาถึงขอดีขอเสีย

กอนที่จะตัดสินใจวาจะปฏิบัติหรอืไมปฏิบัติตามนวัต กรรมน้ัน 

4) ข้ันลงมือปฏิบัติ (Implementation Stage) ผูรบันวัตกรรมลงมอืปฏิบัติตามนวัตกรรม 

5) ข้ันยืนยันการปฏิบัติ (Confirmation Stage) ผูรับนวัตกรรมปฏิบัติซ้ําตามนวัตกรรมน้ัน 

หลงัจากไดเริ่มปฏิบัติครัง้แรกไปแลว 

สรปุจากแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการยอมรบัเทคโนโลยีพบวา การยอมรับเทคโนโลยี

ของผูประกอบการเครื่องสําอางจะเกิดจากการไดรับรูขอมลูเกี่ยวกับเทคโนโลยีแลวเกิดสนใจใน

เทคโนโลยีน้ัน จึงการการทดลองปรบัใชกับงานที่ทําอยู และเกิดการตัดสินใจในการเลือกใชเทคโนโลยี
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น้ัน ๆ ทางผูวิจัยจึงไดแนวคิดที่วา การยอมรบัเทคโนโลยีจะสงผลตอการเลอืกใชเว็บไซตสําเรจ็รูปของ

ผูประกอบเครื่องสําอางข้ึนมา และไดเลอืกใชการยอมรบัเทคโนโลยีเปนตัวแปรอสิระ เน่ืองจากเปนตัว

แปรที่อาจจะสงผลตอตัวแปลตามในงานวิจัยน้ี 

 

2.2 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับทัศนคติ 

Rogers และ Shoemaker (1971) ไดกลาวถึง ทัศนคติ วา เปนตัวบงช้ีใหเห็นวาบุคคลน้ันมี

ความคิดและความรูสึกอยางไรกบับุคคลรอบขางของเคา ซึ่งรวมถึงปจจัยดานวัตถุหรือหรือปจจัยดาน

สิ่งแวดลอมที่เกิดข้ึนสถานการณตาง ๆ โดยทัศนคติน้ันมีเกิดข้ึนมาจากความเช่ือที่ไดสงผลไปถึงดาน

พฤติกรรมในอนาคตของบุคคลน้ัน ทัศนคติจึงเปนเหมือนข้ันตอนในการเตรียมความพรอมทีจ่ะแสดง

หรือตอบสนองตอสิ่งที่มากระตุน และสามารถที่จะประเมินทัศนคติน้ันไดวา เห็นดวยหรือไมเห็นดวย

ในเรื่องใดเรือ่งหน่ึง ซึ่งถือวาเปนการสื่อสารภายในบุคคล (Interpersonal Communication) 

 ศักด์ิไทย สรุกจิบวร (2545) ไดเสนอแนวคิดที่วา ทัศนคติ คือ สภาวะที่สภาพจิตใจที่พรอมที่

จะเกิดความคิด เกิดความรูสึก และมีแนวโนมทีจ่ะแสดงออกมาทางพฤติกรรมของตนที่มีตอบคุคลอื่น ๆ 

ที่มีตอสิง่ของ และที่มีตอสถานการณตาง ๆ ในรูปแบบตาง ๆ ซึ่งจะแสดงออกไปในทิศทางใดทิศทาง

หน่ึง และสภาวะที่สภาพจิตใจทีพ่รอมน้ีจะตองเกิดข้ึนนานในระยะหน่ึง 

สรอยตระกลู อรรถมานะ (2541) ไดเสนอแนวคิดที่วา ทัศนคติ คือ ผลสรปุที่ไดจากความคิด 

ความเช่ือในสิ่งน้ัน ๆ ความคิดเห็นของตนเองและผูอื่น ความรูที่ไดรบัมา และความรูสกึของตนเองทีม่ี

ตอสิ่งตาง ๆ บุคคลใดบุคคลหน่ึง สถานการณตาง ๆ ซึ่งสามารถประมวลผลที่สามารถทีจ่ะยอมรับหรือ

ปฏิเสธในสิง่น้ัน ๆ ได และสิ่งที่ไดกลาวมาทัง้หมดน้ีลวนมีแนวโนมที่อาจจะทําใหเกิดพฤติกรรมตาง ๆ 

ข้ึนมาได 

พงศ หรดาล (2540) ไดเสนอแนวคิดที่วา ทัศนคติ คือ สิ่งที่สามารถรับรูได พฤติกรรรม  

การแสดงความคิดเห็นของของตนและบุคคลอื่น ๆ และการแสดงออกทางพฤติกรรมของกลุมเพื่อน  

ที่ทํางานหรือรวมถึงสภาพแวดลอมอื่น ๆ ซึง่จะแสดงออกมาทางพฤติกรรมในรูปแบบของความรูสกึ 

นึกคิดหรือแสดงออกมาทางกริยาทาทางในทางยอมรบัหรือปฏิเสธในสิง่น้ัน ๆ 

Newstrom และ Devis (2002) ไดเสนอแนวคิดที่วา ทัศนคติ คือ การที่รับรูไดถึงความรูสึก

หรือมีความเช่ือในเรื่องตาง ๆ ซึง่สวนมากใชในการตัดสินใจเรื่องที่วา คนในองคกรไดรับรูถึงสภาวะ

แวดลอมที่เกิดข้ึนน้ันอยางไร และเกี่ยวของอยางไรกบัพฤติกรรมของคนในองคกร หรอืมีแนวโนม

อยางไรกบัพฤติกรรมของคนในองคกร 
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Hornby (2001) “Oxford Advanced Learner's Dictionary of Current English” ได

เสนอแนวคิดที่วา ทัศนคติ คือ สิ่งที่ตนเองคิดหรอืเกิดความรูสึกนึกคิดตอสิ่งตาง ๆ หรือบุคคลอื่น ๆ 

และพฤติกรรมที่แสดงออกมาตอสิง่ตาง ๆ หรือบุคคลอื่น ๆ ซึ่งตนเองสามารถรับรูไดวาตนเองกําลังทํา

อะไรหรือกําลังรูสกึอยางไรในตอนน้ัน 

Gibson (2000) ไดเสนอแนวคิดที่วา ทัศนคติ คือ สิ่งที่สามารถมารถใชประเมินพฤติกรรมวา

เปนพฤติกรรมน้ันเปนพฤติกรรมในเชิงบวกหรือพฤติกรรมในเชิงลบ ซึ่งสามารถเกิดไดจากการทีส่ภาวะ

ของสภาพจิตใจเกิดความพรอมซึ่งจะแสดงออกมาทางพฤติกรรมการตอบสนองของตนเองตอผูอื่น  

ตอสิ่งตาง ๆ หรือในสถานการณตาง ๆ โดยจะแสดงออกตามการเรียนรูและประสบการณทีผ่านมา 

ของบุคคลน้ัน ๆ 

Schermerhorn (2000) ไดเสนอแนวคิดที่วา ทัศนคติ คือ การที่มกีระบวนความคิดและ

ความรูสึก ในการที่แสดงออกมาในเชิงบวกหรอืการที่แสดงออกมาในเชิงบวกเชิงลบตอคนหรือตอสิง่ของ 

ซึ่งแสดงออกมาตามสภาวะแวดลอมของบุคคลน้ัน ๆ ทัศนคติน้ันสามารถทีจ่ะรับรูหรือถูกตีความไดจาก

คําพูดอยางไมเปนทางการของคนเรา จากการทําการสํารวจอยางเปนทางการ หรือจากพฤติกรรมของ

คนเราเอง  

จากที่ไดกลาวมาขางตนน้ัน สรปุไดวา ทัศนคติ คือ ความรูสกึนึกคิด ความเช่ือของบุคคลใด

บุคคลหน่ึง และแนวโนมทีจ่ะแสดงออกมาทางพฤติกรรมของบุคคล โดนแสดงออกเปนปฏิกิริยา

โตตอบ คืออาจจะแสดงออกทางพฤติกรรมวาชอบสิง่หน่ึงสิง่ใดหรือแสดงออกมาวาไมชอบไมชอบสิ่ง

หน่ึงสิ่งใด ซึ่งจะแสดงใหเห็นทีบุ่คคลน้ันการตอบสนองตอบคุคลอื่นไมวาจะเปนในรปูแบบพฤติกรรม

เชิงบวกหรือพฤติกรรมเชิงลบตอบุคคลอื่น ๆ สิ่งของตาง ๆ และในสถานการณตาง ๆ ที่อยูในสภาวะ

แวดลอมตาง ๆ กันของบุคคลเหลาน้ัน โดยทัศนคติน้ัน สามารถเกิดจากเรียนรู หรือการทีบุ่คคลน้ัน

แสดงโดยการใชประสบการณทีผ่านมาในอดีตและปจจบุัน และทัศนคติน้ันสามารถทีจ่ะตัดสินหรอื

สรปุผลไดจากพฤติกรรมและการการแสดงออกโดยการสนทนากันแบบไมเปนทางการของกลุมคน

เหลาน้ัน หรือจากการทําสํารวจที่เปนทางการ หรือสังเกตจากการแสดงออกอื่น ๆ ของบุคคลเหลาน้ัน 

ศักด์ิไทย สุรกจิบวร (2545) ไดเสนอแนวคิดที่วา ทัศนคติน้ัน คือ การที่มีกระบวนความคิด

และความรูสึก ในการที่แสดงออกมาในเชิงบวกหรือการที่แสดงออกมาในเชิงบวกเชิงลบ และลักษณะ

ของทัศนคติสามารถแบงออกเปนขอ ๆ ไดดังน้ี 

1) ทัศนคติน้ันสามารถทีจ่ะเรียนรูได 

2) คนเราสามารถมทีัศนคติอยูไดนานระยะหน่ึง 

3) เราสามารถประเมินหรือสรุปไดวาทัศนคติของเราน้ันเปนเชิงบวกหรอืเชิงลบ เชน การที่

เรามองเห็นสิ่งตาง ๆ ดีหรือไมดี และเราชอบหรือไมชอบอะไร เปนตน 

4) ทัศนคติทําใหคนเราทําตามความตองการของตนเอง 
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5) ทัศนคติจะแสดงใหเห็นถึงความเกี่ยวของกันของบุคคล สิง่ของ หรือแมกระทั่งสถานการณ

ตาง ๆ ที่เกิดข้ึนผานทางพฤติกรรมของคนน้ัน ๆ 

องคประกอบของทัศนคติ   

ธีระพร อุวรรณโณ (2528) ไดเสนอแนวคิดไว 3 รูปแบบ คือ 

1) ทัศนคติในรูปแบบ 3 องคประกอบ จากแนวคิดที่วามาน้ีจะเห็นวา  

1.1) ดานปญญา จะประกอบไปดวยความเช่ือของบุคคลน้ัน ความรูทีผ่านมาจาก

ประสบการณ ความนึกคิดและความคิดเห็นที่ไดแสดงออกมา  

1.2) ดานอารมณและความรูสกึที่ไดแสดงออกมา เชน ความรูสึกชอบหรอืไมชอบสิ่ง

ใดสิ่งหน่ึง และความรูสึกวาสิง่ใดสิง่หน่ึงดีหรือไมดี เปนตน  

1.3) ดานพฤติกรรม คือ สิ่งที่พฤติกรรมของบุคคลน้ันไดแสดงออกมาไมวาจะเปนใน

เชิงบวกหรือในเชิงลบ  

2) ทัศนคติในรูปแบบ 2 องคประกอบ จากแนวคิดที่วามาน้ีจะเห็นวา  

2.1) ดานปญญา จะประกอบไปดวยความเช่ือของบุคคลน้ัน ความรูทีผ่านมาจาก

ประสบการณ ความนึกคิดและความคิดเห็นที่ไดแสดงออกมา  

2.2) ดานอารมณและความรูสกึที่ไดแสดงออกมา เชน ความรูสึกชอบหรอืไมชอบสิ่ง

ใดสิ่งหน่ึง และความรูสึกวาสิง่ใดสิง่หน่ึงดีหรือไมดี เปนตน  

3) ทัศนคติในรูปแบบองคประกอบเดียว จากแนวคิดที่วามาน้ีจะเห็นวา สภาวะที่อารมณและ

ความรูสึกของบุคคล ๆ น้ันแสดงออกมาทางพฤติกรรมวาชอบหรือไมชอบ มีความคิดวาสิ่งน้ันดีหรือไมดี 

และสิง่ใดที่สามารถยอมรบัไดหรอืควรปฏิเสธ 

Creech (1996) ไดเสนอแนวคิดไววา ทัศนคติมีองคประกอบ 3 ขอ ดังน้ี 

1) ดานความรูและความเขาใจ คือ การที่ไดเรียนรูจากเหตุการณที่ผานมาหรือประสบการณ

ที่ผานมาและไดเขาใจในสิ่งทีเ่กิดข้ึนน้ัน 

2) ดานอารมณและความรูสกึ คือ การที่บุคคลน้ันไดรับรูถึงความรูสกึในเชิงบวกหรือในเชิง

ลบ เชน รูสึกชอบหรือไมชอบ รูสึกดีหรือไมดี และรูสึกยอมรบัหรือปฏิเสธ เปนตน 

3) ดานพฤติกรรม คือ การที่บุคคลน้ันไดแสดงพฤติกรรมหรือตอบสนองออกมาในเชิงบวก

หรือลบตอสิง่ตาง ๆ ในสถานการณหรือสิ่งแวดลอมตาง ๆ 

Gibson (2000) ไดเสนอแนวคิดไววา ทัศนคติ คือ พฤติกรรมที่คนเราไดแสดงออกมาทาง

บุคลิกภาพ ซึ่งคนเราจะมีโครงสรางของทัศนคติของแตละบคุคลอยูแลว ไมวาจะเปนในดานของ

ความรูสึกนึกคิด ความเช่ือในเรื่องตาง ๆ โดยที่โครงสรางเหลาน้ีจะมีความสัมพันธตอกัน ซึ่งน่ันจะ

หมายถึงวา ถามีการเปลี่ยนแปลงโครงสรางใดโครงสรางหน่ึงแลวน้ัน จะทําใหโครงสรางทีส่ัมพันธตอ

กันเปลี่ยนแปลงไปดวย ซึ่งจะแบงโครงสรางของทัศนคติได 3 รูปแบบดังน้ี มีดังน้ี 
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1) โครงสรางดานความรูสึก จะประกอบไปดวย อารมณหรอืความรูสกึที่กอใหเกิดทัศนคติ 

น่ันจะแสดงใหเห็นวา สิ่งที่แสดงออกมาน้ันไดรับการถายทอดจากสภาพแวดลอมใกล ๆ ตัวของคนเรา 

2) โครงสรางดานความรูและความเขาใจ จะประกอบไปดวย ความรูที่ไดจากประสบการณที่

ผานมาและเกิดความเขาใจในสิงน้ันทําใหเกิดทัศนคติ เชน การที่คนเราไดรับรูสิง่ตาง ๆ ไดรับรูถึงการ

แสดงความคิดเห็นตาง ๆ จากบุคคลอื่น ๆ และมีความเช่ือในเรื่องราวตาง ๆ เปนตน น่ันจะทําใหเห็น

ไดวา คนเราน้ันจะเกิดกระบวนการคิดไตรตรองโดยการใชเหตุผล และองคประกอบอื่น ๆ ที่สําคัญ

โครงสรางดานความรูและความเขาใจเกิดจากความเช่ือในสิ่งที่ผูอื่นไดประเมินผลไวแลวหรือเกิดจาก

การประเมินผลดวยตนเอง ซึ่งสิ่งเหลาน้ีจะแสดงออกมาไดจากความคิดในเชิงบวกหรือเชิงลบของ

บุคคลเหลาน้ันเองหรอือาจจะแสดงออกมาไดจากความคิดในเชิงบวกหรือเชิงลบของบุคคลอื่น ๆ 

3) โครงสรางดานพฤติกรรม จะประกอบไปดวย โครงสรางดานความรูและความเขาใจใน

ทัศนคติน้ัน ที่แสดงออกมาทางการกระทําหรอืกริยาทาทางของคน ๆ น้ันตอบุคคลอื่น สิ่งตาง ๆ 

สภาพแวดลอมหรือสถานการณตาง ๆ เชน การเห็นดวยหรอืไมเห็นดวย การยินดีหรือไมยินดี การเปน

มิตรหรือการศัตรู เปนตน ซึ่งพฤติกรรมเหลาน้ีสามารถวัดผลหรือประเมินผลไดจากการสงัเกตและ

วิเคราะหโครงสรางดานพฤติกรรมของทัศนคติ 

Schermerhorn (2000) กลาววา ทัศนคติ องคประกอบ 3 ขอ ดังน้ี 

1) ดานความรูและความเขาใจ คือ พฤติกรรมที่แสดงออกผานทางทัศนคติที่จะสะทอนให

เห็นถึงความเช่ือ ความคิดเห็น ความรู และขอมลูที่บุคคลคนหน่ึงมี ซึง่ความเช่ือ จะแสดงใหเห็นถึง

ความคิดของคน หรือสิง่ของ และขอสรปุทีบุ่คคลไดมีตอบุคคลหรอืสิง่ของน้ัน ๆ เชน งานของฉันขาด

ความรับผิดชอบ เปนตน 

2) ดานอารมณและความรูสกึ คือ ความรูสึกบางอยางของบุคคลน้ันซึ่งมีสวนเกี่ยวของกบัการ

สงผลกระทบสวนบุคคลตอตนเองหรือบุคคลอื่น ๆ ซึง่ไดจากสิ่งเราหรือสิ่งที่เกิดกอนทําใหเกิดทัศนคติ

น้ัน ๆ เชน ฉันไมชอบงานของฉัน เปนตน 

3) องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ ความต้ังใจที่จะประพฤติ

ในทางใดทางหน่ึง  โดยมีรากฐานมาจากความรูสกึเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทัศนคติของบุคคล 

เชน ฉันกําลังไปทํางานของฉัน เปนตน 

Loudon และ Bitta (1993) ไดกลาวถึงหนาที่ของทัศนคติทีส่ําคัญ 4 ประการ ดังน้ี 

1) หนาที่ในการปรบัตัว (Adjustment Function) ทัศนคติชวยใหเราปรับตัวเขาหาสิ่งที่ทํา

ใหไดรับความพึงพอใจหรอืไดรางวัลขณะเดียวกันก็หลีกเลี่ยงตอสิ่งที่ไมปรารถนา ไมพอใจหรอืใหโทษ 

น่ันคือยึดแนวทางที่กอใหเกิดประโยชนตอตนเองมากทีสุ่ด และหลีกเลี่ยงสิง่ทีเ่ปนโทษใหเกิดนอยทีสุ่ด 

ซึ่งชวยในการปรับตัวของแตละบุคคลใหเขากบัสภาพแวดลอมตาง ๆ เพื่อใหบุคคลเหลาน้ันเกิดความ
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พอใจ คือ เมื่อเราเคยมีประสบการณตอสิง่ใดสิ่งหน่ึงมากอน และเราไดประสบกบัสิ่งน้ันอีก เราจะ

พัฒนาการตอบสนองของเราในทิศทางที่เราตองการ   

2) หนาที่ในการปองกันตน (Ego – Defensive Function) ทัศนคติชวยปกปองภาพลกัษณ

แหงตน (Ego or Self Image) ตอความขัดแยงที่เกิดข้ึนภายในจิตใจ และแสดงออกมาเปนกลไกที่

ปองกันตนเอง ใชในการปกปองตัวเองโดยการสรางความนิยมนับถือตนเอง หลีกเลี่ยงจากสิ่งที่ไมพอใจ 

หรือสรางทัศนคติข้ึนมาเพือ่รักษาหนา   

3) หนาที่ในการแสดงออกของคานิยม (Value Expressive Function) ในขณะที่ทัศนคติที่

ปกปองตนเอง ไดสรางข้ึนเพื่อปกปองภาพลักษณของตนเอง หรือเพื่อปดบังทัศนคติที่แทจริงไมให

ปรากฏ แตทัศนคติที่ทําหนาที่แสดงออกถึงคานิยมจะพยายามแสดงลักษณะที่แทจรงิของตนเองทํา

หนาที่ใหบุคคลแสดงคานิยมของตนเอง เปนการแสดงออกทางทัศนคติที่จะสรางความพอใจใหกบั

บุคคลที่แสดงทัศนคติน้ันออกมา เพราะเปนการแสดงคานิยมพื้นฐานที่แตละบุคคลพอใจ 

4) หนาที่ในการแสดงออกถึงความรู (Knowledge Function) มนุษยตองการเกี่ยวของกบั

วัตถุตาง ๆ รอบขาง ดังน้ัน จึงตองแสวงหาความมั่นคง ความหมาย ความเขาใจเกี่ยวกับสิ่งเหลาน้ัน 

ทัศนคติจะเปนสิง่ที่ใชประเมิน และทําความเขาใจเกี่ยวกบัสภาพแวดลอม และเปนมาตรฐานเพื่อ

เปรียบเทียบ หรือเปนขอบเขตแนวทางสําหรับอางอิงเพื่อหาทางเขาใจ  ใหสามารถเขาใจโลกและ

สิ่งแวดลอมไดงาย ๆ ข้ึน เพราะคนเราไดรับรูแลวครั้งหน่ึงก็จะเก็บประสบการณเหลาน้ัน ๆ ไวเปนสวน ๆ 

เมื่อเจอสิ่งใหมจะนําประสบการณที่มีอยูเดิมมาเปนกรอบอางอิงวาสิง่ใดควรรับรู สิง่ใดควรหลีกเลี่ยง 

ซึ่งทัศนคติชวยใหคนเราเขาใจสิง่แวดลอมตาง ๆ รอบตัวเรา โดยเราสามารถตีความ หรือประเมินคาสิง่

ที่อยูรอบตัวเราได   

ประเภททัศนคติ 

ดารณี พานทอง (2542) ไดเสนอแนวคิดไววา พฤติกรรมที่แสดงออกมาทางทัศนคติน้ัน

สามารถแยกประเภทได 3 แบบ ดังน้ี 

1) ทัศนคติที่เกิดข้ึนในเชิงบวก คือ ความพึงพอใจตอสิ่งตาง ๆ ในสถานการณตาง ๆ กันไป 

ซึ่งจะทําใหเกิดทัศนคติในเชิงบวก ซึ่งจะเห็นไดจากพฤติกรรมที่แสดงออกวาชอบ เห็นดวย เชน คนที่มี

ทัศนคติในเชิงบวกกับแบรนดสินคาแบรนดหน่ึง ทําใหคน ๆ น้ันเลือกซื้อสินคาในแบรนดน้ัน เปนตน 

2) ทัศนคติที่เกิดข้ึนในเชิงลบ คือ ความไมพึงพอใจตอสิง่ตาง ๆ ในสถานการณตาง ๆ กันไป 

ซึ่งจะทําใหเกิดทัศนคติในเชิงลบ ซึง่จะเห็นไดจากพฤติกรรมที่แสดงออกวาไมชอบ ไมเห็นดวย เชน 

คนที่ไมชอบการขังสัตวเลี้ยงไวภายในบาน เน่ืองจากทําใหสตัวไมมีอิสระ เปนตน 

3) การที่ไมมกีารแสดงออกมาทางทัศนคติ หรือไมมีทัศนคติใด ๆ เลย คือ เกิดความเปนกลาง

ทางทัศนคติ อาจจะเกิดข้ึนมาจากการที่ไดรบัรูหรอืเรียนรูในเรื่องน้ัน ๆ แลวไมเขาใจในสิ่งที่ไดรับรู
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เรียนรูมา เชน เรามีความรูสกึเฉย ๆ กับการแสดงความคิดเห็นของเรื่องราวตาง ๆ ของบุคคลอื่น 

เน่ืองมาจากเราไมมีความรูหรืออาจจะไมเขาใจในสิ่งทีบุ่คคลอื่นกําลังสื่อสารกับเรา เปนตน 

จากที่กลาวมาน้ันจะเห็นไดวา ทัศนคติน้ันสามารถแสดงออกทางพฤติกรรมหรอืการ

ตอบสนอง ซึ่งเกิดจากองคประกอบตาง ๆ ที่สะสมจากประสบการณทีผ่านมาและทําใหแสดงออกมา

เปนทัศนคติในรปูแบบการตอบสนองทางพฤติกรรมตาง ๆ ตอสิ่งตาง ๆ ในสถานการณตาง ๆ กัน 

การกอตัวของทัศนคติ (The Formation of Attitude) 

Newsom และ Carrell (2000) ไดเสนอแนวคิดที่วา การเกดิทัศนคติแตละประเภทน้ัน จะกอ

ตัวข้ึนมา และเปลี่ยนแปลงไปไดเน่ืองจากปจจัยหลายประการดวยกัน ซึ่งในความเปนจรงิ ปจจัยตาง ๆ 

ของการกอตัวของทัศนคติ ไมไดมีการเรียงลําดับตามความสาํคัญแตอยางใด ทั้งน้ีเพราะแตละปจจัย 

ปจจัยใดมีความสําคัญมากกวาข้ึนอยูกับการอางอิงเพื่อกอตัวเปนทัศนคติน้ัน บุคคลดังกลาวไดเกี่ยวของ

กับสิง่ของ หรือแนวความคิดที่มีลกัษณะแตกตางกันไปอยางไร ซึ่งไดกลาวถึงปจจัยที่กอใหเกิดทัศนคติ 

และอธิบายวา การเกิดทัศนคติประกอบดวยองคประกอบหลัก ไดแก 

1) พื้นฐานของแตละบุคคลหรือเบื้องหลังทางประวัติศาสตร (Historical Setting) หมายถึง 

ลักษณะทางดานชีวประวัติของแตละคน ไดแก สถานที่เกิด สถานที่เจรญิเติบโต สถานภาพทาง

เศรษฐกจิ สังคม และการเมืองทีผ่านมาจะเปนตัวหลอหลอมบุคลิกภาพของบุคคล และเปนปจจัย

นําไปสูการเกิดทัศนคติของคนน้ัน ๆ 

2) สิ่งแวดลอมทางสังคม (Social Environment) ไดแก การปฏิสัมพันธของมนุษยทีม่ีตอกัน

และกัน เชน การเปดรบัขาวสารกลุม และบรรทัดฐานของกลุม สภาพการณตาง ๆ ที่เกิดข้ึนกับบุคคล 

และประสบการณ 

3) กระบวนการสรางบุคลกิภาพ (Personality Process) และสิ่งทีเ่กิดข้ึนมากอน 

(Predispositions) เปนกระบวนการข้ันพื้นฐานในการสรางทัศนคติของแตละบุคคล 

สรปุจากแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของกบัทัศนคติพบวา ทัศนคติของผูประกอบการ

เครื่องสําอางจะเกิดจากการไดรับรูขอมลูเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ทั้งรบัรูดวยตนเองหรือจากคนรอบขาง 

และเกิดการไตรตรองในขอมูลน้ัน ๆ ที่ไดรบัมา ซึง่อาจจะเกดิความรูสึกพงึพอใจในขอมูลน้ัน หรือไม

พึงพอใจในขอมูลน้ันก็ได ซึ่งจะแสดงออกใหเห็นทางพฤติกรรมของบุคคลน้ันวาชอบหรือไมชอบ 

ตองการจะทําหรอืไมทํา และตองการเลือกใชหรือไมตองการเลือกใช เปนตน ทางผูวิจัยจึงไดแนวคิด

ที่วา ทัศนคติจะสงผลตอการเลอืกใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบเครื่องสําอางข้ึนมา และได

เลือกใชทัศนคติเปนตัวแปรอิสระ เน่ืองจากเปนตัวแปรที่อาจจะสงผลตอตัวแปลตามในงานวิจัยน้ี 
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2.3 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับกระบวนการตัดสนิใจ 

กระบวนการในการตัดสนิใจ  

Plunkett และ Attner (1994) กระบวนการตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจโดยมลีําดับข้ัน

ของกระบวนการ โดยเปนกระบวนการในการตัดสินใจแบบคํานึงถึงหลักเหตุและผลแบบมีหลักการ ซึ่ง

เปนกระบวนการในการตัดสินใจแบบมีระเบียบวิธีการทางวิทยาศาสตรเปนเครื่องมือที่ชวยหาขอสรปุ 

เพื่อใชเปนกระบวนการในการตัดสินใจน้ันเอง และข้ันตอนของกระบวนการในการตัดสินใจน้ันจะมี

ดวยกันอยูหลายรูปแบบตามข้ันตอนดังตอไปน้ี 

1) ข้ันตอนการระบุปญหา เปนข้ันตอนแรกซึ่งมีความสําคัญมาก เพราะในการทีร่ะบปุญหาได

อยางถูกตองหรือไม มันจะสงผลตอกระบวนการในข้ันตอไปของกระบวนการในการตัดสินใจ ซึ่งจะมี

ผลกระทบตอประสิทธิภาพของการตัดสินใจ 

2) ข้ันตอนการระบุขอจํากัดของปจจัย เมื่อสามารถที่จะระบุปญหาไดแลวน้ัน ผูประกอบการ

ควรพิจารณาถึงขอจํากัดตาง ๆ ขององคการ โดยพจิารณาจากองคประกอบดานทรัพยากรของ

ข้ันตอนและกระบวนการผลิต ไดแก จํานวนคนงาน เงินที่ใชในการลงทุน เครือ่งจักรและเทคโนโลยี

หรือสิ่งที่ใชในการอํานวยความสะดวกสบายตาง ๆ รวมไปถึงระยะเวลาในการดําเนินการตาง ๆ การที่

ผูประกอบการสามารถรูถึงขอจํากัดที่ไมสามารถหลีกเลี่ยงไดน้ัน จะทําใหผูประกอบการสามารถ

วางแผนและควบคุมใหปญหาทีจ่ะเกิดข้ึนน้ันสงผลกระทบทีน่อยที่สุดได เชน  ถาลูกคาตองการใหสง

สินคาที่สัง่น้ันภายในระยะเวลา 1 เดือน ผูประกอบการควรคิดที่จะทํายังไงใหสงใหทันตามกําหนด  

ถาหากไมสามารถสงไดทันตามกําหนดแลวก็ควรทีจ่ะปฏิเสธการสัง่ซื้อน้ันไป เปนตน 

3) ข้ันตอนการคิดและพฒันาแนวทางในการปฏิบัติ ผูประกอบการควรทําการคิดและพฒันา

แนวทางในการปฏิบัติตาง ๆ ซึ่งแนวทางในการปฏิบัติเหลาน้ันควรเปนแนวทางที่ชวยเพิ่มศักยภาพ 

และสามารถทําไดจริงในการทีจ่ะใชแกหรือหลีกเลี่ยงปญหาตาง ๆ ซึ่งจะทําใหเกิดประโยชนไดสงูสุด

ในธุรกิจ เชน กรณีทีลู่กคาตองการใหสงสินคาทีส่ั่งน้ันภายในระยะเวลา 1 เดือน และไมสามารถผลิต

ไดทันตามกําหนด ผูประกอบการอาจพิจารณาแนวทางในการปฏิบัติ ดังน้ี  

3.1) เพิ่มกะพิเศษใหพนักงานแตละคน 

3.2) เพิ่มระยะเวลาในการทํางานของพนักงาน โดยเวลาสวนทีเ่กนิจากเวลาที่

กําหนดใหจายเปนคาลวงเวลาของพนักงาน โดยใชตารางปกติ  

3.3) เพิ่มพนักงานในแตละกะใหมากข้ึน  

3.4) อยูเฉย ๆ และศึกษาหรือสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางเลือกในการ

พัฒนาจากจากผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จทัง้ผูประกอบการขนาดเลก็ ขนาดกลางและขนาด

ใหญ โดยการศึกษาหรือสอบถามเปนรายบุคคลหรือเปนรายกลุม และนําขอมูลที่ไดมาเหลาน้ันมา
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รวบรวม แลวนํามาวิเคราะห ไตรตรอง และสรุปผลออกมาเปนแนวทางของตนเพื่อใชพัฒนาแนว

ทางการปฏิบัติใหมีประสิทธิภาพสูงสุด 

4) ข้ันตอนการวิเคราะหแนวทางปฏิบัติ เมื่อผูประกอบการไดทําการพฒันาแนวทางปฏิบัติ 

โดยจะพจิารณาจากขอดีและขอเสียที่จะสงผลตอธุรกจิอยางรอบคอบแลวน้ัน แตอาจจะมีบางแนวทาง

ปฏิบัติที่อยูในขีดจํากัด ในสวนน้ีอาจจะสงผลเสียตามมา เชน แนวทางในการเลือกซือ้เทคโนโลยีเขามา

เพื่อแกปญหาในการผลิตและชวยเพิ่มการผลิตใหมากข้ึน แตอาจจะสงผลกระทบตอสภาพจิตใจของ

พนักงานในภายหลงัได เปนตน 

5) ข้ันตอนการเลือกแนวทางปฏิบัติที่ดีทีสุ่ด เมือ่ผูประกอบการไดทําการ พจิารณาและ

ประเมินคาของผลที่จะไดรับแลว ผูประกอบการควรวิเคราะหขอดีและขอเสียที่จะสงผลตอธุรกจิอีก

ครั้งหน่ึง เพื่อพจิารณาการเลือกแนวทางปฏิบัติที่ดีที่สุดพียงแนวทางเดียว แนวทางปฏิบัติที่ดีทีสุ่ดควร

จะมผีลเสียที่นอยทีสุ่ดทีจ่ะกระทบกับธุรกิจในภายหลัง และควรมีผลประโยชนสงูสุดกบัธุรกจิ แตบาง 

ครั้งผูประกอบการอาจจะตองเลอืกตัดสินใจเลือกแนวทางปฏิบัติแบบประนีประนอมโดยคํานึงถึง

ผลประโยชนที่จะเกิดข้ึนกบัธุรกจิในแตละแนวทางปฏิบัติ 

6) ข้ันตอนการนําแนวทางปฏิบติัที่สรุปจากการตัดสินใจไปปฏิบัติจรงิ เมื่อผูประกอบการได

เลือกแนวทางปฏิบัติที่ดีทีสุ่ดแลว ก็ควรมีการนํานําแนวทางปฏิบัติที่สรปุจากการตัดสินใจน้ันไปปฏิบัติ 

เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ซึ่งผูประกอบการควรกําหนดข้ันตอนในการตัดสินใจ

ที่จะปฏิบัติ โดยใหทําเปนตารางเวลาในการปฏิบัติงาน เงินทนุที่ตองใชในการปฏิบัติงาน และจํานวน

พนักงานทีม่ีสวนรวมกับการปฏิบัติงานในแตละครั้ง ควรมีจดัแจงหนาที่ใหเรียบรอยและชัดเจน และ

ควรมีการประสานงานที่ดีเพื่อที่จะสื่อสารกันไดอยางถูกตองและไมวุนวาย และที่สําคัญไปกวาน้ัน

ผูประกอบการควรกําหนดระเบียบวิธี กฎ และนโยบาย เพือ่เปนการควบคุมการปฏิบัติใหเปนอยางมี

ประสิทธิภาพ 

7) ข้ันตอนการควบคุมและประเมินผล เปนข้ันตอนสุดทายทีจ่ะขายไมไดของการตัดสินใจ  

คือ หลังจากไดวางแนวทางปฏิบัติและลงมอืปฏิบัติงานไปแลว ตองมีการตรวจสอบดูวาการที่ไดลงมือ

ปฏิบัติไปแลวตามแนวทางน้ัน ไดเปนไปตามตารางเวลาที่ไดกําหนดไวหรือไม ผลสรปุที่ไดจากการ

ประเมินผลที่ออกมาจะไดนําไปชวยแกไขปญหาที่เกิดข้ึน และชวยพัฒนาในครั้งตอไปใหมี

ประสิทธิภาพดีข้ึนและศักยภาพใหสูงข้ึนในการปฏิบัติในครั้งตอไปได 

ทฤษฎีการตัดสินใจ ประกอบดวย  

วุฒิชัย จํานง (2523) กลาววา การตัดสินใจเปนเรื่องของการจัดการที่หลีกเลี่ยงไมไดและใน

การจัดการน้ัน การตัดสินใจเปนหัวใจในการปฏิบัติงานทุก ๆ เรื่องทุก ๆ กรณีเพื่อดํา เนินการไปสู

วัตถุประสงค อาจมเีครื่องมือมาชวยในการพินิจพจิารณา มีเหตุผลสวนตัวอารมณ ความรักใคร  
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ชอบพอ เขามามีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจ และมีลักษณะเปนกระบวนการอันประกอบดวยข้ันตอน

ตาง ๆ ตอเน่ืองกันไป ดังน้ี 

1) การแยกแยะตัวปญหา (Problem Identification) ในข้ันตอนแรกของการตัดสินใจน้ัน 

จึงเปนเรื่องราวของการสรางความแนใจ มั่นใจ โดยการคนหาความเขาใจกับตัวปญหาที่แทจริง ก็

เพราะเหตุวากระบวนการตัดสินใจจะเริม่ตนตามข้ันตอนแรก เมื่อผูทําการตัดสินใจมีความรูสึกวาได

เกิดปญหาข้ึนมา น่ันก็คือ เปนความรูสกึทีเ่กิดข้ึนภายในวาไดมีปรากฏบางสิ่ง บางอยางมิไดเปนไป

ตามที่คาดคิด 

2) การหาขาวสารทีเ่กี่ยวกับตัวปญหาน้ัน (Information Search) การเสาะหาขาวสารตาง ๆ 

ที่เกี่ยวของกบัตัวปญหาน้ันก็คือ การเสาะหาสิ่งที่เปนสาเหตุหรือสิ่งที่กอใหเกิดปญหาน้ัน ซึ่งอาจจะ

ไมใชสาเหตุโดยตรงก็ได 

3) การประเมินคาขาวสาร (Evaluation of Information) เปนความจํา เปนทีจ่ะตอง

ประเมินคาดูวา ขาวสารที่ไดมาน้ันถูกตอง เหมาะสมเพียงพอตรงกบัเวลา และสามารถทีจ่ะนําไป

วิเคราะหปญหาไดหรือไม 

4) การกําหนดทางเลือก (Listing Alternative) เปนข้ันตอนสําคัญของการตัดสินใจ คือ  

การกําหนดทางเลือกมากที่สุดเทาทีจ่ะมากได เปนการที่พยายามจะครอบคลมุวิถีทางทีจ่ะแกปญหาได

หลาย ๆ วิธี ถาเรามีขาวสารสมบูรณสําหรับปญหาแตละเรื่อง เราอาจจะกําหนดทางเลือกไดเหมาะสม

และครอบคลุมอยางแทจรงิได 

5) การเลือกทางเลือก (Selection of Alternative) เมื่อไดกําหนดทางเลือกตาง ๆ ออกมา

แลว พรอมทัง้กําหนดลํา ดับความสําคัญและความเหมาะสมในการแกปญหา ข้ันตอนตอไป คือ  

การเลือกทางเลือกที่จะปฏิบัติการตอไป (Selection of a Course of Action) และข้ันน้ีเองทีเ่ปน 

ที่ยอมรบักันโดยทั่วไปวา เปนการตัดสินใจอยางแทจรงิ 

6) การปฏิบัติตามการตัดสินใจ (Implement of Decision) เมือ่ทางเลือกไดถูกเลือกเขา

มาแลว ก็เปนการปฏิบัติตามผลของการตัดสินใจหรือทางเลอืก 

ความสาํคัญของกระบวนการตัดสินใจ 

ปกรณ ปกรรณกรณ คํากอ (2552) กลาววา ทฤษฎีการบรหิารองคการในยุคหน่ึงไดให

ความสําคัญเกี่ยวกบักระบวนในการบรหิารงานคือ การวางแผนงาน การจัดการในรูปแบบองคกร การ

บรหิารบุคคลในองคกร การอํานวยการและการควบคุมในสวนตาง ๆ หลังจากน้ันไดมีการปรับเปลี่ยน

แนวคิดที่ตางไปจากเดิม ถึงแมวาจะปฏิบัติงานไดดีแคไหนกต็าม แตถาขาดการตัดสินใจที่ดีแลว การ

บรหิารธุรกิจหรือองคก็ยากที่จะพบกบัความสําเรจ็ได กระบวนการตัดสินใจจึงมีความสําคัญ 4 ประการ 

ดังน้ีตอไปน้ี 
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1) กระบวนการตัดสินใจ คือ เครื่องมือที่ใชวัดความแตกตางระหวางผูประกอบการกบั

พนักงาน ผูทีเ่ปนผูประกอบการจะตองสามารถแสดงความรู ความสามารถในการตัดสินใจที่ดีและ

ชัดเจนกวาพนักงานควรปฏิบัติงานอยางไรจึงจะมปีระสิทธิภาพและศักยภาพสงูสุด โดยผูประกอบการ

จะตองมีหลักการ เหตุผลที่ดีในการพิจารณาในเรื่องตาง ๆ ความสามารถในการตัดสินใจน้ีคือสิง่ทีจ่ะ

แสดงใหเห็นวาผูประกอบการมีความแตกตางอยางไรกับพนักงาน และเปนความสามารถทีเ่หมาะสมที่

จะสัง่การในธุรกิจใหประสอบผลสําเรจ็ได 

2) กระบวนการตัดสินใจ คือ วิธีที่จะทําใหธุรกิจมุงไปสูความสําเรจ็ได โดยผูประกอบการควร

คิดเสมอวา การตัดสินใจน้ันไมใชเปนเพียงเปาหมายของตนเองเพียงคนเดียว แตเปนเปาหมาย แนวทาง 

วิธีการหรือเครื่องมือที่จะสงผลใหธุรกิจน้ันประสบความสําเรจ็ตามที่ไดต้ังเปาเอาไว เพราะฉะน้ันแลว  

สิ่งสําคัญเปนอันดับแรกของธุรกิจคือการที่กําหนดเปาหมายของธุรกิจใหชัดเจน และในการตัดสินใจน้ัน

ควรหาแนวทางปฏิบัติหรอืวิธีการตาง ๆ หลังจากไดวางเปาหมายไดแลว การกําหนดแนวทางปฏิบัติหรือ

วิธีการตาง ๆ ก็เปนอกีหน่ึงของการกาวไปสูความสําเร็จของธุรกิจได 

3) การตัดสินใจเปนสิง่ทีส่ําคัญตอธุรกจิมาเปรียบเสมอืนด่ังสมองที่คอยควบคุมสัง่การธุรกจิ 

ถามีสมองที่ดีกจ็ะสามารถสั่งการระบบประสาทใหทําไดตามที่เราต้ังเปาคิดเอาไว เรากจ็ะประสบ

ผลสําเร็จ ผูประกอบการที่ดีควรมุงมั่นในการพัฒนาธุรกิจใหกาวหนาไปขางหนาไดอยางราบรื่น ควร

คอยหาแนวทางในการแกหรือวิธีการหลีกเลี่ยงไมใหเกิดปญหาหรืออุปสรรคในการดําเนินธุรกจิ และ

ควรหาแนวทางใหม ๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพหรือศักยภาพของธุรกจิใหมากข้ึน สามารถปรบัเปลี่ยนได

ตามสถานการณทีก่ําลงัเกิดข้ึนกบัธุรกจิ เพื่อจะนําใหธุรกจิประสอบผลสําเร็จและพฒันาไดสูงสุดตาม

เปาหมายที่วางไว 

4) การตัดสินใจในปญหาตาง ๆ เปนกลยุทธที่ดีในการแกปญหาในอนาคต ตามทฤษฎีการ

ตัดสินใจทั่วไปน้ันจะมองวาการแกไขปญหาที่ผานมาน้ันไมมทีางแกไขไดทั้งหมด เน่ืองจากปญหาที่แก

ไปแลวอาจจะแกไดไมหมด แลวปญหาใหมก็เกิดข้ึนมาอีกในอนาคต ซึ่งจะมีแนวโนมของปญหาที่มาก

ข้ึนไปเรื่อย ๆ ในการแกไขปญหาน้ันควรแกไขปญหาที่เคยเกดิข้ึนแลวยังตองคาดการณปญหาใหมที่

กําลังจะเกิดมาอีกในอนาคต ซึง่เปนการตัดสินใจดวยวิสัยทัศนของผูประกอบการในการคาดการณ

ปญหาและกําหนดกรอบวิธีในการแกไขปญหาน้ันเปนข้ันตอน เชน วางแผนในการตลาด คือ มองวา

ลูกคาจะเปนอยางไร การแขงขันจะเพิ่มมากข้ึนหรือรุนแรงข้ึนไหม และจะเกิดการเปลี่ยนแปลง

อยางไรในธุรกจิที่ทําอยู หลงัจากน้ันจึงวางแผนและกําหนดวิธีในการรองรับปญหาตาง ๆ ไมวาจะเปน

เรื่องของการบริการใหลูกคาประทบัใจ การทําโปรโมช่ันใหลกูคาสนใจ การดูกลยุทธของคูแขงวาจะมี

กลยุทธอยางไร และหาทางแกรับมือกบักลยุทธน้ัน การดูแนวโนมของความตองการในตลาดและนํามา

พัฒนาสินคาและบริการในธุรกิจใหตรงไปตามความตองการของตลาดน้ัน เพื่อสามารถสูกบัคูแขงของ

ธุรกิจได เปนตน  
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สรปุจากแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจพบวา การตัดสินใจของผูประกอบการ

เครื่องสําอางจะเกิดจากการไดรับรูขอมลูเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ไมวาจะดวยตนเองหรือคนรอบขางก็ตาม 

โดยมีการคิดไตรตรอง และประเมินแลววาดีตอตัวเอง จนถึงการตัดสินใจเลือกใชเพือ่ประโยชนแกตัวเอง 

ทางผูวิจัยจึงไดแนวคิดที่วา การตัดสินใจจะตองมีตัวแปรอสิระมากระทําจะเกิดการตัดสินใจ จึงไดเลือก 

ใชการตัดสินใจเปนตัวแปรตามของงานวิจัยน้ี 

 

2.4 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 ผลงานวิจัยเก่ียวกับตัวแปรดานการยอมรบัเทคโนโลย ี

 ธนพัทธ เอมะบุตร (2557) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกเลนเกมออนไลนของ

ประชาชนในกรงุเทพมหานครป 2558 พบวา ระบบของเกมออนไลน ไมยุงยากซบัซอน มีเทคโนโลยีทีม่ี

ความทันสมัย และสะดวกรวดเร็วตอการใชงาน ระบบของเกมออนไลน ใชงานได งาย ระบบปฏิบัติการ

ของเกมออนไลน มี ผลตอการตัดสินใจในการใชงาน ข้ันตอนในการใชบริการเกมออนไลนทําไดงาย ไม

ซับซอน ระบบปฏิบัติการของเกมออนไลนชวยใหการประสานงานระหวางฝายตาง ๆ เปนไปไดดวยดี 

เชน การสนทนา การแลกเปลี่ยนสิ่งของ การใชคําสั่งตาง ๆ ไมติดขัด ระบบปฏิบัติการของเกมออนไลน 

ชวยใหการประมวลผลได สะดวกรวดเร็ว ระบบปฏิบัติการของเกมออนไลนทําใหไดรบัขอมลูและการ

ประมวลผลที่ถูกตอง นาเช่ือถือ ระบบปฏิบัติการของเกมออนไลน ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ประมวลผล และรูปแบบระบบใหมของเกมออนไลนสามารถประยุกตใชกบัระบบแบบด้ังเดิมได 

 อาทิตย เกียรติกําจร และภูมิพร ธรรมสถิตเดช (2557) ปจจยัที่มีอิทธิพลตอการยอมรับ

เทคโนโลยี: กรณีศึกษาการใชเทคโนโลยี Interactive Whiteboard ในการเรียนการสอนของคณะ

แพทยศาสตรศิริราชพยาบาล พบวา เพศที่แตกตางกันมผีลตอการใชเทคโนโลยี Interactive 

Whiteboard ในภาพรวม ดานความคาดหวังดานประสทิธิภาพ ดานความคาดหวังดานการใชงานงาย 

ดานทัศนคติเกี่ยวของกับการใชงาน ดานอิทธิพลทางสังคม ดานความต้ังใจที่จะ สวนดานสภาพแวดลอม

ที่สนับสนุนไมแตกตางกันสวนอายุที่แตกตางกันมผีลตอการใชเทคโนโลยีInteractive Whiteboard  

ในภาพรวม ดานความคาดหวังดานประสทิธิภาพ ดานความคาดหวังดานการใชงานงาย ดานทัศนคติ

เกี่ยวของกบัการใชงาน ดานอิทธิพลทางสังคม สวนระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มผีลตอการใช

เทคโนโลยี Interactive Whiteboard ดานสภาพแวดลอมทีส่นับสนุน และดานความต้ังใจที่จะใช 

นอกจากน้ีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอการใชเทคโนโลยี  Interactive Whiteboard ในภาพ 

รวมดานความคาดหวังดานประสทิธิภาพ ดานความคาดหวังดานการใชงานงาย ดานสภาพแวดลอมที่

สนับสนุน ดานอิทธิพลทางสงัคม ดานความต้ังใจทีจ่ะใช สวนระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอการ

ใชเทคโนโลยี Interactive Whiteboard ดานทัศนคติเกี่ยวของกับการใชงาน สําหรับอาชีพที่แตกตางกัน 

มีผลตอการใชเทคโนโลยี Interactive Whiteboard ในภาพรวม ดานความคาดหวังดานประสิทธิภาพ 
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ดานความคาดหวังดานการใชงานงาย ดานสภาพแวดลอมทีส่นับสนุน ดานทัศนคติเกี่ยวของกบัการใช

งานและดานอิทธิพลทางสงัคม ดานความต้ังใจทีจ่ะใช และภาควิชาหรือหนวยงานที่สงักัดที่แตกตางกัน 

มีผลตอการใชเทคโนโลยี Interactive Whiteboard ในภาพรวม ดานความคาดหวังดานประสิทธิภาพ 

ดานความคาดหวังดานการใชงานงาย ดานสภาพแวดลอมทีส่นับสนุน ดานทัศนคติเกี่ยวของกบัการใช

งานและดานอิทธิพลทางสงัคม ดานความต้ังใจทีจ่ะใช 

 พรรณทพิา แอดํา (2549) การยอมรบัเทคโนโลยีสารสนเทศของขาราชการสํานักงาน

ปลัดกระทรวงพลังงานพบวา เทคโนโลยีสารสนเทศชวยใหทานศึกษาคนควาหาขอมูลไดมากข้ึนทาง  

INTERNET อยูในอันดับแรก รองลงมาคือ ในเรือ่งเทคโนโลยีสารสนเทศชวยใหทานคนหาขอมลูหรือ

เอกสารจากคอมพิวเตอรได รวดเร็วกวาการคนหาขอมูลหรอืเอกสารในรูปแบบเดิม อันดับรองสุดทาย 

เทคโนโลยีสารสนเทศมปีระโยชนตอการชวยตัดสินใจในงานไดมากข้ึน สวนอันดับสุดทาย ขอมลูที่

ทานไดจากเทคโนโลยีสารสนเทศ สามารถนํามาวิเคราะหขอมูลเพื่อการบริหาร 

สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร (2555) ไดทําแบบจาํลองการยอมรับนวัตกรรมและ

เทคโนโลยี (A technology Acceptance Model หรือ TAM) วาเปนทฤษฎีที่มกีารยอมรบัและมี

ช่ือเสียงในการเปนตัวชีวัดความสําเรจ็ของการใชเทคโนโลยี นําเสนอโดย Davis (1989 อางใน สิงหะ 

ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร, 2555)  

 

ภาพที่ 2.1: แบบจําลองตนฉบบั 

 

 
 

ที่มา: สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร. (2555). ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศ. 

กรุงเทพฯ: สถาบันพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง. 
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ซึ่งเปนการปรับแตงเพิ่มเติมตอจากทฤษฎี TRA เพื่อพัฒนาเปนแบบจําลอง TAM และใช

ศึกษาในบริบทการยอมรบัการใชเทคโนโลยีสารสนเทศโดยไมนําบรรทัดฐานของบุคคลที่อยูโดยรอบ

การแสดงพฤติกรรมเขามาใชเปนปจจัยในการพยากรณพฤติกรรมการใชทีเ่กิดข้ึนจริง ดังแสดงใน 

ภาพที่ 2.1 อยางไรก็ตาม Davis, 1989; Davis, Bagozzi และ Warshaw (1989 อางใน สิงหะ ฉวีสุข 

และสุนันทา วงศจตุรภัทร, 2555) ไดดัดแปลง TAM โดยไมรวมทัศนคติที่มีตอพฤติกรรม เพื่อให

สามารถอธิบายความต้ังใจไดอยางละเอียดถ่ี ถวนย่ิงข้ึน และสามารถนํามาใชพยากรณการยอมรับการ

ใชเทคโนโลยีสารสนเทศของแต ละบุคคล เชน งานวิจัยของ Davis, 1989; Davis, Bagozzi และ 

Warshaw (1989 อางใน สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร, 2555) และสามารถใชอธิบาย

ความสัมพันธระหวางความต้ังใจและพฤติกรรมการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี เชน งานวิจัยของ 

Davis (1989) ความสัมพันธระหวางปจจัยตามทฤษฎี TAM แสดงในภาพที่ 2.2 
 

ภาพที่ 2.2: แบบจําลองความสมัพันธระหวางปจจัย 

 

 
ที่มา: สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร. (2555). ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศ. 

กรุงเทพฯ: สถาบันพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง. 
 

ทั้งน้ีแมวา TAM สามารถใชพยากรณการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศไดอยางมี

ประสิทธิภาพ แต Taylor และ Todde (n.d.) กลาววา TAM  มีขอจํากัดบางประการ จึงขาดความ

สมบรูณสําหรบัความตองการใหมที่เกิดข้ึน นอกจากน้ี Malhotra และ Galletta (n.d.) กลาววา 

ปจจัยที่ สงผลใหเกิดการใชงานจริง มีเพียงความต้ังใจแสดงพฤติกรรมการใช เทาน้ันจึงนําไปสูการ

พัฒนาขยายเพิ่มเติม แบบจําลอง TAM โดยเพิ่มปจจัยตาง ๆ เพื่อนํามาศึกษาในบริบทการยอมรบัการ

ใชระบบสารสนเทศใหมีความครอบคลมุมากย่ิงข้ึน เชน งานวิจัยของ Chan (n.d.) และงานวิจัยของ 

Kim (n.d.) โดยหลักการของ TAM จะศึกษาปจจัยที่มีอทิธิพลตอความต้ังใจแสดงพฤติกรรมการใช
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เทคโนโลยีสารสนเทศซึง่ประกอบดวยปจจัยหลัก 4 ประการ ไดแก ตัวแปรภายนอก (External 

Variables) การรับรูถึงประโยชนที่ไดรบัจากเทคโนโลยีสารสนเทศ (Perceived Usefulness หรือ 

PU) การรับรูวาเปนระบบที่งายตอการใชงาน (Perceived Ease of Use หรือ PEOU) และทัศนคติที่

มีตอการใชงาน (Attitude Toward Using) ความสัมพันธระหวางปจจัยตามทฤษฎี TPB ขางตน 

แสดงในภาพที่ 2.3 

 

ภาพที่ 2.3: แบบจําลองขยายเพิม่เติมความสัมพันธระหวางปจจัย 

 
ที่มา: สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร. (2555). ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศ. 

กรุงเทพฯ: สถาบันพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง. 

 

จากภาพที่ 2.3 ตัวแปรภายนอก เชน ขอมูลประชากรศาสตร (Demographic) ประสบการณ 

(Previous Experience) เปนตน มีอิทธิพลตอการรับรูถึงประโยชนที่จะไดรับจากเทคโนโลยี

สารสนเทศ และการรับรูวาเปนระบบทีง่ายตอการใชงานการรบัรูถึงประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยี

สารสนเทศ คือ ปจจัยทีก่ําหนดการรบัรูในแตละบุคคลวาเทคโนโลยีสารสนเทศมสีวนชวยเพิ่มและ

พัฒนาประสิทธิภาพการของการปฏิบัติงานได ซึ่งยังเปนปจจัยที่ทําใหสงผลโดยตรงตอความต้ังใจทํา

ใหแสดงพฤติกรรมออกมาจากการรับรูที่วาระบบสามารถใชงานไดงาย น่ันคือปจจัยที่ในดานของ

ปริมาณหรือดานของความสําเร็จน้ันตรงกับความคาดหวังและความตองการ ซึ่งเปนปจจัยทีจ่ะทําให

สงผลใหรบัรูถึงประโยชนที่ไดรับจากการใชเทคโนโลยีสารสนเทศดวย 
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ทัศนคติที่มีตอการใชงานไดรับอทิธิพลจากการรบัรูถึงประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยี

สารสนเทศ และรบัรูวาเปนระบบที่งายตอการใชงาน ในขณะที่ความต้ังใจแสดงพฤติกรรมการใชงาน

ไดรับอิทธิพลจากทัศนคติที่มีตอการใชงาน และรับรูถึงประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ 

และสงผลใหเกิดการยอมรับการใชงานจริงในที่สุด แตอยางไรก็ตามจากผลการวิจัยทีผ่านมาแสดงให

เห็นถึงความจําเปนที่ตองเพิ่มตัวแปรอื่น ๆ ในแบบจําลอง TAM เพื่อสามารถสรางความเขาใจถึง

วิธีการอธิบายการยอมรบัการใชเทคโนโลยีใหมของแตละบุคคลไดชัดเจนย่ิงข้ึน และเพื่อใหสามารถ

อธิบายเหตุผลของบุ ค คลในการรับรูถึงประโยชนที่ ไดรับจากระบบสารสนเทศ จงึนําไปสูการพฒันา

แบบจําลอง TAM 2 แบบจําลอง TAM 2 นําเสนอโดย Venkatesh และ Davis (n.d.) เพื่อพฒันา

ขยายเพิ่มเติมแบบจําลอง TAM เพื่อสามารถชวยพยากรณพฤติกรรมการใชระบบสารสนเทศไดชัดเจน

ย่ิงข้ึน เชนงานวิจัยของ Mei-Ying Wu และคณะ (n.d.) ความสัมพันธระหวางปจจัยในแบบจําลอง 

TAM 2 ดังแสดงในภาพที่ 2.4 

 

ภาพที่ 2.4: แบบจําลองขยายเพิม่เติมความสัมพันธระหวางปจจัยใน 
 

 
 

ที่มา: สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร. (2555). ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศ. 

กรุงเทพฯ: สถาบันพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง. 
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ผลงานวิจัยเก่ียวกับตัวแปรดานทัศนคติ 

ธนพัทธ เอมะบุตร (2557) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกเลนเกมออนไลนของ

ประชาชนในกรงุเทพมหานครป 2558 พบวา การเลนเกมออนไลนเปนเพียงกิจกรรมหน่ึงเทาน้ัน  

โดยคิดวาขอดีของเกมออนไลนคือเปดใหบริการไดตลอด 24 ช่ัวโมง รูสึกวาเปนตนเองขณะเลนเกม

ออนไลน มีบริการครบถวนครอบคลมุ เชน การแกปญหา หรือสอบถามขอมลู การเลนเกมออนไลน 

ทําใหไดรับการพฒันาทักษะตาง ๆ ข้ึนมาได เปนการใชเวลาวางที่เปนประโยชน และสามารถติดตอ 

Call-Center ไดทันทีเมือ่มีปญหาการใชงาน 

มณฑกาญจน วิจิตรสกลธ (2552) ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจ และแนวโนม

พฤติกรรมการบรโิภคนมเปรี้ยวของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครพบวา ทัศนคติโดยรวมที่มีตอ

ผลิตภัณฑนมเปรี้ยว มีความสัมพันธกบัความพึงพอใจโดยรวมตอการบริโภคนมเปรี้ยว ผูบริโภคมี

ทัศนคติโดยรวมที่มีตอผลิตภัณฑนมเปรี้ยวดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความพึงพอใจโดยรวมตอการ

บริโภคนมเปรี้ยวเพิ่มข้ึนมาในระดับปานกลาง เมือ่พิจารณาเปนรายดาน พบวา ประโยชนหลกัของนม

เปรี้ยวทัศนคติดานประโยชนหลักของนมเปรี้ยวโดยรวมกบัความพึงพอใจโดยรวมตอการบริโภคนม

เปรี้ยว น่ันหมายความวาผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนหลักของนมเปรี้ยวดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมี

ความพึงพอใจโดยรวมตอการบริโภคนมเปรี้ยวเพิ่มข้ึนปานกลาง เมือ่พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

ทัศนคติดาน ประโยชนหลักของนมเปรี้ยว เรือ่งชวยใหรางกายไดรับกรดแลคติกทีเ่กิดจากการหมกัตัว

ของจลุินทรียซึ่งจะชวยในรางกายดูด ซมึแคลเซียมและฟอสฟอรสัไดดี, ชวยปรับสภาพกระเพาะ

อาหารใหเปนกรดข้ึน และทําใหการดูดซึมอาหารไดดี, จุลินทรียทีเ่ติมในนมเปรี้ยวมีสวนชวยในการ

ขับถาย ชวยทํา ใหรางกายแข็งแรง สมบรูณและ ลดอาการทองเสีย ปองกันเช้ือโรคอื่น ๆ รกุลามเขา

ไปในระบบยอย น่ันหมายความวาผูบรโิภคมีทัศนคติดานชวยใหรางกายไดรับกรดแลคติกที่เกิดจาก

การหมักตัวของจลุินทรีซึง่จะชวยในรางกายดูดซึมแคลเซียมและฟอสฟอรัสไดดี, ชวยปรับสภาพ

กระเพาะอาหารใหเปนกรดข้ึน และทําใหการดูดซึมอาหารไดดี, จุลินทรียทีเ่ติมในนมเปรี้ยวมสีวนชวย

ในการขับถาย ชวยทําใหรางกายแข็งแรง สมบรูณและ ลดอาการทองเสีย ปองกันเช้ือโรคอื่นๆ รกุลาม

เขาไปในระบบยอยอาหารดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความพึงพอใจโดยรวมตอการบรโิภคนมเปรี้ยวมาก

เพิ่มข้ึน ทัศนคติดานผลิตภัณฑของนมเปรี้ยวโดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวมตอการบรโิภคนมน่ัน

หมายความวาผูบริโภคมี ทศันคติดานผลิตภัณฑของนมเปรีย้วดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความพึงพอใจ

โดยรวมตอการบริโภคนมเปรี้ยวเพิม่ข้ึนเล็กนอยเมื่อพจิารณาเปนรายขอ พบวาทัศนคติดานผลิตภัณฑ

ของนมเปรี้ยว เรื่องบรรจุภัณฑโดดเดนชวยสรางความมั่นใจ รูปลักษณผลิตภัณฑของนมเปรี้ยวน่ัน

หมายความวาเมื่อผูบริโภคมีทัศนคติดาน บรรจุภัณฑโดดเดนชวยสรางความมั่นใจใหกับลูกคา, บรรจุ

ภัณฑชวยเพิ่มคุณคาในเชิงพาณิชย และความเหมาะสมของบรรจุภัณฑตอผลิตภัณฑ ดีข้ึน จะทําให



27 

ผูบริโภคมีความพึงพอใจโดยรวมตอการบบริโภคนมเปรี้ยวเพิ่มข้ึนเลก็นอย สวนเรื่องความสะดวกใน

การพกพาบรรจุภัณฑ และบรรจุภัณฑ สดใส ทันสมัย ชวยเพิ่มมูลคาสินคา ทัศนคติดานผลิตภัณฑ 

ที่คาดหวังของนมเปรี้ยวโดยรวมกับความพึงพอใจโดยรวมตอการบริโภคนมเปรี้ยว ซึง่มีซึง่น่ัน

หมายความวาผูบริโภคมีทัศนคติดานผลิตภัณฑที่คาดหวังของนมเปรี้ยวดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความ

พึงพอใจโดยรวมตอการบริโภคนมเปรี้ยวเพิ่มข้ึนเล็กนอย เมือ่พิจารณาเปนรายขอ พบวาทัศนคติดาน

ผลิตภัณฑที่คาดหวังของนมเปรี้ยว เรื่องรูสึกชอบรสชาติภายหลงัการทดลองด่ืมนมเปรี้ยว และ นม

เปรี้ยวมรีสชาติ มีความสอดคลองกันกบัสมมติฐาน น่ันหมายความวาผูบริโภคมีทัศนคติดานรูสึกชอบ

รสชาติภายหลงัการทดลองด่ืมนมเปรี้ยว และ นมเปรี้ยวมีรสชาติที่อรอยดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความ

พึงพอใจโดยรวมตอการบริโภคนมเปรี้ยวเพิ่มมากข้ึนเล็กนอย สวนเรื่องเช่ือวานมเปรี้ยวจะตองมีรส

เปรี้ยวของผลไม หมายความวา ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑนมเปรีย้วดานศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอการบริโภคนมเปรีย้ว น่ันหมายความวาผูบริโภคมีทัศนคติ

ดานศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความพึงพอใจโดยรวมตอการบรโิภคนม

เปรี้ยวเพิ่มมากข้ึนในระดับปานกลาง เมื่อพจิารณาเปนรายขอ พบวา ทัศนคติดานศักยภาพเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ เรื่องการด่ืมนมเปรี้ยวทําใหผิวพรรณสวยงาม, การด่ืมนมเปรี้ยวเปนการชวยลดนํ้าหนัก 

และนมเปรีย้วอุดมดวยคุณคาทางอาหารครบถวน มีความสอดคลองกันกับสมมติฐาน น่ันหมายความ

วาผูบริโภคมทีัศนคติดานการด่ืมนมเปรี้ยวทําใหผิวพรรณสวยงาม และการด่ืมนมเปรี้ยวเปนการชวย

ลดนํ้าหนักดีข้ึน จะทําใหผูบริโภคมีความพึงพอใจโดยรวมตอการบริโภคนมเปรี้ยวเพิ่มมากข้ึนเลก็นอย 

และเมือ่ผูบรโิภคมีทัศนคติดานการด่ืมนมเปรี้ยวอุดมดวยคุณคาทางอาหารครบถวนดีข้ึนจะทําให

ผูบริโภคมีความพึงพอใจโดยรวมตอการบรโิภคนมเปรี้ยวเพิม่ข้ึนระดับปานกลาง 

 นงรัก บญุเสริฐ (2554) ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคา     

แบรนดประเภทสินคาอปุโภค: กรณีศึกษา บิ๊กซี ซปุเปอรเซน็เตอรและเทสโกโลตัส ซปุเปอรเซ็นเตอร 

ในจังหวัดอบุลราชธานี พบวา ขอมูลเกี่ยวกบัทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดของผูซือ้สินคา

เฮาสแบรนดประเภทสินคาอปุโภคบรโิภคของเทสโกโลตัส พบวาซื้อสินคาเฮาสแบรนด มีทัศนคติอยูใน

ระดับดีเมื่อพจิารณาในรายดาน จงึเห็นไดวา กลุมตัวอยางน้ันไดใหความสําคัญ เมื่อเรียงลําดับทัศนคติ

ที่มีจากมากไปหานอย ไดดังน้ี อันดับแรกดานการสงเสริมการตลาด อันดับที่สองดานผลติภัณฑ 

อันดับทีส่ามดานสถานทีจ่ัดจําหนาย อันดับสุดทายดานราคา ขอมูลเกี่ยวกบัทัศนคติดานสวนประสม

ทางการตลาดของผูซื้อสินคาเฮาสแบรนดประเภทสินคาอปุโภคบริโภคของบิ๊กซี พบวาซื้อสินคาเฮาส    

แบรนด ไดมีทัศนคติอยูในระดับที่ดี เมื่อพิจารณารายในรายดาน จึงเห็นไดวา กลุมตัวอยางน้ันไดให

ความสําคัญ เมื่อเรียงลําดับทัศนคติที่มจีากมากไปหานอย ไดดังน้ี สงผลตอทัศนคติแรกสุดคือดานของ

ผลิตภัณฑ สงผลตอทัศนคติรองลงมาคือดานของนราคา, ดานของสถานทีจ่ัดจําหนาย สงผลตอ

ทัศนคติเปนทีสุ่ดทายคือดานของการสงเสริมทางดานการตลาด สวนขอมูลมีความสมัพันธในดานของ
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ทัศนคติดานสวนผสมทางการตลาดกับพฤติกรรมของผูซื้อ คือ กลุมตัวอยางของผูที่ซื้อสินคาภายใต 

แบรนดเทสโกโลตัสทีม่ีทัศนคติในดานของสวนผสมทางการตลาด ไดแก ดานของผลิตภัณฑ ดานของ

ราคา ดานของชองทางในการวางขาย และดานของการสงเสริมทางการตลาด ลวนไมมีความเกี่ยวของ

สัมพันธกบัพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑในดานความถ่ีตอการซื้อใน 1 เดือน สวนเรื่องของทัศนคติ

ดานของสวนผสมทางการตลาด ซึ่งไดแก ในดานของผลิตภัณฑ ในดานของชองทางในการขาย และใน

ดานของการสงเสริมทางการการตลาด ไมไดมีความเกี่ยวของสัมพันธกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อใน

ดานของคาใชจายของการเลือกซื้อตอครั้ง สวนในดานของราคาน้ัน ไดมีความเกี่ยวของสัมพันธกับ

พฤติกรรมในการเลอืกซื้อสินคาแบรนดของเทสโกโลตัส สวนของกลุมตัวอยางทีเ่ปนผูเลือกซื้อสินคา

แบรนดบิก๊ซีไดใหทัศนคติในดานของสวนผสมทางการตลาด ซึ่งไดแก ในดานของผลิตภัณฑ ในดาน

ของราคาสินคา ในดานของชองทางในการขาย และในดานของการสงเสริมทางการตลาด ลวนไมมี

ความเกี่ยวของสมัพันธกับพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑในดานความถ่ีตอการซื้อใน 1 เดือน และการ

แสดงความเห็นในดานทัศนคติในดานของสวนผสมทางการตลาดใน 4 ดานน้ัน ซึ่งจะประกอบไปดวย  

ในดานของผลิตภัณฑ ในดานของชองทางในการขาย และในดานของการสงเสริมทางการตลาด ไดมี

ความเกี่ยวของสมัพันธกับพฤติกรรมในการเลอืกซือ้สินคาตอครั้งของแบรนดบิก๊ซ ี

ผลงานวิจัยเก่ียวกับตัวแปรดานการตัดสินใจ 

ธนพัทธ เอมะบุตร (2557) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกเลนเกมออนไลนของ

ประชาชนในกรงุเทพมหานครป 2558 พบวา คุณภาพการบริการ ทําให ตัดสินใจเลือกใชบริการเกม

ออนไลน ความหลากหลายของตัวเกมออนไลนที่จําหนายหรอืเปดใชบริการ ทําใหตัดสินใจเลือกใช

บริการเกมออนไลน  คุณภาพและราคาที่เหมาะสม ทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการเกมออนไลน 

คุณภาพเกมออนไลนเทียบเทากับเกมออนไลนทั่วไปในทองตลาด ทําใหตัดสินใจเลือกใชบริการเกม

ออนไลน กิจกรรมสงเสรมิการขาย ลด แลก แจก แถม ทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการเกมออนไลน 

ราคาของเกมออนไลนที่จําหนาย ทําใหทานตัดสินใจเลอืกใชบริการเกมออนไลน พนักงานมอีัธยาศัย 

ที่ดี ทําใหตัดสินใจเลือกใชบริการเกมออนไลน 

 

2.5 สมมติฐาน และกรอบแนวความคิด 

สมมติฐานการวิจัย 

 ผลจากที่ไดทําการศึกษาดานแนวความคิด ดานทฤษฎีบท และดานงานวิจัยที่มสีวนเกี่ยวของ

ในขางตนสามารถสรปุไดวา การยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอาง เพื่อเปนแนวทางทีจ่ะทําใหผูประกอบการเครื่องสําอาง 

สามารถนําไปปรบัปรุงหรือเพิ่มเปนชองทางในการเพิ่มรายไดของธุรกิจ ซึง่ผลของการสรปุดังกลาวได
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นําไปสูสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางการยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติทีส่งผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสาํอางในเขตกรงุเทพมหานคร ไดวา 

สมมติฐานขอท่ี 1 การยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ตัวแปรอิสระ คือ การยอมรบัเทคโนโลยี 

  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางใน

เขกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 2 ทัศนคติที่มีตอความตองการซือ้ออนไลนของผูบริโภคสงผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ตัวแปร คือ ทัศนิคติ 

  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางใน

เขกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 3 การยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความตองการซือ้ออนไลนสงผล

ตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ตัวแปร คือ การยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติ 

  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการ 

กรอบแนวคิด 

 กรอบแนวความคิดในการศึกษาเรื่อง “ปจจัยดานพฤติกรรมและทัศนคติทีส่งผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยสามารถ

กําหนดกรอบแนวความคิดความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามในการวิจัยดังน้ี 
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ภาพที่ 2.5: กรอบแนวความคิด 

  

กรอบแนวคิดขางตนแสดงถึงความสมัพันธระหวางการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติทีส่งผล

ตอการตัดสินใจเลือกใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

ภายใตแนวคิดเรื่องการยอมรบันวัตกรรมและเทคโนโลยี (A Technology Acceptance Model หรือ 

TAM) ของ สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร (2555) และเรื่องการยอมรบัของผูบริโภคที่มีตอ

นวัตกรรมและเทคโนโลยี (Adoption and Innovation Theory) ของ Rogers และ Shoemaker 

(1971) แนวคิดเรื่องทัศนคติ ของ Schermerhorn (2000) และของ ศักด์ิไทย สรุกจิบวร (2545) 

แนวความคิดเรื่องการตัดสินใจ ของ Plunkett และ Attner (1994) และของ วุฒิชัย จํานง (2523) 

งานวิจัยเรื่อง “ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบรโิภคที่มีผลตอการเลือกซือ้สินคาแบรนด

ประเภทสินคาอปุโภค: กรณีศึกษา บิ๊กซี ซปุเปอรเซ็นเตอรและเทสโกโลตัส ซปุเปอรเซ็นเตอร ใน

จังหวัดอบุลราชธานี” ของ นงรัก บญุเสรฐิ (2554) จากงานวิจัยขางตนพบวา ปจจัยดานทัศนคติที่มี

ตอสินคาของผูบริโภคน้ันจะมาจากดานราคา สื่อโฆษณาและประชาสัมพันธ ซึ่งเปนปจจัยที่ทําให

ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคา ซึง่สอดคลองกับตัวแปรคือ ดานทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลน

ของผูบริโภคทีส่งผลตอการตัดสินใจเลือกใช Website สําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขต

กรุงเทพมหานคร 

งานวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มอีิทธิพลตอการยอมรบัเทคโนโลยี: กรณีศึกษาการใชเทคโนโลยี 

Interactive Whiteboard ในการเรยีนการสอนของคณะแพทยศาสตรศิริราชพยาบาล” ของ อาทิตย 

เกียรติกําจร และภูมิพร ธรรมสถิตเดช (2557) จากงานวิจัยขางตนพบวา ปจจัยดานการยอมรบั

เทคโนโลยีทีส่งผลตอการเลือกใชเกิดจากอิทธิพลทางดานสังคม ดานการใชงานที่งายและสะดวกสบาย 

ดานประสิทธิภาพของเทคโนโลยีและความจําเปนที่ตองใชเทคโนโลยีน้ันซึง่สอดคลองกับตัวแปรคือ

การยอมรับในการใชงานเทคโนโลยีของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอาง 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

ทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อ

ออนไลนของผูบริโภค 

การตัดสินใจเลือกใช Website

สําเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 



31 

ดานการยอมรับในการใชงานเทคโนโลยีของผูประกอบการเครื่องสําอางทีส่งผลตอการตัดสินใจ

เลือกใช Website สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

 งานวิจัยเรื่อง “การยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศของขาราชการสํานักงานปลัดกระทรวง

พลังงาน” ของ พรรณทิพา แอดํา (2549) จากงานวิจัยขางตนพบวา ปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยี

ที่สงผลตอการเลือกใชเกิดจากประสิทธิภาพของเทคโนโลยี ความสะดวกในการใชเทคโนโลยีและความ

รวดเร็วของเทคโนโลยีน้ันซึง่สอดคลองกับตัวแปรคือดานการยอมรับในการใชงานเทคโนโลยีของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางทีส่งผลตอการตัดสินใจเลอืกใช Website สําเรจ็รปูของผูประกอบการ

เครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

งานวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเลนเกมออนไลนของประชาชนใน

กรุงเทพมหานครป 2558” ของ ธนพัทธ เอมะบุตร (2557) จากงานวิจัยขางตนพบวา ปจจัยดานการ

ยอมรบัเทคโนโลยีที่สงผลตอการเลือกใชเกิดจากความนาเช่ือถือของเทคโนโลยี ประสิทธิภาพของ

เทคโนโลยี ความสะดวกในการใชเทคโนโลยีและความรวดเรว็ของเทคโนโลยีน้ันซึง่สอดคลองกับตัว

แปรคือดานการยอมรับในการใชงานเทคโนโลยีของผูประกอบการเครื่องสําอางทีส่งผลตอการตัดสินใจ

เลือกใช Website สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 
 



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

ในบทน้ีมีเน้ือหาเกี่ยวกับการอธิบายในเรื่องวิธีการวิจัยของการทําการศึกษาในครั้งน้ี ซึ่งใช

รูปแบบของการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งประกอบไปดวย เรื่องของตัวอยางประชากรที่ใชในการศึกษา 

เครื่องมือที่ใชในการศึกษา เรื่องการทําการเก็บรวบรวมขอมลู เรื่องการทําการแปรผลขอมลู และเรื่อง

ของวิธีทางสถิติสําหรบัใชในการทําการวิเคราะหและการทําการทดสอบสมมุติฐานในเรือ่งของ

ความสัมพันธระหวางตัวแปรที่ไดกําหนดข้ึนมา 

 

3.1 ประชากร 

ประชากรที่ใชศึกษา คือ ผูประกอบการเครื่องสําอางหรือเวชสําอางที่ใชเว็บไซตสําเร็จรูปใน

การขายเครือ่งเวชสําอางหรือเวชสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งการเลือกประชากรกลุมดังกลาว 

เน่ืองจาก ตองการสํารวจความคิดเห็นจากผูประกอบการเครื่องสําอางหรอืเวชสําอางทั้งเพศชายและ

เพศหญงิทีเ่คยใชเว็บไซตสําเรจ็รปูมากอนเทาน้ัน ซึง่เขตที่ไดเก็บรวบรวม เปนกลุมเปาหมายที่ใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูในการเพิ่มยอดขายและชองทางในการขาย โดยกลุมตัวอยางน้ันเปนคูคาและลูกคา

ของทางบริษัทที่ผูทําการวิจัยไดทํางานอยู ซึ่งจะชวยเพิ่มความสอดคลองกบัหัวขอวิจัยที่ได

ทําการศึกษาครัง้น้ี 

 

3.2 กลุมตัวอยาง 

ตัวอยางที่ใชศึกษา คือ กลุมผูประกอบการเครื่องสําอางหรอืเวชสําอางทัง้เพศชายและเพศหญิง

ที่ใชเว็บไซตสําเรจ็รปูในการขายเครื่องเวชสําอางในเขตกรงุเทพมหานครจํานวนทัง้หมด 400 คน ซึ่ง

ผูทําการวิจัยไดทําการกําหนดขนาดของตัวอยางจํานวนดังกลาวโดยอางถึงตารางของ Yamane (1967) 

ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละอยูที่ 95 และคาความคลาดเคลือ่นที่ระดับรอยละอยูที่ ±5 หรือทีร่ะดับ

นัยสําคัญ 0.05 ซึ่งตัวอยางที่ไดน้ัน ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience 

Sampling) แบบกําหนดจํานวนตัวอยาง (Quota Sampling) และการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) 

ผูทําวิจัยไดดําเนินการเกี่ยวกับเรื่องของการเลือกตัวอยางในการวิจัย ดังน้ี 

 1) กําหนดคุณสมบัติตาง ๆ และจํานวนของกลุมประชากรทีนํ่ามาใชในการทําการศึกษา  

ซึ่งไดแก ผูประกอบการที่ขายเครื่องสําอางทั้งเพศชายและเพศหญิงที่ใชเว็บไซตสําเรจ็รูปในการขาย

เครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานครโดยการเลือกจากเขตทีม่ีการขายสินคาประเภทเครื่องสําอางคอน

ขางมากในกรงุเทพมหานคร โดยแบงเปน 4 เขต ดังน้ี เขตลาดพราว เขตหลักสี่ เขตสยามสแควร 
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และเขตหวยขวางโดยทําการสุมทัง้ผูประกอบการรายใหญและรายยอยตามเขตน้ัน ๆ จนครบจํานวน

ทั้งหมด 400 คน 

 2) กําหนดขนาดตัวอยางจากตารางสําเรจ็รปูและไดจํานวนทั้งหมด 400 คน ทั้งน้ีเน่ืองจาก 

กลุมประชากรมจีํานวน 5,696,409 คน จากสํานักงานสถิติแหงชาติ (2557) ซึ่งผูทําการวิจัยไดทําการ

กําหนดขนาดของตัวอยางจํานวนดังกลาวโดยอางถึงตารางของ Yamane (1967) ที่ระดับความเช่ือมั่น

รอยละอยูที่ 95 และคาความคลาดเคลือ่นที่ระดับรอยละอยูที่ ±5 ซึ่งตัวอยางที่ไดน้ัน จํานวนทั้งหมด 

400 คน  
 

n  =   

 

เมื่อ n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 N = ขนาดของกลุมประชากรทัง้หมดซึง่มีประมาณ 5,696,409 คน 

  e = ความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยางทีร่ะดับ 0.05 
 

ดังน้ัน 

n  =   

 

   =  400 คน 
 

 3) จัดแบงตัวอยางเปนกลุมยอยโดยใชการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience 

Sampling) โดยเลือกสุมจากเขตที่มทีั้งผูประกอบการรายใหญและรายยอยที่มจีํานวนผูประกอบการ

เครื่องสําอางหรือเวชสําอางเปนจํานวนมาก และอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่แบงไดเปน 4 กลุม

พื้นที่ คือ เขตลาดพราว เขตหลักสี่ เขตสยามสแควร และเขตหวยขวาง 

 4) จัดสัดสวนของจํานวนตัวอยางแตละกลุม แบบกําหนดจํานวนตัวอยาง (Quota Sampling) 

จาก 4 กลุมพื้นที่ โดยการกําหนดใหพื้นที่ดังกลาวมีจํานวนกลุมตัวอยางพื้นที่ละเทา ๆ กัน ดังตอไปน้ี 

4.1) เขตลาดพราวทําการสํารวจแบบสอบถามวันที ่

วันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ. 2558 ถึงวันที่ 15 มกราคม พ.ศ. 2559 จํานวน 100 คน 

4.2) เขตหลกัสี่ทําการสํารวจแบบสอบถามวันที ่

วันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ. 2558 ถึงวันที่ 15 มกราคม พ.ศ. 2559 จํานวน 100 คน 

4.3) เขตสยามสแควรทําการสํารวจแบบสอบถามวันที ่

วันที่ 10 มกราคม พ.ศ. 2559 ถึงวันที่ 15 กุมภาพันธ พ.ศ. 2559 จํานวน 100 คน 
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4.4) เขตหวยขวางทําการสํารวจแบบสอบถามวันที ่

วันที่ 10 มกราคม พ.ศ. 2559 ถึงวันที่ 15 กุมภาพันธ พ.ศ. 2559 จํานวน 100 คน 

 5) ในการเลือกกลุมตัวอยางน้ัน ทางผูทําการวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) เฉพาะผูประกอบการเครื่องสําอางหรือเวชสําอางทั้งเพศชายและเพศหญงิที่ใชเว็บไซต

สําเร็จรูปในการขายเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ผูวิจัยจะต้ังคําถามคัดกรองเพื่อคัดเลือกกลุม

ตัวอยาง (Screen Question) โดยสอบถามวาเคยใชเว็บไซตสําเรจ็รูปในการขายเครื่องสําอางมาเปน

จํานวนกี่ป เพื่อใหไดผูตอบแบบสอบถามทีเ่คยใชเว็บไซตสําเร็จรูปในการขายเครื่องสําอางเทาน้ัน จึงทาํ

การเกบ็ขอมลูจากกลุมตัวอยาง ตามที่ไดกําหนดไวขางตน 
 

3.3 ประเภทของขอมูล 

 ขอมูลที่ใชในกระบวนการศึกษาในครั้งน้ีไดแก การทําขอมูลในการวิจัย การรวบรวมขอมูลใน

การวิจัย การทําการวิเคราะหขอมูลในการวิจัย การแปลความและการสรุปผลตาง ๆ ประกอบดวย 

1) ขอมูลปฐมภูมิ เปนขอมูลที่ผูทําการวิจัยน้ันไดจัดทําข้ึนมาเอง โดยอาศัยและอางอิง

เครื่องมือทีม่ีความเหมาะสมในการรวบรวมซึ่งการวิจัยในครัง้น้ี คือ แบบสอบถาม 

2) ขอมูลทุติยภูมิ เปนขอมลูทีผู่ทําการวิจัยไดทําการรวบรวมมาจากแหลงอางอิงที่สามารถ

เช่ือถือ ไดแกตําราเรียนที่เกี่ยวของ, เอกสารที่มีความสอดคลองกับงานวิจัยในครั้งน้ี และวารสารตาง ๆ 

และสื่อสิ่งพิมพทางวิชาการทีเ่กี่ยวของทัง้ออนไลนและออฟไลน 

 

3.4 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

 ผูทําการวิจัยไดใชแบบสอบถามในการเปนเครื่องมือเพือ่รวบรวมขอมูลจากกลุมประชากร

ตัวอยาง โดยมีเน้ือหาที่เกี่ยวของกับการสรางแบบสอบถามเปนไปตามข้ันตอนดังน้ี 

1) ทบทวนวัตถุประสงคของการศึกษา และตัวแปรที่ศึกษา 

2) สืบคนวิธีการสรางแบบสอบถามจากงานวิจัย และทฤษฎีที่มคีวามสอดคลองกับงานวิจัย 

3) จัดทําแบบสอบถามเพื่อทําการสํารวจในประเด็นดังตอไปน้ี คือ    

 3.1) ขอมูลโดยทั่วไปเกี่ยวกับผูทีท่ําการตอบแบบสอบถาม  

 3.2) ขอมูลเกี่ยวกับการใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางหรือ 

เวชสําอาง 

 3.3) ขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

 4) เสนอแบบสอบถามที่จัดทําข้ึนมานําเสนอตอทีป่รึกษา เพือ่ตรวจทานเน้ือหาและนํา

ขอเสนอแนะที่ไดมาปรับปรงุแกไข 
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 5) ปรับปรงุแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของทีป่รึกษาใหถูกตอง 

 6) ทดสอบกับกลุมตัวอยางจํานวนทั้งหมด 40 คน เพื่อทดสอบคาความเช่ือมั่นและนําผลที่ได

เขาปรึกษากับทีป่รกึษา 

 7) ปรับปรงุแบบสอบถามใหเปนฉบับสมบรูณและนําเสนอใหที่ปรึกษาอนุมัติผานกอนแจก

แบบสอบถาม 

 8) ทําการแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง 
 

3.5 การตรวจสอบเครื่องมือ 

 การตรวจสอบเนื้อหา ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อ

ตรวจสอบความเรียบรอยถูกตองหรือเน้ือหาไดครบถวนหรือไม และความสอดคลองของเน้ือหาของ

แบบสอบถามที่ตรงกับเรื่องทีจ่ะศึกษา 

การตรวจสอบความเชื่อมั่น ผูวิจัยพิจารณาจากคาสัมประสทิธ์ิครอนแบ็ชอัลฟา 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งมรีายละเอียดดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.1: ตารางแสดงคาอลัฟาตรวจสอบความเช่ือมั่น 

 

กลุมคําถาม 
จํานวนขอ

คําถาม 

คาอัลฟาแสดงความเชื่อมั่น 

กลุมทดลอง 

(n=40) 

กลุมตัวอยาง 

(n=400) 

1. ดานการยอมรบัเทคโนโลยี 10 0.728 0.747 

2. ดานทัศนคติ 10 0.738 0.752 

3. ดานการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอาง 

10 0.710 0.800 

รวม 30 0.791 0.865 

 

 ผลการทดสอบความเช่ือมั่นน้ันไดคาความเช่ือมั่นของคําถามในแตละดาน และมรีะดับของ 

คาความเช่ือมั่นรวมอยูระหวางคา 0.70 - 1.00 ซึ่งนอกจากน้ันแบบสอบถามที่จัดทําข้ึนยังไดผานการ

ทดสอบเน้ือหาจากที่ปรึกษาเปนทีเ่รียบรอยแลว จึงไดสรุปวาแบบสอบถามชุดน้ีน้ันสามารถนําไปใชใน

การรวบรวมขอมลูจากกลุมประชากรตัวอยางได 
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3.6 องคประกอบของแบบสอบถาม 

 ผูทําการวิจัยไดออกแบบสอบถามซึ่งมี 3 สวน ดังตอไปน้ี คือ 

 สวนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวของกบัขอมลูทั่วโดยไปของผูตอบคําถาม ซึ่งลักษณะคําถามเปน

คําถามปลายปดแบบใหเลือกคําตอบ ไดแก 

1) เพศ 

2) อายุ 

3) สถานภาพ 

4) ระดับการศึกษา 

5) รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

สวนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวของกบัการใชเว็บไซตสําเรจ็รปูในการขายเครือ่งสําอางของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอาง ซึ่งลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปดแบบใหเลือกคําตอบ ไดแก 

1) ระยะเวลาในการใชโปรแกรมสําเร็จรูป 

2) เครื่องมือที่ใชในการใชเว็บไซตสําเรจ็รปู (มากที่สุด) 

 สวนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยทีส่งผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร ลักษณะเปนคําถามปลายปดซึง่

ประกอบดวยคําตอบยอยที่แบงเปน 5 ระดับ โดยไดใชมาตรวัดประมาณคา (Rating Scale) โดยมี

รายละเอียดการใหคะแนนดังน้ี 

1) เห็นดวยนอยทีสุ่ด      มีคาคะแนนเปน 1 

2) เห็นดวยนอย  มีคาคะแนนเปน 2 

3) เห็นดวยปานกลาง     มีคาคะแนนเปน 3  

4) เห็นดวยมาก  มีคาคะแนนเปน 4 

5) เห็นดวยมากที่สุด      มีคาคะแนนเปน 5 

  ซึ่งสามารถแบงกลุมคําถามไดดังน้ี 

 1) การยอมรับเทคโนโลยี 

1.1) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปจะชวยใหทานประหยัดเวลาในการใหบริการขายสินคา 

1.2) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหลกูคาทราบขอมลูของสนิคาอยางละเอียด 

และถูกตอง 

1.3) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหทานไดรับประสบการณขอมูลความตองการ

ของลูกคาไดมากย่ิงข้ึน 

1.4) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถเรียนรูและทําความเขาใจ 

ไดเอง 
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1.5) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรือ่งงายที่จะสามารถใชงานอยางชํานาญได 

1.6) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปสะดวก รวดเร็ว และมีข้ันตอนไมยุงยาก 

1.7) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปสามารถเปรียบเทียบขอดีขอเสียของสินคาไดเร็วทํา 

ใหเกิดการซื้อขายไดงายข้ึน 

1.8) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปทําใหทานใหบริการลูกคาตรงความตองการของทาน 

1.9) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปทําใหเขาถึงลูกคาไดงาย 

1.10) มีการวัดผลและปรับปรุงคุณภาพของระบบอยูตลอดเวลา 

 ประยุกตใชเครื่องมือ จาก สงิหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร (2555); อาทิตย 

เกียรติกําจร และภูมิพร ธรรมสถิตเดช (2557) และพรรณทพิา แอดํา (2549) 

 2) ทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภค 

2.1) คุณภาพการบริการ มีความนาเช่ือถือ 

2.2) ความหลากหลายของเว็บไซตสําเร็จรูปที่จําหนายหรือเปดใชบริการทําใหทาน

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต 

2.3) ลูกคามีความตองการซือ้สินคาออนไลน เพราะความสะดวกสบายในบริการที่ไดรบั 

2.4) ลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมลูราคาและความสะดวกสบายกับแหลง

จําหนายอื่น ๆ และตัดสินใจซื้อไดทันท ี

2.5) ลูกคาตัดสินใจซื้อไดทันทเีมื่อเห็นโฆษณาจากเว็บไซต หรือจากคํารีวิวของลูกคา

คนอื่น ๆ ที่เคยสั่งซื้อจากเว็บไซต 

2.6) สามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

2.7) ลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

2.8) เปนชองทางในการจําหนายที่กวาง สามารถซื้อไดจากทกุสถานที่ที่มี

อินเทอรเน็ต 

2.9) มีขอมูลสินคาครบถวน 

2.10) ลูกคาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมื่อมปีญหาการใชงาน 

 

 ประยุกตใชเครื่องมือ จาก มณฑกาญจน วิจิตรสกลธ (2552) และนงรัก บุญเสริฐ (2554) 

 3) การตัดสินใจเลือกใชเว็บไซตสําเร็จรูป 

  3.1) ทานเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซตสําเรจ็รปูเปนการเพิม่ยอดขายอีก

ชองทางหน่ึง 

  3.2) ทานเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซตสําเรจ็รปูเปนการเพิม่ชองทางการขาย

อีกชองทางหน่ึง 
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  3.3) ทานคิดวาสามารถใหบริการไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

  3.4) ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปมีบริการครบถวนครอบคลมุ เชน การแกปญหาหรือ

สอบถามขอมูล 

  3.5) ทานคิดวาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมื่อมปีญหาการใชงาน 

  3.6) มีข้ันตอนการทํางานที่ยืดหยุนในการขายผานระบบอินเทอรเน็ต 

  3.7) สามารถปรบัเปลี่ยนขอมลูไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

  3.8) คุณภาพการบริการ ทําใหทานตัดสินใจเลอืกใชบรกิารเว็บไซตสําเร็จรูป 

  3.9) มีการทํา SEO ในตัวเว็บไซตสําเร็จรูป โดยที่ไมตองซื้อบริการเสรมิจาก

ผูประกอบการรายอื่นเพิ่มเติม 

  3.10) ประหยัดตนทุนในการทํา Marketing 

 ประยุกตใชเครื่องมือ จาก สงิหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศจตุรภัทร (2555) และธนพัทธ  

เอมะบุตร (2557) 

 

3.7 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยไดดําเนินการรวบรวมขอมลูตามข้ันตอนดังน้ี คือ 

1) ผูทําการวิจัยไดกําหนดคุณสมบัติตาง ๆ และจํานวนของกลุมประชากรตัวอยางที่ใชใน

การศึกษา ซึ่งไดแก ผูประกอบการที่ขายเครื่องสําอางหรือเวชสําอางทั้งเพศชายและเพศหญิงที่ใชเว็บไซต

สําเร็จรูปในการขายเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานครโดยการเลือกจากเขตที่มผีูประกอบการทั้งราย

ใหญและรายยอยขายสินคาประเภทเครื่องสําอางเปนจํานวนมากในกรงุเทพมหานคร โดยแบงเปน 4 เขต

ดังน้ี เขตลาดพราว เขตหลักสี่ เขตสยามสแควร และเขตหวยขวาง 

2) ผูวิจัยจัดสัดสวนของจํานวนตัวอยางแตละกลุม แบบกําหนดจํานวนตัวอยาง (Quota 

Sampling) จาก 4 กลุมพื้นที่ โดยการกําหนดใหพื้นที่ดังกลาวมีจํานวนกลุมตัวอยางพื้นทีล่ะเทา ๆ กัน 

ดังตอไปน้ี 

2.1) เขตลาดพราวทําการสํารวจแบบสอบถามวันที ่

วันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ. 2558 ถึงวันที่ 15 มกราคม พ.ศ. 2559 จํานวน 100 คน 

2.2) เขตหลกัสีท่ําการสํารวจแบบสอบถามวันที ่

 วันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ. 2558 ถึงวันที่ 15 มกราคม พ.ศ. 2559 จํานวน 100 คน 

2.3) เขตสยามสแควรทําการสํารวจแบบสอบถามวันที ่

วันที่ 10 มกราคม พ.ศ. 2559 ถึงวันที่ 15 กุมภาพันธ พ.ศ. 2559 จํานวน 100 คน 
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2.4) เขตหวยขวางทําการสํารวจแบบสอบถามวันที ่

วันที่ 10 มกราคม พ.ศ. 2559 ถึงวันที่ 15 กุมภาพันธ พ.ศ. 2559 จํานวน 100 คน 

 3) ผูทําการวิจัยอธิบายเน้ือหาในแบบสอบถาม และอธิบายวิธีการตอบแบบสอบถามแก

ทีมงาน 

 4) ผูทําการวิจัยหรือทมีงาน เดินทางไปตามสถานที่ที่ไดระบไุวขางตน 

 5) ผูวิจัยหรือทมีงาน นําแบบสอบถามไปแจกแกกลุมประชากรทีเ่ปนเปาหมายและและ

ตรวจสอบวาผูทําแบบสอบถามไดทําไดครบถวนสมบูรณ ซือ้ถาผูตอบบถอดถามมีขอสงสัยใน

แบบสอบถามน้ัน ใหผูแจกแบบสอบถามอธิบายใหเขาใจตรงกัน 
 

3.8 การแปลผลขอมลู 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาอันตรภาคช้ัน สําหรบัการแปลผลขอมลูน้ัน ผูทําการวิจัยทําการแปลผล

โดยคํานวณคาอันตรภาคช้ัน เพื่อกําหนดชวงช้ัน ดวยการใชสูตรคํานวณและคําอธิบายสําหรับแตละ

ชวงช้ัน ดังน้ี 

   

อันตรภาคช้ัน  = คาสูงสุด – คาตํ่าสุด 

            จํานวนช้ัน 

     =  = 0.80 

 

ตารางที่ 3.2: ตารางแสดงคาการแปลผลขอมลูโดยคํานวณคาอันตรภาคช้ัน 

 

ชวงชั้นของคะแนน การแปลผล 

1.00 ถึง 1.80 นอยที่สุด 

1.81 ถึง 2.61 นอย 

2.62 ถึง 3.42 ปานกลาง 

3.43 ถึง 4.23 มาก 

4.24 ถึง 5.00 มากที่สุด 
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3.9 การวิเคราะหมาตรวัดขอมลู 

ในข้ันตอนน้ีเปนการวิเคราะหมาตรวัดของขอมูลที่เกี่ยวของกับตัวแปรทั้งหมดเพือ่กําหนด

คาสถิติที่เหมาะสมสําหรบัการประมวลผล การตีความ และการสรุปผลการทดสอบสมมุติฐานและผล

การศึกษาของงานวิจัย การวิเคราะหมาตรวัดของขอมลูซึง่แบงเปนขอมลูมีดังน้ี 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคล เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวของกบัลักษณะดานประชากรศาสตร

ของผูตอบแบบสอบถาม โดยจะทําการศึกษาทีเ่กี่ยวกบัเรื่องเพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับ

การศึกษา และรายไดเฉลี่ย มีลกัษณะเปนแบบสอบถามปลายปด (Closed End) มีคําตอบหลาย

ตัวเลือก (Multiple Choice) และใหเลอืกตอบเพียงขอเดียว มีคําถามจํานวน 5 ขอ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.3: ขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

1. เพศ นามบัญญัติ 1 คือเพศชาย 

  2 คือเพศหญิง 

2. อายุ อันตรภาคสวน 1 คืออายุ 21 - 25 ป 

  2 คืออายุ 26 - 30 ป 

  3 คืออายุ 31 - 35 ป 

  4 คืออายุ 36 - 40 ป 

  5 คืออายุ 41 ปข้ึนไป 

4. ระดับการศึกษา เรียงลําดับ 1 คือระดับตํ่ากวาปรญิญาตร ี

  2 คือระดับปริญญาตร ี

  3 คือ ระดับปริญญาโท หรือสูงกวา 

5. ระดับรายได อันตรภาคสวน 1 คือ รายไดไมเกิน 50,000 บาท 

  2 คือ รายได 50,001-100,000 บาท 

  3 คือ รายได 100,001-500,000 บาท 

  4 คือ รายได 500,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับการใชผลิตภัณฑเวชสําอาง เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลการใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูในการขายผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบสอบถาม

ปลายปด (Closed End) มีคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) และใหเลือกตอบเพียงขอเดียว  

มีคําถามจํานวน 2 ขอ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.4: ขอมูลเกี่ยวกบัการใชเว็บไซตสําเรจ็รปูในการขายผลิตภัณฑเวชสําอางของผูประกอบการ

เครื่องสําอาง 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

ระยะเวลาในการใชเว็บไซต อันตรภาคสวน 1 คือ ใชนอยกวา 1 ป 

โปรแกรมสําเร็จรูป  2 คือ ใช 1-5 ป 

  3 คือ ใชมากกวา 5 ปข้ึนไป 

เครื่องมือที่ใชในการใชเว็บไซต นามบัญญัติ 1 คือ ใช Computer 

สําเร็จรูป (มากทีสุ่ด)  2 คือ ใช Notebook 

  3 คือ ใช Mobile 

 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับระดับความสําคญัของปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรปูในการขายผลิตภัณฑเวชสําอางของผูประกอบการเครื่องสาํอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยทีส่งผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูใน

การขายผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขกรุงเทพมหานครของผูตอบ

แบบสอบถาม มเีปนลักษณะแบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Likert Scales) 5 ระดับ คือ 

ระดับความสําคัญแบบมากทีสุ่ด แบบมาก แบบปานกลาง แบบนอย และแบบนอยที่สุด โดยมกีารรวม

คะแนนแบบ Rating Scale ของ Likert (Method of Summated Rating: Likert Scale) และ

แบงกลุมคําถามออกเปน 3 กลุมใหญ ดังน้ี 

กลุมคําถามท่ี 1 ปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยีที่สงผลตอการตัดสนิใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปู

ของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร โดยแสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญ  

5 ระดับ ประกอบดวยคําถาม ดังน้ี 
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ตารางที่ 3.5: ตารางแสดงมาตรวัดขอมูลกลุมคําถามเกี่ยวกบัปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยี 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

1. ดานการยอมรบัเทคโนโลยี 

1.1 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะชวยใหทาน

ประหยัดเวลาในการใหบรกิารขายสินคา 

อันตรภาค 1 คือสําคัญนอยที่สุด 

2 คือสําคัญนอย 

1.2 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะทําใหลูกคาทราบ

ขอมูลของสินคาอยางละเอียดและถูกตอง 

อันตรภาค 3 คือสําคัญปานกลาง 

4 คือสําคัญมาก 

1.3 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะทําใหทานไดรับ

ประสบการณขอมลูความตองการของลูกคาไดมาก

ย่ิงข้ึน 

อันตรภาค 5 คือสําคัญมากทีสุ่ด 

1.4 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะ

สามารถเรียนรูและทําความเขาใจไดเอง 

อันตรภาค  

1.5 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะ

สามารถใชงานอยางชํานาญได 

อันตรภาค  

1.6 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูสะดวก รวดเร็ว และ

มีข้ันตอนไมยุงยาก 

อันตรภาค  

1.7 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูสามารถเปรียบเทียบ

ขอดีขอเสียของสินคาไดเร็วทําใหเกิดการซื้อขายได

งายข้ึน 

อันตรภาค  

1.8 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูทําใหทานใหบรกิาร

ลูกคาตรงความตองการของทาน 

อันตรภาค  

1.9 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูทําใหเขาถึงลูกคาได

งาย 

อันตรภาค  

1.10 มีการวัดผลและปรับปรงุคุณภาพของระบบอยู

ตลอดเวลา 

อันตรภาค  
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กลุมคําถามท่ี 2 ปจจัยดานทัศนคติทีส่งผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญ  

5 ระดับ ประกอบดวยคําถาม ดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.6: ตารางแสดงมาตรวัดขอมูลกลุมคําถามเกี่ยวกบัปจจัยดานทัศนคติ 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

2. ดานทัศนคติ 

2.1 คุณภาพการบริการ มีความนาเช่ือถือ อันตรภาค 1 คือสําคัญนอยที่สุด 

2.2 ความหลากหลายของเว็บไซตสําเรจ็รปูที่

จําหนายหรือเปดใชบริการทําใหทานตัดสินใจ

เลือกใชบริการเว็บไซต 

อันตรภาค 2 คือสําคัญนอย 

3 คือสําคัญปานกลาง 

4 คือสําคัญมาก 

2.3 ลูกคามีความตองการซื้อสินคาออนไลน เพราะ

ความสะดวกสบายในบรกิารที่ไดรับ 

อันตรภาค 5 คือสําคัญมากทีสุ่ด 

2.4 ลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมลูราคาและความ

สะดวกสบายกับแหลงจําหนายอื่น ๆ และตัดสินใจ

ซื้อไดทันท ี

อันตรภาค  

2.5 ลูกคาตัดสินใจซือ้ไดทันทีเมื่อเห็นโฆษณาจาก

เว็บไซต หรอืจากคํารีวิวของลูกคาคนอื่น ๆ ที่เคย

สั่งซือ้จากเว็บไซต 

อันตรภาค  

2.6 สามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง อันตรภาค  

2.7 ลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง อันตรภาค  

2.8 เปนชองทางในการจําหนายทีก่วาง สามารถซื้อ

ไดจากทุกสถานที่ที่มอีินเทอรเน็ต 

อันตรภาค  

2.9 มีขอมูลสินคาครบถวน อันตรภาค  

2.10 ลูกคาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมื่อ

มีปญหาการใชงาน 

อันตรภาค  
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กลุมคําถามท่ี 3 ปจจัยการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครือ่งสําอางใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยแสดงเกณฑในการวัดระดับความสาํคัญ 5 ระดับ ประกอบดวยคําถาม ดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.7: ตารางแสดงมาตรวัดขอมูลกลุมคําถามเกี่ยวกบัปจจัยการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รูป

ของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

3. ปจจัยการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

3.1 ทานเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซต

สําเร็จรูปเปนการเพิม่ยอดขายอีกชองทางหน่ึง 

อันตรภาค 1 คือสําคัญนอยที่สุด 

2 คือสําคัญนอย 

3 คือสําคัญปานกลาง 

4 คือสําคัญมาก 

5 คือสําคัญมากทีสุ่ด 

3.2 ทานเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซต

สําเร็จรูปเปนการเพิม่ชองทางการขายอีกชองทาง

หน่ึง 

อันตรภาค 

3.3 ทานคิดวาสามารถใหบริการไดตลอด 24 

ช่ัวโมง 

อันตรภาค 

3.4 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูมบีรกิารครบถวน

ครอบคลมุ เชน การแกปญหาหรอืสอบถามขอมลู 

อันตรภาค  

3.5 ทานคิดวาสามารถติดตอ Call Center ได

ทันทีเมือ่มปีญหาการใชงาน 

อันตรภาค  

3.6 มีข้ันตอนการทํางานที่ยืดหยุนในการขายผาน

ระบบอินเทอรเน็ต 

อันตรภาค  

3.7 สามารถปรับเปลี่ยนขอมลูไดตลอด 24 ช่ัวโมง อันตรภาค  

3.8 คุณภาพการบริการ ทําใหทานตัดสินใจ

เลือกใชบริการเว็บไซตสําเรจ็รปู 

อันตรภาค  

3.9 มีการทํา SEO ในตัวเว็บไซตสําเร็จรูป โดยที่ไม

ตองซื้อบริการเสริมจากผูประกอบการรายอื่น

เพิ่มเติม 

อันตรภาค  

3.10 ประหยัดตนทุนในการทํา Marketing อันตรภาค  
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3.10 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรบัการวิเคราะหขอมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษาครั้งน้ีไว

ดังน้ี คือ 

1) สถิติเชิงพรรณนา ผูทําการวิจัยใชวิธีการแบบสถิติเชิงพรรณนาในการการอธิบายผลของ

การศึกษาของกลุมตัวอยาง คือ 

  1.1) ตัวแปรดานคุณสมบัติของตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ซึ่งขอมลูน้ีไดใชมาตรวัดแบบนามบญัญัติ เน่ืองจากวาไมสามารถวัดเปน

มูลคาได และผูทําการวิจัยตองการทีจ่ะบรรยายใหทราบถึงจาํนวนตัวอยางซึ่งจําแนกตามคุณสมบัติ

เทาน้ัน ดังน้ัน สถิติที่เหมาะสม คือ คาความถ่ี (จํานวน) และคารอยละ 

  1.2) ตัวแปรดานระดับความคิดเห็น ไดแก การยอมรับเทคโนโลยี ทัศนคติ และ

ปจจัยการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอาง เปนขอมลูที่ใชมาตรวัดอันตร

ภาคเน่ืองจากผูวิจัยไดกําหนดคาคะแนนใหแตละระดับ และผูวิจัยตองการทราบจํานวนตัวอยาง และ

คาเฉลี่ยคะแนนของแตละระดับความคิดเห็นของตัวอยาง สถิติที่ใชจึงไดแก คาความถ่ี คาเฉลี่ย และ

คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2) สถิติเชิงอางองิ ผูทําการวิจัยใชวิธีการแบบสถิติเชิงอางองิในการการอธิบายผลของ

การศึกษาของกลุมตัวอยาง คือ 

 การวิเคราะหเพื่อหาคาความสมัพันธกันในแบบของการสงผลตอกันระหวางตัวแปรอสิระที่ได

ต้ังสมมติฐานไว ไดแก ในดานการยอมรับเทคโนโลยี และในดานทัศนคติ ซึ่งใชวิธีหาคาโดยใชมาตรวัด

อันตรภาคในการวัดคาจากตัวแปรตาม น่ันก็คือ การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการ

เครื่องสําอาง ซึ่งการใชวิธีการหาคาโดยใชมาตรวัดอันตรภาคน้ีเพื่อที่ทําการตรวจสอบคาความแตกตางที่

ตัวแปรอิสระในแตละตัวที่กําหนดไดสงผลตอตัวแปรตามตอตัวแปรตาม เพราะฉะน้ัน สถิติที่ใชในการหา

คาในครั้งน้ีก็คือ การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2552) 
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ตารางที่ 3.8: ตารางแสดงสมมติฐานการวิจัย และสถิติที่ใชในการวิเคราะห 

 

สมมติฐาน สถิตทิี่ใชในการวิเคราะห 

สมมติฐานที ่1 การยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

Multiple Regression 

สมมติฐานที ่2 ทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคสงผล

ตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขต

กรุงเทพมหานคร 

Multiple Regression 

สมมติฐานขอท่ี 3 การยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความตองการ

ซื้อออนไลนสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการ

เครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

Multiple Regression 

 



 
 

บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

ในบทน้ีเปนการทําการวิเคราะหขอมลูเพื่อที่ตองการการทดสอบสมมุติฐานและอธิบายผลที่

เกี่ยวของกบัตัวแปรแตละตัว ในหัวขอเรื่อง ปจจัยดานการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติทีส่งผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ขอมลูดังกลาว

ผูทําการวิจัยไดรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีคําตอบทีส่มบรูณครบถวน จํานวนทั้งหมด 400 ชุด  

ผลจากการวิเคราะหไดแบงออกเปน 5 สวน คือ 

สวนที่ 1 เปนขอมลูทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 เปนขอมลูทั่วไปเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีทีส่งผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

สวนที่ 3 เปนขอมลูเกี่ยวกบัทัศนคติทีส่งผลตอความตองการซื้อออนไลนของผูบรโิภคสงผล

ตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 4 เปนขอมลูเกี่ยวกบัการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอาง          

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 5 การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

4.1 สัญลักษณสาํหรับการวิเคราะหขอมูล 

เพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกันในการแปลความหมายจากการนําเสนอผลการศึกษา และ

วิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจึงกําหนดความหมายของสัญลักษณทีใ่ช เพื่อนําเสนอผลการวิจัย ดังน้ี 

 n  แทน จํานวนของกลุมตัวอยาง 

 x   แทน คาเฉลี่ยของคะแนนดิบ 

 S.D.  แทน คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 

 Beta () แทน คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน 

 Adjust R2 แทน กําลังสองของคาสมัประสทิธ์ิสหสัมพันธพหุคูณที่ปรับแลว 

 B  แทน คาสัมประสิทธ์ิของตัวพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

 S.E.  แทน ความคาดเคลื่อนมาตรฐานของสมัประสิทธ์ิ 

 F  แทน คาคํานวณจากการวิเคราะหความแปรปรวน 

 Sig  แทน คานัยสําคัญจากการคํานวณ (Significant Value) 
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 VIF  แทน คาที่คํานวณไดจากสวนกลับของคา Tolerance วัด   

    Multicollinearity (ไมควรเกิน 10) 

 

4.2 สวนท่ี 1 เปนขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 4.1: ผลการศึกษาเกี่ยวกับเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 

หญิง 

103 

293 

26.75 

73.25 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษา พบวา ถาจําแนกตามเพศของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเพศหญิง มากที่สุด 

จํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 73.25 และรองลงมาเปนเพศชายจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 

26.75 

 

ตารางที่ 4.2: ผลการศึกษาเกี่ยวกับอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

21-25 ป 

26-30 ป 

31-35 ป 

36-40 ป 

41 ปข้ึนไป 

89 

246 

45 

16 

4 

22.25 

61.50 

11.25 

4.00 

1.00 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษา พบวา ถาจําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26-30 ป  

มากที่สุด จํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 61.50 รองลงมาคือ มีอายุ 21-25 ป จํานวน 89 คน คิดเปน 

รอยละ 22.25 อายุ 31-35 ป จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.25 อายุ 36-40 ป จํานวน 16 คน  

คิดเปนรอยละ 4.00 และอายุ 41 ปข้ึนไป จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.3: ผลการศึกษาเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 

สมรส 

หยาราง/ หมาย/ แยกกันอยู 

191 

198 

11 

47.75 

49.50 

2.75 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษา พบวา ถาจําแนกตามสถานภาพของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสถานะภาพ

เปนสมรส มากที่สุด จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.50 รองลงมาคือ สถานภาพเปนโสด จํานวน 

191 คน คิดเปนรอยละ 47.75 และสถานภาพเปนหยาราง/ หมาย/ แยกกันอยู จํานวน 11 คน คิด

เปนรอยละ 2.75 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.4: ผลการศึกษาเกี่ยวกับระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี

ปริญญาโทหรอืสงูกวา 

71 

294 

35 

17.75 

73.50 

8.75 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษา พบวา ถาจําแนกตามระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมรีะดับ

การศึกษาปริญญาตรี มากทีสุ่ด จํานวน 298 คน คิดเปนรอยละ 73.50 รองลงมาคือ มรีะดับการศึกษา

ตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 และมีระดับการศึกษาปรญิญาโทหรือสงูกวา 

จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.5: ผลการศึกษาเกี่ยวกับรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม 

 

รายไดเฉลี่ย จํานวน รอยละ 

ไมเกิน 50,000 บาท 

50,001-100,000 บาท 

100,001-500,000 บาท 

500,001 บาทข้ึนไป 

305 

70 

25 

0 

76.25 

17.50 

6.25 

0.00 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษา พบวา ถาจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

รายไดเฉลีย่ตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท มากที่สุด จํานวน 305 คน คิดเปนรอยละ 76.25 รองลงมา

คือมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 50,001-100,000 บาท จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 และมรีายได

เฉลี่ยตอเดือน 100,001-500,000 บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25 

 

ตารางที่ 4.6: ผลการศึกษาเกีย่วกับระยะเวลาในการใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ระยะเวลาในการใชเว็บไซต

สําเร็จรปู 

จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 ป 

1-5 ป 

มากกวา 5 ปข้ึนไป 

42 

216 

142 

10.50 

54.00 

35.50 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษา พบวา ถาจําแนกตามระยะเวลาในการใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาในการใชเว็บไซตสําเร็จรปู 1-5 ป มากทีสุ่ด จํานวน 216 คน คิดเปน

รอยละ 54.00 รองลงมาคือมรีะยะเวลาในการใชเว็บไซตสําเร็จรูปมากกวา 5 ปข้ึนไป จํานวน 142 คน 

คิดเปนรอยละ 35.50 และมรีะยะเวลาในการใชเว็บไซตสําเร็จรูปนอยกวา 1 ป จํานวน 42 คน คิดเปน

รอยละ 10.50 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.7: ผลการศึกษาเกี่ยวกับเครื่องมือที่ใชในการใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูตอบแบบสอบถาม 

 

เครื่องมือท่ีใชในการใชเว็บไซต

สําเร็จรปู 

จํานวน รอยละ 

Computer 

Notebook 

Mobile 

126 

230 

44 

31.50 

57.50 

11.00 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษา พบวา ถาจําแนกตามเครื่องมือที่ใชในการใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญใช Notebook มากที่สุด จํานวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.50 รองลงมาคือ 

ใช Computer จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 และใช Mobile จํานวน  44 คน คิดเปนรอยละ 

11.00 ตามลําดับ 

 

4.3 สวนท่ี 2 เปนขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับการยอมรบัเทคโนโลยีท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที่ 4.8: ผลการศึกษาเกี่ยวกับการยอมรบัเทคโนโลยีทีส่งผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูป

ของผูตอบแบบสอบถาม 

 

การยอมรับเทคโนโลยีท่ีสงผลตอการตัดสินใจ 

ใชเว็บไซตสําเร็จรปู 

ความคิดเห็น 

X̄  S.D. แปลผล 

1. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปจะชวยใหทานประหยัดเวลาใน

การใหบริการขายสินคา 

2. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหลูกคาทราบขอมูลของ

สินคาอยางละเอียดและถูกตอง 

3. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหทานไดรับประสบการณ

ขอมูลความตองการของลูกคาไดมากย่ิงข้ึน 

4. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถเรียน

รูและทําความเขาใจไดเอง 

4.200 

 

4.160 

 

4.210 

 

4.190 

0.473 

 

0.492 

 

0.490 

 

0.447 

มาก 

 

มาก 

 

มากที่สุด 

 

มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.8 (ตอ): ผลการศึกษาเกี่ยวกบัการยอมรับเทคโนโลยีทีส่งผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

การยอมรับเทคโนโลยีท่ีสงผลตอการตัดสินใจ 

ใชเว็บไซตสําเร็จรปู 

ความคิดเห็น 

X̄  S.D. แปลผล 

5. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถใช

งานอยางชํานาญได 

6. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปสะดวก รวดเร็ว และมีข้ันตอนไม

ยุงยาก 

7. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปสามารถเปรียบเทียบขอดีขอเสีย

ของสินคาไดเร็วทําใหเกิดการซือ้ขายไดงายข้ึน 

8. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปทําใหทานใหบรกิารลูกคาตรง

ความตองการของทาน 

9. ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปทําใหเขาถึงลูกคาไดงาย 

10. มีการวัดผลและปรบัปรุงคุณภาพของระบบอยูตลอดเวลา 

4.210 

 

4.170 

 

4.160 

 

4.210 

 

4.130 

4.150 

0.515 

 

0.537 

 

0.508 

 

0.511 

 

0.514 

0.486 

มากที่สุด 

 

มาก 

 

มาก 

 

มากที่สุด 

 

มาก 

มาก 

รวม 4.180 0.497 มาก 

 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.8 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญดาน

การยอมรับเทคโนโลยีตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รูป พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมผีลรวม

ดานการยอมรับเทคโนโลยีตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูอยูในระดับมาก (X̄ = 4.180) และมี

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.497) โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูป

จะทําใหไดรับประสบการณขอมลูความตองการของลูกคาไดมากย่ิงข้ึน (X̄ = 4.210) และมีสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.490) เว็บไซตสําเรจ็รูปน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถใชงานอยาง

ชํานาญได (X̄ = 4.210) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.515) และเว็บไซตสําเร็จรูปทํา

ใหบรกิารลูกคาตรงความตองการ (X̄ = 4.210) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.511)

มากที่สุด รองลงมา ไดแก คิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะชวยใหประหยัดเวลาในการใหบรกิารขายสินคา           

(X̄ = 4.200) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.473) คิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูน้ันเปนเรื่อง

งายที่จะสามารถเรียนรูและทําความเขาใจไดเอง (X̄ = 4.190) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่  

(S.D. = 0.447) คิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปสะดวก รวดเร็วและมีข้ันตอนไมยุงยาก (X̄ = 4.170) และมี

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.537) คิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหลูกคาทราบขอมูลของ
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สินคาอยางละเอียดและถูกตอง (X̄ = 4.160) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.492) และ

คิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปสามารถเปรียบเทียบขอดีขอเสียของสินคาไดเร็วทําใหเกิดการซื้อขายไดงายข้ึน     

(X̄ = 4.160) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.508) มีการวัดผลและปรบัปรุงคุณภาพ

ของระบบอยูตลอดเวลา (X̄ = 4.150) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.486) และทาน

คิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปทําใหเขาถึงลูกคาไดงาย (X̄ = 4.130) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที ่         

(S.D. = 0.514) ตามลําดับ 

 

4.4 สวนท่ี 3 เปนขอมูลเก่ียวกับทัศนคติท่ีมีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที่ 4.9: ผลการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคสงผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ทัศนคติท่ีมีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคสงผลตอ

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูป 

ความคิดเห็น 

X̄  S.D. แปลผล 

1. คุณภาพการบริการ มีความนาเช่ือถือ 

2. ความหลากหลายของเว็บไซตสําเร็จรูปทีจ่ําหนายหรอืเปดใช

บริการทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต 

3. ลูกคามีความตองการซื้อสินคาออนไลน เพราะความ

สะดวกสบายในบริการที่ไดรับ 

4.ลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมลูราคาและความสะดวกสบาย

กับแหลงจําหนายอื่น ๆ และตัดสินใจซื้อไดทันท ี

5. ลูกคาตัดสินใจซื้อไดทันทเีมื่อเห็นโฆษณาจากเว็บไซต หรอื

จากคํารีวิวของลกูคาคนอื่น ๆ ที่เคยสัง่ซื้อจากเว็บไซต 

6. สามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

7. ลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

8. เปนชองทางในการจําหนายทีก่วาง สามารถซื้อไดจากทุก

สถานที่ที่มอีินเทอรเน็ต 

9. มีขอมูลสินคาครบถวน 

4.090 

4.120 

 

4.120 

 

4.140 

 

4.080 

 

4.180 

4.210 

4.140 

 

4.000 

0.438 

0.468 

 

0.417 

 

0.417 

 

0.417 

 

0.505 

0.502 

0.484 

 

0.480 

มาก 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

มากที่สุด 

มาก 

 

มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.9 (ตอ): ผลการศึกษาเกี่ยวกบัทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคสงผล

ตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ทัศนคติท่ีมีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคสงผลตอ

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูป 

ความคิดเห็น 

X̄  S.D. แปลผล 

10. ลูกคาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมือ่มีปญหาการ

ใชงาน 

4.020 0.493 มาก 

รวม 4.110 0.442 มาก 

 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.9 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญดาน

ทัศนคติตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รูป พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมผีลรวมดานทัศนคติ

ตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปอยูในระดับมาก (X̄ = 4.110) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ 

(S.D. = 0.442) โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง        

(X̄ = 4.210) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.502) มากที่สุด รองลงมา ไดแก คิดวา

สามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง (X̄ = 4.180) และมีสวนเบีย่งเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.505)

คิดวาลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมูลราคาและความสะดวกสบายกบัแหลงจําหนายอื่น ๆ และ

ตัดสินใจซือ้ไดทันท ี(X̄ = 4.140) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.417) และเปนชองทาง

ในการจําหนายที่กวาง สามารถซือ้ไดจากทกุสถานทีท่ี่มีอินเทอรเน็ต (X̄ = 4.140) และมสีวนเบีย่งเบน

มาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.484) คิดวาความหลากหลายของเว็บไซตสําเร็จรูปที่จําหนายหรือเปดใช

บริการทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต (X̄ = 4.120) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ 

(S.D. = 0.468) และลกูคามีความตองการซื้อสินคาออนไลน เพราะความสะดวกสบายในบรกิารที่

ไดรับ (X̄ = 4.120) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.417) คิดวาคุณภาพการบริการ มี

ความนาเช่ือถือ (X̄ = 4.090) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.438) คิดวาลูกคาตัดสินใจ

ซื้อไดทันทีเมื่อเห็นโฆษณาจากเว็บไซต หรือจากคํารีวิวของลกูคาคนอื่น ๆ ที่เคยสั่งซื้อจากเว็บไซต   

(X̄ = 4.080) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.417) คิดวาลูกคาสามารถติดตอ Call 

Center ไดทันทีเมื่อมปีญหาการใชงาน (X̄ = 4.020) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 

0.493) และคิดวามีขอมูลสินคาครบถวน (X̄ = 4.000) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 

0.480) ตามลําดับ 
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4.5 สวนท่ี 4 เปนขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจใชเว็บไซตสาํเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสาํอาง              

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที่ 4.10: ผลการศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูป 
ความคิดเห็น 

X̄  S.D. แปลผล 

1. ทานเขาใจวาการใหบรกิารผานเว็บไซตสําเร็จรูปเปนการเพิ่ม

ยอดขายอีกทางหน่ึง 

2. ทานเขาใจวาการใหบรกิารผานเว็บไซตสําเร็จรูปเปนการเพิ่ม

ชองทางการขายอีกทางหน่ึง 

3. ทานคิดวาสามารถใหบริการไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

4.ทานคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปมีบริการครบถวนครอบคลมุ เชน 

การแกปญหาหรอืสอบถามขอมลู 

5. ทานคิดวาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมื่อมปีญหา

การใชงาน 

6. มีข้ันตอนการทํางานที่ยืดหยุนในการขายผานระบบ

อินเทอรเน็ต 

7. สามารถปรับเปลี่ยนขอมลูไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

8. คุณภาพการบริการ ทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต

สําเร็จรูป 

9. มีการทํา SEO ในตัวเว็บไซตสําเร็จรูป โดยที่ไมตองซือ้บรกิาร

เสริมจากผูประกอบการรายอื่นเพิ่มเติม 

10. ประหยัดตนทุนในการทํา Marketing 
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4.070 

 

4.100 

 

4.120 

 

4.150 

4.080 

 

4.100 

 

4.140 

0.424 

 

0.462 

 

0.438 

0.477 

 

0.480 

 

0.481 

 

0.502 

0.498 

 

0.517 

 

0.499 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวม 4.120 0.478 มาก 

 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.10 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญดาน

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปู พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมผีลรวมดานการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูอยูในระดับมาก (X̄ = 4.120) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.478)  

โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาเขาใจวาการใหบรกิารผานเว็บไซตสําเรจ็รปูเปนการเพิม่
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ยอดขายอีกทางหน่ึง (X̄ = 4.180) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.424) มากทีสุ่ด 

รองลงมา ไดแก คิดวาเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซตสําเร็จรปูเปนการเพิม่ชองทางการขายอกีทาง

หน่ึง (X̄ = 4.150)และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.462) และสามารถปรบัเปลี่ยนขอมูล

ไดตลอด 24 ช่ัวโมง (X̄ = 4.150) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.502) คิดวาประหยัด

ตนทุนในการทํา Marketing (X̄ = 4.140) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.499) คิดวามี

ข้ันตอนการทํางานที่ยืดหยุนในการขายผานระบบอินเทอรเน็ต (X̄ = 4.120) และมีสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.481) คิดวาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมื่อมปีญหาการใชงาน    

(X̄ = 4.100) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.480) และมีการทํา SEO ในตัวเว็บไซต

สําเร็จรูป โดยที่ไมตองซื้อบรกิารเสริมจากผูประกอบการรายอื่นเพิ่มเติม (X̄ = 4.100) และมีสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.517) คิดวาสามารถใหบริการไดตลอด 24 ช่ัวโมง (X̄ = 4.080) 

และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.438) และคุณภาพการบริการ ทําใหทานตัดสินใจ

เลือกใชบริการเว็บไซตสําเรจ็รปู (X̄ = 4.080) และมสีวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.498)  

และคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูมบีริการครบถวนครอบคลุม เชน การแกปญหาหรือสอบถามขอมูล  

(X̄ = 4.070) และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ (S.D. = 0.477) ตามลําดับ 

 

4.6 สวนท่ี 5 การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

 

ตารางที่ 4.11: ผลการวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) ของปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยีและ

ดานทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

การถดถอยRegression 

ความคลาดเคลื่อน Residual 

10.437 

22.180 

2 

397 

5.219 

.056 

93.407 .000a 

Total 32.617 399    
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ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะหคาความแปรปรวนของการวิเคราะหการ

ถดถอยเชิงพหุยืนยันวาตัวแปรอสิระ ซึ่งประกอบดวยปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยีและดาน

ทัศนคติที่สงผลตอตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใชเว็บไซตสาํเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอาง

เน่ืองจากพบวาคา Sig. ของสมการมีคาเทากับ 0.000a อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

สมมติฐานขอท่ี 1 การยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอาง 

 

ตารางที่ 4.12: อิทธิพล ของการยอมรบัเทคโนโลยีตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอาง 

 

ตัวแปรอิสระ 

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ 

ผูประกอบการเครื่องสาํอาง 

S.E. B Bata t Sig. VIF 

คาคงที ่

1. เว็บไซตสําเร็จรูปจะชวยใหทาน

ประหยัดเวลาในการใหบรกิารขายสินคา 

2. เว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหลกูคาทราบ

ขอมูลของสินคาอยางละเอียดและถูกตอง 

3. เว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหทานไดรับ

ประสบการณขอมลูความตองการของ

ลูกคาไดมากย่ิงข้ึน 

4. เว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรือ่งงายที่จะ

สามารถเรียนรูและทําความเขาใจไดเอง 

5. เว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรือ่งงายที่จะ

สามารถใชงานอยางชํานาญได 

6. เว็บไซตสําเร็จรูปสะดวก รวดเร็ว  

และมีข้ันตอนไมยุงยาก 
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-.056 

 

.048 
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.034 
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.083 

 

.173 

 

 

.037 

 

.128 

 

.063 

12.376 

-1.819 

 

1.682 

 

3.136 

 

 

.642 

 

2.413 

 

1.238 

.000 

.070 

 

.093 

 

.002 

 

 

.521 

 

.016 

 

.216 

 

1.238 

 

1.151 

 

1.437 

 

 

1.547 

 

1.345 

 

1.230 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.12 (ตอ): อิทธิพล ของการยอมรับเทคโนโลยีตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอาง 

 

ตัวแปรอิสระ 

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ 

ผูประกอบการเครื่องสาํอาง 

S.E. B Bata t Sig. VIF 

7. เว็บไซตสําเร็จรูปสามารถเปรียบเทียบ

ขอดีขอเสียของสินคาไดเร็วทําใหเกิดการ

ซื้อขายไดงายข้ึน 

8. เว็บไซตสําเร็จรูปทําใหทานใหบริการ

ลูกคาตรงความตองการของทาน 

9. เว็บไซตสําเร็จรูปทําใหเขาถึงลูกคา 

ไดงาย 

10. มีการวัดผลและปรบัปรุงคุณภาพของ

ระบบอยูตลอดเวลา 

.028 

 

 

.029 

 

.028 

 

.030 

.025 

 

 

.044 

 

.026 

 

.067 

.044 

 

 

.079 

 

.046 

 

.114 

.869 

 

 

1.520 

 

.908 

 

2.240 

.386 

 

 

.129 

 

.364 

 

.026 

 

1.214 

 

 

1.284 

 

1.217 

 

1.235 

R2 = 0.180 , F = 8.529 , p < 0.05       

 

ผลการศึกษาจากการทดสอบสมมติฐานที่วาการยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร จากตารางที่ 4.12 ผลการ

วิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยัพบวามีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

มากที่สุดคือ เว็บไซตสําเรจ็รปูจะทําใหทานไดรับประสบการณขอมูลความตองการของลูกคาไดมาก

ย่ิงข้ึนซึ่งมีคา Bata = 0.173, คา t = 3.136 และมีคา Sig.= 0.002 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 

0.05 ดังน้ัน เว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหทานไดรับประสบการณขอมูลความตองการของลูกคาไดมาก

ย่ิงข้ึนสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอาง รองลงมาคือ เว็บไซต

สําเร็จรูปน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถใชงานอยางชํานาญได ซึ่งมีคา Bata = 0.128, คา t = 2.413 

และมีคา Sig.= 0.016 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังน้ัน เว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรือ่งงาย

ที่จะสามารถใชงานอยางชํานาญไดสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอาง และมีการวัดผลและปรบัปรุงคุณภาพของระบบอยูตลอดเวลา ซึ่งมีคา Bata = 0.114, 

คา t = 2.240 และมีคา Sig.= 0.026 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังน้ัน มีการวัดผลและ

ปรับปรงุคุณภาพของระบบอยูตลอดเวลาสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการ
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เครื่องสําอาง ตามลําดับ ดังน้ันจึงยอมรบัสมมติฐานได สวนตัวแปรอื่น ๆ ไดแก เว็บไซตสําเรจ็รปูจะ

ชวยใหทานประหยัดเวลาในการใหบรกิารขายสินคา, เว็บไซตสําเรจ็รูปจะทําใหลูกคาทราบขอมูลของ

สินคาอยางละเอียดและถูกตอง, เว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรือ่งงายทีจ่ะสามารถเรียนรูและทําความ

เขาใจไดเอง, เว็บไซตสําเรจ็รปูสะดวก รวดเร็ว และมีข้ันตอนไมยุงยาก, เว็บไซตสําเร็จรูปสามารถ

เปรียบเทียบขอดีขอเสียของสินคาไดเร็วทําใหเกิดการซื้อขายไดงายข้ึน, เว็บไซตสําเร็จรูปทําใหทาน

ใหบรกิารลูกคาตรงความตองการของทาน และมีการวัดผลและปรับปรงุคุณภาพของระบบอยู

ตลอดเวลา ซึง่มีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังน้ัน ตัวแปรอื่น ๆ ไดแก เว็บไซตสําเรจ็รูปจะชวย

ใหทานประหยัดเวลาในการใหบริการขายสินคา, เว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหลูกคาทราบขอมูลของ

สินคาอยางละเอียดและถูกตอง, เว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปนเรือ่งงายทีจ่ะสามารถเรียนรูและทําความ

เขาใจไดเอง, เว็บไซตสําเรจ็รปูสะดวก รวดเร็ว และมีข้ันตอนไมยุงยาก, เว็บไซตสําเร็จรูปสามารถ

เปรียบเทียบขอดีขอเสียของสินคาไดเร็วทําใหเกิดการซื้อขายไดงายข้ึน, เว็บไซตสําเร็จรูปทําใหทาน

ใหบรกิารลูกคาตรงความตองการของทาน และมีการวัดผลและปรับปรงุคุณภาพของระบบอยู

ตลอดเวลาจึงไมสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

จากผลวิเคราะหพบวาคา VIF ของตัวแปรอสิระ พบวา เว็บไซตสําเร็จรูปจะชวยใหทาน

ประหยัดเวลาในการใหบรกิารขายสินคา มีคา VIF = 1.238, เว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหลกูคาทราบ

ขอมูลของสินคาอยางละเอียดและถูกตอง มีคา VIF = 1.151, เว็บไซตสําเร็จรูปจะทําใหทานไดรับ

ประสบการณขอมลูความตองการของลูกคาไดมากย่ิงข้ึนมีคา VIF = 1.437, เว็บไซตสําเร็จรูปน้ันเปน

เรื่องงายทีจ่ะสามารถเรียนรูและทําความเขาใจไดเองมีคา VIF = 1.547, เว็บไซตสําเรจ็รปูน้ันเปนเรื่อง

งายที่จะสามารถใชงานอยางชํานาญไดมีคา VIF = 1.345, เว็บไซตสําเร็จรูปสะดวก รวดเร็ว และมี

ข้ันตอนไมยุงยาก มีคา VIF = 1.230, เว็บไซตสําเรจ็รปูสามารถเปรียบเทียบขอดีขอเสียของสินคาได

เร็วทําใหเกิดการซื้อขายไดงายข้ึนมีคา VIF = 1.214, เว็บไซตสําเรจ็รูปทําใหทานใหบรกิารลูกคาตรง

ความตองการของทานมีคา VIF = 1.284, เว็บไซตสําเร็จรูปทําใหเขาถึงลูกคาไดงาย มีคา VIF = 

1.217 และมกีารวัดผลและปรับปรุงคุณภาพของระบบอยูตลอดเวลา มีคา VIF = 1.235 ซึ่งมีคาไม

มากกวา 10 แสดงวาตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธกัน และพบวาคา R2 มี คา 0.180 หมายความวา 

การยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขต

กรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 18.00 เหลืออีกรอยละ 82.00 สามารถอธิบายไดจากตัวแปรอื่น 

ผลการศึกษาดังกลาว ถือวาสอดคลองกับสมมติฐานที่วาการยอมรบัเทคโนโลยีสงผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 สมมติฐานขอท่ี 2 ทัศนคติที่มีตอความตองการซือ้ออนไลนของผูบริโภคสงผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

 

ตารางที่ 4.13: อิทธิพล ของทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคตอการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

 

ตัวแปรอิสระ 

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ 

ผูประกอบการเครื่องสาํอาง 

S.E. B Bata t Sig. VIF 

คาคงที ่

1. คุณภาพการบริการ มีความนาเช่ือถือ 

2. ความหลากหลายของเว็บไซต

สําเร็จรูปทีจ่ําหนายหรอืเปดใชบริการทํา

ใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต 

3. ลูกคามีความตองการซื้อสินคา

ออนไลน เพราะความสะดวกสบายใน

บริการที่ไดรบั 

4. ลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมลูราคา

และความสะดวกสบายกบัแหลงจําหนาย

อื่น ๆ และตัดสินใจซื้อไดทันท ี

5. ลูกคาตัดสินใจซื้อไดทันทเีมื่อเห็น

โฆษณาจากเว็บไซต หรือจากคํารีวิวของ

ลูกคาคนอื่น ๆ ที่เคยสัง่ซื้อจากเว็บไซต 

6. สามารถซือ้ขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

7. ลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

8. เปนชองทางในการจําหนายทีก่วาง 

สามารถซื้อไดจากทุกสถานทีท่ี่มี

อินเทอรเน็ต 

9. มีขอมูลสินคาครบถวน 

10. ลูกคาสามารถติดตอ Call Center 

ไดทันทีเมื่อมีปญหาการใชงาน 
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R2 = 0.337 , F = 19.744 , p < 0.05       
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ผลการศึกษาจากการทดสอบสมมติฐานที่วาทัศนคติสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูป

ของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร จากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะหสมการ

ถดถอยเชิงพหเุพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัยพบวามีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มากที่สุดคือ 

ลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมลูราคาและความสะดวกสบายกับแหลงจําหนายอื่น ๆ และตัดสินใจซื้อ

ไดทันที ซึ่งมีคา Bata = 0.244, คา t = 4.534 และมีคา Sig.= 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 

0.05 ดังน้ัน ลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมูลราคาและความสะดวกสบายกบัแหลงจําหนายอื่น ๆ 

และตัดสินใจซื้อไดทันทสีงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

รองลงมาคือ ลูกคาตัดสินใจซื้อไดทันทีเมือ่เห็นโฆษณาจากเว็บไซต หรือจากคํารีวิวของลูกคาคนอื่น ๆ 

ที่เคยสัง่ซื้อจากเว็บไซต ซึ่งมีคา Bata = 0.216, คา t = 4.658 และมีคา Sig.= 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา

ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังน้ัน ลูกคาตัดสินใจซื้อไดทันทเีมื่อเหน็โฆษณาจากเว็บไซต หรือจากคํารีวิวของ

ลูกคาคนอื่น ๆ ที่เคยสัง่ซื้อจากเว็บไซตสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอาง และเปนชองทางในการจําหนายที่กวาง สามารถซื้อไดจากทุกสถานที่ที่มอีินเทอรเน็ต  

ซึ่งมีคา Bata = 0.122, คา t = 2.558 และมีคา Sig.= 0.011 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 

ดังน้ัน เปนชองทางในการจําหนายที่กวาง สามารถซื้อไดจากทุกสถานที่ที่มีอินเทอรเน็ตสงผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอาง ตามลําดับ ดังน้ันจงึยอมรับสมมติฐานได 

สวนตัวแปรอื่น ๆ ไดแก คุณภาพการบริการ มีความนาเช่ือถือ, ความหลากหลายของเว็บไซตสําเร็จรูป

ที่จําหนายหรอืเปดใชบริการทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต, ลูกคามีความตองการซือ้สินคา

ออนไลน เพราะความสะดวกสบายในบริการที่ไดรบั, สามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง, ลูกคาเห็น

โฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง, มีขอมูลสินคาครบถวนและลูกคาสามารถติดตอ Call Center ไดทันที

เมื่อมปีญหาการใชงาน ซึง่มีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังน้ัน ตัวแปรอื่น ๆ ไดแก คุณภาพการ

บริการ มีความนาเช่ือถือ, ความหลากหลายของเว็บไซตสําเร็จรูปทีจ่ําหนายหรอืเปดใชบริการทําให

ทานตัดสินใจเลือกใชบรกิารเว็บไซต, ลูกคามีความตองการซือ้สินคาออนไลน เพราะความสะดวก 

สบายในบริการที่ไดรบั, สามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง, ลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง,  

มีขอมูลสินคาครบถวนและลูกคาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมือ่มีปญหาการใชงานจงึไม

สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

จากผลวิเคราะหพบวาคา VIF ของตัวแปรอสิระ พบวา คุณภาพการบริการ มีความนาเช่ือถือ 

มีคา VIF = 1.260, ความหลากหลายของเว็บไซตสําเร็จรูปทีจ่ําหนายหรือเปดใชบริการทําใหทาน

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต มีคา VIF = 1.299, ลูกคามคีวามตองการซือ้สินคาออนไลน เพราะ

ความสะดวกสบายในบรกิารที่ไดรับมีคา VIF = 1.504, ลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมูลราคาและ

ความสะดวกสบายกับแหลงจําหนายอื่นๆ และตัดสินใจซื้อไดทันทีมีคา VIF = 1.701, ลูกคาตัดสินใจ
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ซื้อไดทันทีเมื่อเห็นโฆษณาจากเว็บไซต หรือจากคํารีวิวของลกูคาคนอื่น ๆ ที่เคยสั่งซื้อจากเว็บไซตมีคา 

VIF = 1.263, สามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง มีคา VIF = 1.570, ลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด  

24 ช่ัวโมงมีคา VIF = 1.615, เปนชองทางในการจําหนายทีก่วาง สามารถซือ้ไดจากทกุสถานทีท่ี่มี

อินเทอรเน็ตมีคา VIF = 1.328, มีขอมูลสินคาครบถวน มีคา VIF = 1.462 และลูกคาสามารถติดตอ 

Call Center ไดทันทีเมือ่มีปญหาการใชงาน มีคา VIF = 1.571 ซึ่งมีคาไมมากกวา 10 แสดงวาตัว

แปรอสิระไมมีความสมัพันธกัน และพบวาคา R2 มี คา 0.337 หมายความวา ทัศนคติสงผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 

33.70 เหลืออกีรอยละ 66.30 สามารถอธิบายไดจากตัวแปรอื่น 

ผลการศึกษาดังกลาว ถือวาสอดคลองกับสมมติฐานที่วาทัศนคติสงผลตอการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

สมมติฐานขอท่ี 3 การยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความตองการซือ้ออนไลนของ

ผูบริโภคสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

 

ตารางที่ 4.14: อิทธิพล ของการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของ

ผูบริโภคกับการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รูปของผูประกอบการเครื่องสําอาง 

 

ตัวแปรอิสระ 

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอาง 

S.E. B Bata t Sig. VIF 

คาคงที ่

การยอมรับเทคโนโลยี 

ทัศนคติ 

.219 

.047 

.051 

1.188 

.209 

.501 

 

.201 

.451 

5.419 

4.408 

9.907 

.000 

.000 

.000 

 

1.212 

1.212 

 R2  = 0.320 , F = 93.407 , p < 0.05       

 

ผลการศึกษาจากการทดสอบสมมติฐานที่วาการยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความ

ตองการซื้อออนไลนสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขต

กรุงเทพมหานคร จากตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหเุพื่อทดสอบสมมติฐานการ

วิจัยพบวามีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มากที่สุดคือ ปจจัยดานทัศนคติซึ่งมีคา Bata = 0.451, 

คา t = 9.907 และมีคา Sig.= 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังน้ันจึงยอมรบั
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สมมติฐานรองลงมาคือ ปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยี ซึ่งมีคา Bata = 0.201, คา t = 4.408 และ

มีคา Sig. = 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังน้ันจึงยอมรบัสมมติฐาน 

จากผลวิเคราะหพบวาคา VIF ของตัวแปรอสิระทั้งสองตัวมคีา 1.212 ซึ่งไมมากกวา 10 

แสดงวาตัวแปรอสิระไมมีความสมัพันธกัน และพบวาคา R2 มี คา 0.320 หมายความวา การยอมรบั

เทคโนโลยีและทัศนคติทีม่ีตอความตองการซือ้ออนไลนสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 32.00 เหลืออกีรอยละ 68.00 

สามารถอธิบายไดจากตัวแปรอื่น 

ผลการศึกษาดังกลาว ถือวาสอดคลองกับสมมติฐานที่วาการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่มี

ตอความตองการซื้อออนไลนสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รูปของผูประกอบการเครื่องสําอางใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 

4.7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที่ 4.15: สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 1 การยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 2 ทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภค

สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 3 การยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความ

ตองการซื้อออนไลนสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

สอดคลอง 

 

 

สอดคลอง 

 

 

สอดคลอง 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

สรุป และอภิปรายผล 

 

ในบทน้ีเปนการสรุปผลที่ไดทําการศึกษา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานตาง ๆ การอภิปราย

ผลที่ไดทําการศึกษาและเปรียบเทียบกบัดานแนวคิด ดานทฤษฎีและดานงานวิจัยที่มีความสอดคลองกับ

งานวิจัยของผูทําการวิจัยที่ไดทําการสบืคนมาและไดทําการนําเสนอไวในบทที่ 2 และการนําเสนอผล

การศึกษาที่ไดทําการวิจัยมาน้ันไปใชในทางปฏิบัติและไดนําเสนอขอเสนอแนะสําหรบัการนําไปใชใน 

วิจัยครั้งตอไป 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา    

ผลสรปุการศึกษาดานคุณสมบัติ และสรุปตามวัตถุประสงคของผูตอบแบบมีดังน้ี 

สวนที่ 1 เปนขอมลูทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 เปนขอมลูทั่วไปเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

สวนที่ 3 เปนขอมลูเกี่ยวกบัทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคสงผลตอ

การตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร 

สวนที่ 4 เปนขอมลูเกี่ยวกบัการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอาง          

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 5  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สวนท่ี 1 เปนขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษากลุมตัวอยางจํานวน 400 คน จะพบไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญน้ันเปน

เพศหญงิ ซึ่งมีอายุ 26-30 ป สถานะภาพเปนโสด จบการศึกษาปริญญาตรี รายไดที่ไดจากการขาย

เครื่องสําอางจากการขายผานเว็บไซตสําเรจ็รูปมรีายไดอยูทีไ่มเกิน 50,000 บาท โดยทําขายเครื่องสําอาง

ผานเว็บไซตสําเร็จรูปอยูในระหวาง 1-5 ป และใช Notebook ในการทําเว็บไซตสําเรจ็รปู 

สวนท่ี 2 เปนขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับการยอมรบัเทคโนโลยีมคีวามสัมพันธตอการตัดสินใจใช

เว็บไซตสาํเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสาํอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลจากการศึกษาแสดงไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญดานการยอมรับ

เทคโนโลยีตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปู พบวาผูตอบแบบสอบถามคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูปจะทํา

ใหไดรับประสบการณขอมลูความตองการของลูกคาไดมากย่ิงข้ึน เว็บไซตสําเรจ็รปูน้ันเปนเรื่องงายที่

จะสามารถใชงานอยางชํานาญได และเว็บไซตสําเรจ็รูปทําใหบริการลูกคาตรงความตองการมากที่สุด 
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รองลงมา ไดแก คิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะชวยใหประหยัดเวลาในการใหบริการขายสินคาคิดวา

เว็บไซตสําเรจ็รปูน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถเรียนรูและทําความเขาใจไดเองคิดวาเว็บไซตสําเร็จรูป

สะดวก รวดเร็วและมีข้ันตอนไมยุงยากคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะทําใหลูกคาทราบขอมลูของสินคา

อยางละเอียดและถูกตอง และคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูสามารถเปรียบเทียบขอดีขอเสียของสินคาไดเร็ว

ทําใหเกิดการซื้อขายไดงายข้ึนมีการวัดผลและปรับปรงุคุณภาพของระบบอยูตลอดเวลาและคิดวา

เว็บไซตสําเรจ็รปูทําใหเขาถึงลกูคาไดงาย 

สวนท่ี 3 เปนขอมูลเก่ียวกับทัศนคติท่ีมีตอความตองการซือ้ออนไลนของผูบริโภคมี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสาํเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสาํอางในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ผลจากการศึกษาแสดงไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญดานทัศนคติตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูป พบวาผูตอบแบบสอบถามคิดวาลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง

มากที่สุด รองลงมา ไดแก คิดวาสามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมงคิดวาลูกคาสามารถเปรียบเทียบ

ขอมูลราคาและความสะดวกสบายกับแหลงจําหนายอื่น ๆ และตัดสินใจซื้อไดทันที และเปนชองทาง

ในการจําหนายที่กวาง สามารถซือ้ไดจากทกุสถานทีท่ี่มีอินเทอรเน็ตคิดวาความหลากหลายของ

เว็บไซตสําเรจ็รปูทีจ่ําหนายหรือเปดใชบริการทําใหทานตัดสนิใจเลอืกใชบริการเว็บไซตและลกูคามี

ความตองการซือ้สินคาออนไลน เพราะความสะดวกสบายในบริการที่ไดรบัคิดวาคุณภาพการบรกิารมี

ความนาเช่ือถือคิดวาลูกคาตัดสินใจซือ้ไดทันทีเมื่อเห็นโฆษณาจากเว็บไซต หรือจากคํารีวิวของลกูคา

คนอื่น ๆ ที่เคยสั่งซื้อจากเว็บไซตคิดวาลกูคาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมือ่มีปญหาการใช

งาน และคิดวามีขอมูลสินคาครบถวน  

สวนท่ี 4 เปนขอมูลเก่ียวกับการตัดสนิใจใชเว็บไซตสาํเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลจากการศึกษาแสดงไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญดานการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปู พบวาผูตอบแบบสอบถามคิดวาเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซตสําเรจ็รปูเปนการ

เพิ่มยอดขายอีกทางหน่ึงมากที่สุด รองลงมา ไดแก คิดวาเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซตสําเร็จรูป

เปนการเพิม่ชองทางการขายอกีทางหน่ึง และสามารถปรับเปลี่ยนขอมลูไดตลอด 24 ช่ัวโมงคิดวา

ประหยัดตนทุนในการทํา Marketing คิดวามีข้ันตอนการทํางานที่ยืดหยุนในการขายผานระบบ

อินเทอรเน็ตคิดวาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมื่อมีปญหาการใชงานและมกีารทํา SEO ใน

ตัวเว็บไซตสําเร็จรูป โดยที่ไมตองซื้อบริการเสริมจากผูประกอบการรายอื่นเพิ่มเติมคิดวาสามารถ

ใหบรกิารไดตลอด 24 ช่ัวโมง และคุณภาพการบริการ ทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบรกิารเว็บไซต

สําเร็จรูปและคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูมบีรกิารครบถวนครอบคลุม เชน การแกปญหาหรอืสอบถาม

ขอมูล  
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สวนท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากผลการวิจัยพบวาขอมูลของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26 - 30 ป 

สถานะภาพโสด การศึกษาปรญิญาตรี รายไดเฉลี่ยนอยกวา 50,000 บาทตอเดือน ระยะเวลาการใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูอยูที่ 1 – 5 ป และใช Notebook ในการเขาใชเว็บไซตสําเรจ็รูป โดยผลการวิจัย

ตามสมมติฐานสามารถสรุปได ดังน้ี 

สมมติฐานขอท่ี 1 การยอมรบัเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลจากการศึกษาแสดงไดวา การยอมรบัเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปู

ของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานขอท่ี 2 ทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคสงผลตอการ

ตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลจากการศึกษาแสดงไดวา ทัศนคติที่มีตอความตองการซือ้ออนไลนของผูบริโภคที่มีตอ

ความตองการซือ้ออนไลนของผูบรโิภคสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการ

เครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานขอท่ี 3 การยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติทีม่ีตอความตองการซือ้ออนไลนของ

ผูบริโภคสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ผลจากการศึกษาแสดงไดวา การยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลน

ของผูบริโภคที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ

ผูประกอบการเครือ่งสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมนัียสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากสมมติฐานที่ 3 ปจจัยทีส่ามารถพยากรณการยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความ

ตองการซื้อออนไลนของผูบริโภคที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบรโิภคที่สงผลตอการตัดสินใจ

ใชเว็บไซตสําเร็จรูป สามารถอธิบายปจจัยดังกลาวเปนรอยละ 32.00 เหลืออีกรอยละ 68.00 สามารถ

อธิบายไดจากตัวแปรอื่น และมีความคาดเคลือ่นของการพยากรณที่ ±1.188 

 

5.2 การอภิปรายผล 

ผลการทดสอบจากสมมติฐานขอท่ี 1 การยอมรบัเทคโนโลยีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามคิดวา

เว็บไซตสําเรจ็รปูจะทําใหไดรับประสบการณขอมลูความตองการของลูกคาไดมากย่ิงข้ึน เว็บไซต

สําเร็จรูปน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถใชงานอยางชํานาญได และเว็บไซตสําเร็จรูปทําใหบริการลูกคา

ตรงความตองการมากที่สุดและการยอมรับเทคโนโลยีโดยรวมสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต
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สําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

สอดคลองกบังานวิจัยเรื่องแบบจําลองการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี (A Technology 

Acceptance Model หรือ TAM) ของ สิงหะ ฉวีสุข และสนัุนทา วงศจตุรภัทร (2555) ไดกลาวไว 

คือ การรับรูถึงประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และรบัรูวาเปนระบบที่งายตอการใชงาน 

ในขณะที่ความต้ังใจแสดงพฤติกรรมการใชงานไดรับอทิธิพลจากทัศนคติที่มีตอการใชงาน และรับรูถึง

ประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และสงผลใหเกิดการยอมรับการใชงานจริงในที่สุด แต

อยางไรก็ตามจากผลการวิจัยที่ผานมาแสดงใหเห็นถึงความจาํเปนที่ตองเพิม่ตัวแปรอื่น ๆ และ

สอดคลองกบัแนวคิดการยอมรับของผูบริโภคที่มีตอนวัตกรรมและเทคโนโลยี (Adoption and 

Innovation Theory) ของ Rogers และ Shoemaker (1971) ไดกลาวถึง กระบวนการยอมรับซึ่ง

กลาวถึงพฤติกรรมของบุคคลในสังคมที่แสดงออกถึงการยอมรับนําไปปฏิบัติ โดยแบงออกเปน 5 

ข้ันตอน คือ การรับรู  (Awareness Stage) เปนข้ันแรกทีจ่ะนําไปสูการยอมรับหรอืปฏิเสธสิ่งใหม 

วิธีการใหม ๆ ที่เกี่ยวของกับการประกอบอาชีพ หรือกจิกรรมของบุคคลน้ัน ยังไมมีความรูลึกซึง้

เกี่ยวกับเน้ือหา หรือคุณประโยชนของนวัตกรรมน้ัน ๆ ทําใหเกิดความอยากรูน้ันตอไป, สนใจ  

(Interest Stage) เปนข้ันทีเ่ริม่มีความสนใจ หารายละเอียดเกี่ยวกับวิทยาการใหม ๆ เพิ่มเติมจะทําให

ความรูเกี่ยวกับวิธีการใหม ๆ หรือสิ่งใหม ๆ มากข้ึน ทั้งน้ีข้ึนอยูกับบุคลิกภาพ และคานิยม ตลอดจน

บรรทัดฐานทางสงัคม หรอืประสบการณเกา ๆ ของบุคคลน้ัน, ประเมินคา (Evaluation Stage) เปน

ข้ันที่จะไดไตรตรองถึงประโยชนในการลองใชวิธีการหรือวิทยาการใหม ๆ ดีหรือไม เมื่อนํามาใชแลวจะ

เปนประโยชนตอตนเองหรือไม โดยบุคคลน้ันมักจะคิดวาการใชวิทยาใหม ๆ เปนการเสี่ยงทําใหไมแนใจ

ถึงผลที่จะไดรับ ในข้ันน้ีจึงเปนการสรางแรงเสริม (Reinforcement) เพื่อใหเกิดความแนใจย่ิงข้ึนวา

สิ่งทีเ่ขาตัดสินใจเพื่อเปนการสรางความรูสกึที่ดีตอนวัตกรรมมีคุณคาและมีประโยชน, ทดลอง (Trial 

Stage) เปนข้ันที่ใชวิทยาการใหม ๆ น้ัน กับสถานการณตนเองเปนการทดลองบางสวนกอนเพื่อจะได

ดูวาผลลพัธและประโยชนทีจ่ะไดรบัวาดีจรงิอยางที่คิดไวในข้ันประเมิน ซึ่งผลการทดลองจะมีความ 

สําคัญอยางย่ิงตอการตัดสินใจที่จะปฏิเสธหรือยอมรับตอไปและยอมรับ (Adoption Stage) เปนข้ันที่

บุคคลรบัวิทยาการใหม ๆ น้ัน ไปใชในการปฏิบัติกิจกรรมของตนอยางเต็มที่ หลังจากไดทดลองปฏิบัติ

ดูและเห็นประโยชนแลวยอรับนวัตกรรมเหลาน้ันและสอดคลองกบังานวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มอีิทธิพล

ตอการตัดสินใจเลือกเลนเกมออนไลนของประชาชนในกรุงเทพมหานครป 2558” ของ ธนพัทธ  

เอมะบุตร (2557) พบวา การยอมรบัการใชเทคโนโลยีที่มอีทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกเลนเกม

ออนไลน อยางมีนัยสําคัญทีร่ะดับ 0.05 

ผลการทดสอบจากสมมติฐานขอท่ี 2 ทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภค

สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามคิดวาลกูคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมงมากที่สุดและทัศนคติโดยรวม
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สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานครอยาง

มีนัยสําคัญทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยเรือ่ง “ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจ และ

แนวโนมพฤติกรรมการบรโิภคนมเปรี้ยวของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ของ มณฑกาญจน 

วิจิตรสกลธ (2552) พบวา ทัศนคติโดยรวมที่มีตอผลิตภัณฑนมเปรี้ยว มีความสัมพันธกบัความพึง

พอใจโดยรวมตอการบรโิภคนมเปรี้ยวที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และสอดคลองกบังานวิจัยเรื่อง 

“ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มผีลตอการเลือกซือ้สนิคาแบรนดประเภทสินคาอุปโภค: กรณี 

ศึกษา บิ๊กซี ซุปเปอรเซ็นเตอรและเทสโกโลตัส ซุปเปอรเซ็นเตอร ในจังหวัดอุบลราชธานี” ของ นงรัก 

บุญเสรฐิ (2554) จากงานวิจัยขางตนพบวา ปจจัยดานทัศนคติที่มีตอสินคาของผูบริโภคน้ันจะมาจาก

ดานราคา สื่อโฆษณาและประชาสมัพันธ ซึ่งเปนปจจัยที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคา และสอด 

คลองกบัแนวคิดเรื่อง “ทัศนคติ” ของ Schermerhorn (2000) กลาววา ทัศนคติ องคประกอบ 3 ขอ 

ดังน้ี ดานความรูและความเขาใจ คือ พฤติกรรมที่แสดงออกผานทางทัศนคติที่จะสะทอนใหเห็นถึง

ความเช่ือ ความคิดเห็น ความรู และขอมูลที่บุคคลคนหน่ึงม ีซึ่งความเช่ือ จะแสดงใหเห็นถึงความคิด

ของคน หรือสิ่งของ และขอสรุปที่บุคคลไดมีตอบุคคลหรอืสิง่ของน้ัน ๆ เชน งานของฉันขาดความ

รับผิดชอบ เปนตน ดานอารมณและความรูสกึ คือ ความรูสกึบางอยางของบุคคลน้ันซึง่มีสวน

เกี่ยวของกบัการสงผลกระทบสวนบุคคลตอตนเองหรือบุคคลอื่น ๆ ซึ่งไดจากสิง่เราหรือสิง่ทีเ่กิดกอน

ทําใหเกิดทัศนคติน้ัน ๆ เชน ฉันไมชอบงานของฉัน เปนตน และองคประกอบดานพฤติกรรม 

(Behavioral Component) คือ ความต้ังใจที่จะประพฤติในทางใดทางหน่ึง  โดยมีรากฐานมาจาก

ความรูสึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทัศนคติของบุคคล เชน ฉันกําลังไปทํางานของฉัน เปนตน 

และสอดคลองกับแนวคิดเรือ่ง “ประเภทของทัศนคติ” ของ ดารณี พานทอง (2542) กลาววา ได

เสนอแนวคิดไววา พฤติกรรมที่แสดงออกมาทางทัศนคติน้ันสามารถแยกประเภทได 3 แบบ คือ 

ทัศนคติทีเ่กิดข้ึนในเชิงบวก คือ ความพึงพอใจตอสิ่งตาง ๆ ในสถานการณตาง ๆ กันไป ซึง่จะทําให

เกิดทัศนคติในเชิงบวก ซึง่จะเห็นไดจากพฤติกรรมที่แสดงออกวาชอบ เห็นดวย เชน คนที่มีทัศนคติใน

เชิงบวกกบัแบรนดสินคาแบรนดหน่ึง ทําใหคน ๆ น้ันเลอืกซือ้สินคาในแบรนดน้ัน เปนตน ทัศนคติที่

เกิดข้ึนในเชิงลบ คือ ความไมพึงพอใจตอสิง่ตาง ๆ ในสถานการณตาง ๆ กันไป ซึ่งจะทําใหเกิด

ทัศนคติในเชิงลบ ซึง่จะเห็นไดจากพฤติกรรมที่แสดงออกวาไมชอบ ไมเห็นดวย เชน คนที่ไมชอบการ

ขังสัตวเลี้ยงไวภายในบาน เน่ืองจากทําใหสัตวไมมีอสิระ เปนตน และการที่ไมมีการแสดงออกมาทาง

ทัศนคติ หรือไมมทีัศนคติใด ๆ เลย คือ เกิดความเปนกลางทางทัศนคติ อาจจะเกิดข้ึนมาจากการที่ได

รับรูหรือเรียนรูในเรื่องน้ัน ๆ แลวไมเขาใจในสิ่งที่ไดรับรูเรียนรูมา เชน เรามีความรูสกึเฉย ๆ กับการ

แสดงความคิดเห็นของเรื่องราวตาง ๆ ของบุคคลอื่น เน่ืองมาจากเราไมมีความรูหรอือาจจะไมเขาใจใน

สิ่งทีบุ่คคลอื่นกําลังสื่อสารกับเรา เปนตน  
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ผลการทดสอบจากสมมติฐานขอท่ี 3 การยอมรบัเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความ

ตองการซื้อออนไลนสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา การใหบริการผานเว็บไซตสําเร็จรูปเปนการเพิม่ยอดขายอีกทางหน่ึงมากที่สุด

และการยอมรับเทคโนโลยีและทัศนคติที่มีตอความตองการซื้อออนไลนสงผลตอการตัดสินใจใช

เว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรงุเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทีร่ะดับ 

0.05 ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยเรือ่งแบบจําลองการยอมรบันวัตกรรมและเทคโนโลยี (A Technology 

Acceptance Model หรือ TAM) ของ สิงหะ ฉวีสุข และสนัุนทา วงศจตุรภัทร (2555) ไดกลาวไวคือ 

การรบัรูถึงประโยชนที่ไดรบัจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และรบัรูวาเปนระบบที่งายตอการใชงานใน 

ขณะที่ความต้ังใจแสดงพฤติกรรมการใชงานไดรับอิทธิพลจากทัศนคติที่มีตอการใชงาน และรบัรูถึง

ประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และสงผลใหเกิดการยอมรับการใชงานจริงในที่สุด แต

อยางไรก็ตามจากผลการวิจัยที่ผานมาแสดงใหเห็นถึงความจาํเปนที่ตองเพิม่ตัวแปรอื่น ๆ สวนทัศนคติ

ที่มีตอการใชงานไดรับอทิธิพลจากการรบัรูถึงประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และรับรูวา

เปนระบบที่งายตอการใชงาน ในขณะที่ความต้ังใจแสดงพฤติกรรมการใชงานไดรบัอิทธิพลจาก

ทัศนคติที่มีตอการใชงาน และรบัรูถึงประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และสงผลใหเกิดการ

ยอมรบัการใชงานจรงิในที่สุด 

 

5.3 ขอเสนอแนะสาํหรับการนําผลไปใช  

 5.3.1 เน่ืองจากปจจุบันมีการแขงขันทางการตลาดคอนขางสูงเกี่ยวกับธุรกิจ จากการศึกษา

ในครั้งน้ีจะเห็นไดวาเว็บไซตสําเร็จรูปมีสวนสําคัญในการเพิม่ชองทางการขายและยอดขายใหไดมาก

ย่ิงข้ึน และเว็บไซตสําเร็จรูปสามารถใชไดงาย สะดวก รวดเรว็ตอการขายในปจจุบัน ทําใหธุรกจิ

สามารถดําเนินกิจการไดตลอดเวลา เราควรปรับเปลี่ยนเพิม่ชองทางในการขายโดยการใชเว็บไซต

สําเร็จรูปเพื่อเปนการเพิม่ชองทางและยอดขาย และจะทําใหไมเสียโอกาสในการดําเนินธุรกจิเพื่อ

ประโยชนทีสู่งข้ึนของตัวธุรกิจเอง 

 5.3.2 ถามองในดานการลงทุน เราจะใชตนทุนที่ตําเน่ืองจากตัวเว็บไซตสําเร็จรูปน้ันมีการทํา 

SEO และการตลาดในตัวได เน่ืองจากสามารถทําสื่อโปรโมทสินคาและบริการของเราใหลูกคาเห็นได

เดนชัดข้ึน โดยประหยัดตนทุนในการทําสื่อเพื่อชองทางการโฆษณาอื่น ๆ ได 

 5.3.3 ดานลูกคาก็สามารถสัง่ซื้อไดทุกที่ทุกเวลาทีส่ามารถเช่ือมตอกับอินเทอรเน็ต สะดวกใน

การจายเงินและยังสะดวกในจัดสงอกีดวย ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อไดงายข้ึน 
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5.4 ขอเสนอแนะสาํหรับการวิจัยครั้งไป  

5.4.1 ควรศึกษาเกี่ยวกับปจจัยในดานอื่นทีส่งตอการตัดสินใจเลือกใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ

ผูประกอบการในดานอื่น ๆ เพื่อผลที่เที่ยงตรงวาเหตุใดผูประกอบการจงึควรหันมาเลือกใชเว็บไซต

สําเร็จรูปเพื่อเพิ่มชองทางในการขายแลยอดขายของผูประกอบการเอง  

5.4.2 ควรเลือกเจาะกลุมประชากรในตางจังหวัดและนอกเมอืง เพื่อผลที่เที่ยงตรงวาถา

ผูประกอบการอยูตางจังหวัดหรือในชนบทวาจะชวยสงเสริมหรือเพิ่มขอดขายของธุรกิจไดหรือไม 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ปจจัยดานการยอมรับดานเทคโนโลยีและดานทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซต

สําเร็จรปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยดานพฤติกรรมและดาน

ทัศนคติที่สงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเรจ็รปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึง่เปนสวนหน่ึงของวิชา บธ. 715 การศึกษาคนควาอิสระ ของนักศึกษาระดับ

ปริญญาโท คณะบริหารธุรกจิ (ไอซีท)ี มหาวิทยาลัยกรงุเทพ ทางผูวิจัยใครขอความรวมมือจากผูให

สัมภาษณ ในการใหขอมลูที่ตรงกบัสภาพความเปนจริงมากที่สุด 

แบบสอบถามน้ีแบงเปน 2 สวน 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางสูงที่ใหความรวมมือในการใหขอมูล 

นักศึกษาปรญิญาโท คณะบริการธุรกจิ(ไอซทีี) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 

  

ตอนท่ี 1 ลักษณะสวนบุคคล 

คําชี้แจง โปรดทําเครือ่งหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับขอมลูของทานมากทีสุ่ด 

1. เพศ  

  1) ชาย     2) หญิง 

2. อายุ 

  1) 21-25 ป     2) 26-30 ป    3) 31-35 ป  

   4) 36-40 ป     5) 41 ปข้ึนไป    

3. สถานภาพ  

  1) โสด     2) สมรส 

   3) หยาราง/ หมาย/ แยกกันอยู   

4. ระดับการศึกษา 

 1) ตํ่ากวาปริญญาตร ี   2) ปริญญาตร ี   3) ปริญญาโท หรือสงูกวา 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 1) ไมเกิน 50,000 บาท  2) 50,001-100,000 บาท  

 3) 100,001-500,000 บาท  4) 500,001 บาทข้ึนไป 
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6. ระยะเวลาในการใชเว็บไซตโปรแกรมสําเรจ็รปู 

 1) นอยกวา 1 ป   2) 1-5 ป   3) มากกวา 5 ปข้ึนไป 

 

7. เครื่องมือที่ใชในการใชเว็บไซตสําเรจ็รปู (มากที่สุด) 

 1) Computer   2) Notebook  3) Mobile 

 

ตอนท่ี 2 ปจจัยดานพฤติกรรมและดานทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชเว็บไซตสําเร็จรูปของ          

ผูประกอบการเครื่องสาํอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับความเห็นของทานมากที่สุด 

5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทาน เห็นดวยมากทีสุ่ด 

4  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นทีท่าน เห็นดวยมาก 

3 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทาน เห็นดวยปานกลาง 

2  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นทีท่าน เห็นดวยนอย 

1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทาน เห็นดวยนอยทีสุ่ด 

 

ปจจัยดานพฤติกรรมและดานทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสนิใจใชเว็บไซต

สําเร็จรปูสาํเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสาํอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย      เห็นดวย 

มากท่ีสุด    นอยท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 

1. การยอมรบัดานเทคโนโลย ี

1.1 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะชวยใหทานประหยัดเวลาในการใหบริการ

ขายสินคา 
     

1.2 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะทําใหลูกคาทราบขอมูลของสินคาอยาง

ละเอียดและถูกตอง 
     

1.3 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูจะทําใหทานไดรับประสบการณขอมูลความ

ตองการของลกูคาไดมากย่ิงข้ึน 
     

1.4 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถเรียนรูและทําความ

เขาใจไดเอง 
     

1.5 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูน้ันเปนเรื่องงายทีจ่ะสามารถใชงานอยาง

ชํานาญได 
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ปจจัยดานพฤติกรรมและดานทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสนิใจใชเว็บไซต

สําเร็จรปูสาํเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสาํอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย      เห็นดวย 

มากท่ีสุด    นอยท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 

1.6 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูสะดวก รวดเร็ว และมีข้ันตอนไมยุงยาก      

1.7 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูสามารถเปรียบเทียบขอดีขอเสียของสินคาไดเร็ว

ทําใหเกิดการซื้อขายไดงายข้ึน 
     

1.8 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูทําใหทานใหบรกิารลูกคาตรงความตองการของ

ทาน 
     

1.9 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูทําใหเขาถึงลูกคาไดงาย      

1.10 มีการวัดผลและปรับปรงุคุณภาพของระบบอยูตลอดเวลา      

2. ทัศนคติท่ีมีตอความตองการซื้อออนไลนของผูบริโภค 

2.1 คุณภาพการบริการ มีความนาเช่ือถือ      

2.2 ความหลากหลายของเว็บไซตสําเรจ็รปูทีจ่ําหนายหรอืเปดใชบริการทําให

ทานตัดสินใจเลือกใชบรกิารเว็บไซต 
     

2.3 ลูกคามีความตองการซื้อสินคาออนไลน เพราะความสะดวกสบายในบริการ

ที่ไดรับ 
     

2.4 ลูกคาสามารถเปรียบเทียบขอมลูราคาและความสะดวกสบายกบัแหลง

จําหนายอื่น ๆ และตัดสินใจซื้อไดทันท ี
     

2.5 ลูกคาตัดสินใจซือ้ไดทันทีเมื่อเห็นโฆษณาจากเว็บไซต หรือจากคํารีวิวของ

ลูกคาคนอื่น ๆ ที่เคยสัง่ซื้อจากเว็บไซต 
     

2.6 สามารถซื้อขายไดตลอด 24 ช่ัวโมง      

2.7 ลูกคาเห็นโฆษณาไดตลอด 24 ช่ัวโมง      

2.8 เปนชองทางในการจําหนายทีก่วาง สามารถซื้อไดจากทกุสถานที่ทีม่ี

อินเทอรเน็ต 
     

2.9 มีขอมูลสินคาครบถวน      

2.10 ลูกคาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมื่อมีปญหาการใชงาน      

3. การตัดสินใจเลือกใชเว็บไซตสาํเร็จรูป 

3.1 ทานเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซตสําเร็จรูปเปนการเพิม่ยอดขายอีก

ชองทางหน่ึง 
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ปจจัยดานพฤติกรรมและดานทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสนิใจใชเว็บไซต

สําเร็จรปูสาํเร็จรูปของผูประกอบการเครื่องสาํอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย      เห็นดวย 

มากท่ีสุด    นอยท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 

3.2 ทานเขาใจวาการใหบริการผานเว็บไซตสําเร็จรูปเปนการเพิม่ชองทางการ

ขายอีกชองทางหน่ึง 
     

3.3 ทานคิดวาสามารถใหบริการไดตลอด 24 ช่ัวโมง      

3.4 ทานคิดวาเว็บไซตสําเรจ็รปูมบีรกิารครบถวนครอบคลุม เชน การแกปญหา

หรือสอบถามขอมลู 
     

3.5 ทานคิดวาสามารถติดตอ Call Center ไดทันทีเมือ่มีปญหาการใชงาน      

3.6 มีข้ันตอนการทํางานที่ยืดหยุนในการขายผานระบบอินเทอรเน็ต      

3.7 สามารถปรับเปลี่ยนขอมลูไดตลอด 24 ช่ัวโมง      

3.8 คุณภาพการบริการ ทําใหทานตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตสําเรจ็รปู      

3.9 มีการทํา SEO ในตัวเว็บไซตสําเร็จรูป โดยที่ไมตองซื้อบริการเสริมจาก

ผูประกอบการรายอื่นเพิ่มเติม 
     

3.10 ประหยัดตนทุนในการทํา Marketing      

 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกับปจจัยดานพฤติกรรมและดานทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสินใจ

ใชเว็บไซตสําเร็จรปูของผูประกอบการเครื่องสําอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

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

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

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

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

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

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

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

 

ขอขอบคุณในความอนุเคราะหขอมลูของทานมา ณ โอกาสนี้ดวย 
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