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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาเรื่องการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี 
การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามาจากประชากรกรุงเทพที่มาอายุ 18 ปีขึ้นไปโดยใช้วิธีการ
สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จ านวน 400 คน ซึ่งแบ่งตัวอย่างเป็นประชากรใน
เขตพ้ืนที่ต่างๆ ในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ห้างสรรพสินค้าเซียร์ รังสิต เดอะมอล์ลงามวงศ์วานและ
งาน Thailand Game Show 2019 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถามที่ตัวอย่างได้กรอก
แบบสอบถามด้วยตนเอง มีค่าความเชื่อมั่น 0.912 และมีการตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหาจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิง ที่ใช้ในการวิเคราะห์เรื่องการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับ
เทคโนโลยี การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 

ผลการศึกษาพบว่าการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ABSTRACT 
 
 This research was conducted with Perceived of Website Quality, Technology 
Acceptance, and Integrated Marketing Communication Affecting Decision of 
Customers in Bangkok to Purchase Graphic Card Through Website’s J.I.B. A 
questionnaire was used to collect data from sample groups of population in 
Bangkok, age over 18 years old. The researcher selected 400 samples via Purposive 
Sampling method. The sample was divided into populations in different districts in 
Bangkok Zeer Rangsit, The Mall Ngamwongwan, and Thailand Game Show 2019. The 
instrument in the study was a questionnaire with a reliability of 0.912 and a validity 
check of content from experts. The descriptive statistics in the analysis were 
percentage, mean, and standard deviation.  The statistical hypotheses test is multiple 
regression analysis for Website Quality, Technology Acceptance, and Integrated 
Marketing Communication Affecting Decision to Purchase Graphic Card Through 
Website’s J.I.B of Customers at the Bangkok 

The results indicated that Perceived of Website Quality, Technology 
Acceptance, and Integrated Marketing Communication Affecting Decision to Purchase 
Graphic Card Through Website’s J.I.B of Customers at the Bangkok at the statistically 
significant level of 0.05. 

 
Keywords: Perceived of Website Quality, Technology Acceptance, Integrated 
Marketing Communication, Decision to Purchase 
 



ฉ 

กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระครั้งนี้สามารถส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก ดร.ชุติมาวดี ทองจีน 
อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ที่ช่วยเหลือในการแนะน าแนวทางและให้ความรู้ในค้ยคว้าวิจัย 
ตรวจทานและแก้ไขข้อบกพร่องของเนื้อหาการค้นคว้าอิสระครั้งนี้ให้ส าเร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ 

ผู้จัดท าขอขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านที่ถ่ายถอดความรู้ระหว่างที่ศึกษาจนสามารถน า
ความรู้ดังกล่าวมาประกอบการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้ และขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่ให้ความ
กรุณาในการท าแบบสอบถาม ผู้วิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง มา ณ โอกาสนี้ 
 

        พุทธิพงศ์ หม่อมวงศ์ 
 



ช 

สารบัญ 
 
   หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย  ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ  จ 
กิตกรรมประกาศ   ฉ 
สารบัญตาราง   ฌ 
สารบัญภาพ   ญ 
บทที ่1 บท 
 1.1 ความส าคัญและที่มาของปัญหาวิจัย  1 
 1.2 ค าถามในการวิจัย  5 
 1.3 วัตถุประสงค์ของการศึกษา  5 
 1.4 ขอบเขตการศึกษา  5 
 1.5 ประโยชน์ที่ใช้ในการศึกษา  6 
 1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ  6 
 1.7 กรอบแนวคิด  7 
บทที ่2 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์  10 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี  11 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  12 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ   14 
 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องประกอบด้วยงานวิจัยที่เกี่ยวกับเรื่อง  15 
บทที ่3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 3.1 ประชากร กลุ่มตัวอย่าง  18 
 3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา  18 
 3.3 การตรวจสอบเครื่องมือ   19 
 3.4 องค์ประกอบของแบบสอบถาม  19 
 3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล  20 
 3.6 การแปลผลข้อมูล  20 
 3.7 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์  20 

 



ซ 

สารบัญ (ต่อ) 
 
   หน้า 
บทที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม  22 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์  26 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี    28 
 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร   29 
   ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ  30 
 ส่วนที่ 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  31 
บทที ่5 สรุปและอภิปราย 
 5.1 ค าถามในการวิจัย  33 
 5.2 สรุปผลการศึกษา  33 
 5.3 การอภิปราย  34 
 5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ทางธุรกิจ  35 
 5.5 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป  36 
บรรณานุกรม   37 
ภาคผนวก   41 
ประวัติผู้เขียน   47 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการขออนุญาตให้ใช้สิทธิ์ในรายงานการค้นคว้าอิสระ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 

สารบัญตาราง 
 
   หน้า 
ตารางที่ 3.1:  ค่าความเชื่อมั่น  19 
ตารางที่ 4.1:  แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกเพศ  22 
ตารางที่ 4.2:  แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ  23 
ตารางที่ 4.3:  แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้  23 
ตารางที่ 4.4:  แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกอาชีพ  24 
ตารางที่ 4.5:  แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกสอบถาม  24 
  จ าแนกอาชีพ  
ตารางที่ 4.6:  แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกการรับข่าว  25 
  ข่าวสารเกี่ยวกับการ์ดจอ 
ตารางที่ 4.7:  แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกความถ่ี  25 
  การใช้บริการ J.I.B เดือนละกี่ครั้ง 
ตารางที่ 4.8:  แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกความถ่ีการใช้  26 
  การใช้อินเทอร์เน็ตวันละกี่ชั่วโมง 
ตารางที่ 4.9:  ระดับความคิดเห็นต่อการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์  26 
ตารางที่ 4.10:  ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี  28 
ตารางที่ 4.11:  ผลการวิเคราะห์การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของผู้บริโภค  29 
ตารางที่ 4.12:  ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  30 
ตารางที่ 4.13:  ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน  31 
ตารางที่ 4.14:  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  32 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ญ 

สารบัญภาพ 
 
   หน้า 
ภาพที ่1.1:  พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทยปี 2560  2 
ภาพที ่1.2:  สถิติมูลค่า e-Commerce ปี2560 และคาดการณ์ปี 2561  3 
ภาพที ่1.3:  ความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี  8 
  การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจาก 
  เว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 ภาพที ่2.1:  โมเดลการยอมรับเทคโนโลยีของ Davis, Bagozzi & Warshaw (1989)  11 
 
 



บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมส ำคัญและที่มำของปัญหำวิจัย 

การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์และเทคโนโลยีดิจิทัลได้ท าให้การขายและกลยุทธ์ทางการตลาด
เปลี่ยนไป โดยเฉพาะการเติบโตของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) เช่นกัน ได้เข้ามา
เปลี่ยนเศรษฐกิจและวิธีการท าธุรกิจ จึงท าให้หลายบริษัทต่างๆ หันมาสนใจการขยายตลาด
อิเล็กทรอนิกส์มากข้ึน จึงส่งผลให้เกิดการแข่งขันในแง่ลูกค้าไว้โดยการเปลี่ยนการขายและความ
ต้องการให้เป็นสิ่งที่ลูกค้าต้องการมากที่สุด รวมถึงการบริการและกระบวนการต่างๆ E-Service (Rust 
& Kannan, 2002) ให้ความหมายว่า สาเหตุสู่ความส าเร็จขององค์กรนั้นขึ้นอยู่กับการควบคุม
อินเตอร์เน็ตให้เป็นเครื่องมือส าหรับการตลาด การบริการที่ดีขึ้นสามารถส่งเสริมและเพ่ิมความสัมพันธ์
ที่ดีกับผู้บริโภค เพราะฉะนั้นองค์กรต้องมองถึงมุมมองของผู้บริโภคเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจมากที่สุด 

จากตัวเลขผลส ารวจของทาง ETDA ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การ
มหาชน) พบว่า ปี 2561 ประชาชนประเทศไทยได้อินเทอร์เน็ตมากขึ้น ประมาณ 10 ชั่วโมง 5 นาที
ภายในระยะเวลาหนึ่งวัน เกิดจากการเข้าสู่ยุคดิจิทัลมากข้ึนและมีผลส ารวจด้านการซื้อสินค้าออนไลน์
ในยุค 4.0 จาก ETDA เช่นเดียวกันว่า มีผู้ซื้อสินค้าออนไลน์ร้อยละ 82.3 โดยสาเหตุที่มีส่งผลต่อการ
เข้าเว็บไซต์มากที่สุด คือ โฆษณาจากเว็บไซต์/สื่อออนไลน์ต่างๆ และข้อมูลจากการรีวิว ส่วนลด/ของ
แถม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



2 

ภาพที่ 1.1: พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตประชากรไทย ปี 2560 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา:  พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทยปี 2560 ETDA.  (2560).  สืบค้นจาก 
 https://www.marketingoops.com/reports/behaviors/etda-insight-2017/. 
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ภาพที่ 1.2: สถิติมูลค่า e-Commerce ปี2560 และคาดการณ์ปี 2561 
 

 
ที่มา:  สุรางคณา วายุภาพ.  (2562).  e-Commerce Trend 2562.  สืบค้นจาก 

https://www.etda.or.th/app/webroot/content_files/13/files/20190131_Day3_CE
O_V09.02.pdf. 

 
การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์กล่าวคือ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นรูปแบบการค้าหรือการด าเนิน

ธุรกิจที่ให้ความสะดวกสบาย ใช้บริการได้ตลอดเวลา 24 ชั่วโมง รวมกับเทคโนโลยีที่พัฒนาขึ้นอย่าง
มาก ท าให้การใช้บริการซื้อในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตให้ความปลอดภัยมากข้ึน และ
รวมถึงมีต้นทุนที่ต่ ากว่าการขายหน้าร้านทั่วไป มีความยื่นหยุ่นในการเปลี่ยนแปลงข้อความ และการ
สื่อสารถึงกลุ่มเป้าหมายให้ทันสมัยอยู่เสมอ (กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร, 2554) 
จากผลการส ารวจของศูนย์เทคโนโลยีและคอมพิวเตอร์แห่งชาติ จากท่ีกล่าวมาข้างต้นท าให้เห็นว่าคน
ไทยมีความนิยมในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตจ านวนเยอะขึ้นท าการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
มีการแข่งขันรุนแรง การท าธุรกิจจะต้องมีการปรับปรุงธุรกิจเพ่ือให้เข้ากับยุคสมัยและสภาวะนี้ ธุรกิจ
ต้องหักมาให้ความสนใจลูกค้าที่มีความต้องการซื้อซ้ าเพ่ือก าไรที่ยั่งยืน (กรรณิการ์ โตน้ า, 2555)  

การยอมรับเทคโนโลยี ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในปัจจุบันส่งผลให้ผู้บริโภคไม่เว้นแม้แต่
ประชากรกลุ่มเบบี้บูมเมอร์มีพฤติกรรมหรือรูปแบบการอุปโภคบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป จากข้อมูล
ของส านักงานสถิติแห่งชาติประจ าปี พ.ศ. 2559 กล่าวว่า ประชากรที่อายุ 50 ปีขึ้นไปส่วนใหญ่เริ่มมี
ความสนใจในการใช้คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่องเพ่ือใช้เป็นช่องทาง
การศึกษาหาความรู้ใหม่ๆ ค้นหาหรือท ากิจกรรมที่เกิดประโยชน์กับตัวเองหรือใช้เวลาในช่วงหลัง
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เกษียณอายุโดยใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) เช่น ไลน์ เฟซบุ๊ค อินสตาแกรม ทวิตเตอร์ 
เพ่ือใช้ติดต่อสื่อสารกับครอบครัว เพ่ือน คนรู้จัก หรือกลุ่มคนที่มีความสนใจกิจกรรมต่างๆ ร่วมกัน 
และการสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นต้นในอนาคตอันใกล้นี้ประชากรในยุคเบบี้บูมเมอร์ 
(Baby Boomers) คือ ประชากรที่เกิดช่วงปี พ.ศ. 2489-2507 ปัจจุบันมีอายุระหว่าง 53-71 ปี (นับ 
ณ ปี พ.ศ. 2560) ซึ่งเป็นวัยที่บางส่วนก าลังเคลื่อนตัวเข้าสู่วัยผู้สูงอายุและเกษียณอายุจากการท างาน
แล้ว (กรณษา แสนละเอียด, พีรภาว์ ทวีสุข และศรีไพร ศักดิ์รุ่งพงศากุล, 2560) 

โดยผลกระทบของปรากฏการณ์ประชากรศาสตร์กลุ่มเบบี้บูมเมอร์จะส่งผลกระทบต่อการ
เพ่ิมจ านวนของผู้สูงอายุในประเทศไทยด้วยเช่นกัน แม้ว่าพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์
ในประเทศไทยของประชากรกลุ่มนี้ถือเป็นกลุ่มน้อยเมื่อเทียบกับกลุ่มอ่ืน แต่จากการศึกษาแนวโน้ม
การใช้งานอินเทอร์เน็ตรวมทั้งการซื้อสินค้าและบริการผ่านทางออนไลน์นั้นได้มีการเพ่ิมข้ึนอย่าง
ต่อเนื่องมีการท่องโลกออนไลน์เพื่ออัปเดตข่าวสารข้อมูลและเป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสารด้วย
เช่นกัน มีวัตถุประสงค์การออนไลน์ชัดเจนในแต่ละช่วงเวลา นิยมใช้สมาร์ทโฟนเพ่ือเชื่อมต่อ
อินเทอร์เน็ตและมีการออนไลน์ประมาณ 4.5 ชั่วโมงต่อวัน (Electronic Transactions 
Development Agency (Public Organization), 2016, p. 72)  

ในการวิจัยครั้งนี้สามารถใช้เป็นแนวทางในการศึกษาเพ่ือให้สามารถเข้าใจพฤติกรรม 
ความรู้สึกนึกคิด และความต้องการของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์ ถือเป็นกลุ่มคนที่มีความคุ้นเคยกับ
อินเทอร์เน็ต อีกท้ังประชากรกลุ่มดังกล่าวจะกลายมาเป็นประชากรผู้สูงวัยซึ่งเป็นกลุ่มใหญ่ของ
ประเทศในอนาคตน าไปสู่การเตรียมความพร้อมในภาครัฐ อาทิ การส่งเสริมรวมทั้งการพัฒนาธุรกิจ
ผ่านช่องทางออนไลน์ มาตรการด้านภาษี มาตรการด้านสาธารณสุข ส าหรับการเตรียมความพร้อม
ภาคธุรกิจ เช่น การวางแผนและปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ด้านสินค้าและการบริการที่สอดคล้องกับแนวโน้ม
การเปลี่ยนแปลงดังกล่าว 
 เครื่องมือสื่อสารการตลาดมีความหลากหลายประการซึ่งอาจจะใช้เพียงเครื่องมือเดียวหรือ
หลายเครื่องมือร่วมกันเป็นเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 
Communicate: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า การเข้ามามีส่วนช่วยในการ
ติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่างผู้บริโภคและทาง J.I.B เพ่ือช่วยตัดสินใจในการเลือกซ้ือการ์ดจอ 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น ดังนั้นผู้ท าวิจัยจึงท าการศึกษาเรื่อง การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การ
ยอมรับเทคโนโลยี การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครเพ่ือให้ฝ่ายผู้ประกอบธุรกิจน าผลไปใช้ในการปรับปรุงคุณภาพและ
วางแผนกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจได้อย่างเหมาะสมตามที่กลุ่มเป้าหมายต้องการ  
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1.2 ค ำถำมในกำรวิจัย 
  1.2.1 ประชากรในกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นต่อการซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ JIB 
อย่างไร 
 1.2.2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์และคุณภาพเว็บไซต์จากประชากร
ภายในกรุงเทพมหานคร 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
  เพ่ือส าหรับศึกษาการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจรที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
1.4 ขอบเขตกำรศึกษำ 
 ผู้ท าวิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้วิธีการส ารวจด้วยแบบสอบถามที่สร้างขึ้นและได้
ก าหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้ 
 1.4.1 ประชากรที่ใช้ศึกษาเป็นผู้บริโภคท่ีเคยซื้อการ์ดหน้าจอจาก JIB ที่อยู่ใน
กรุงเทพมหานคร  
 1.4.2 ตัวอย่างที่เลือกใช้จากประชากร คือวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) จ านวน 400 คนซึ่งจ านวนนี้ได้จากตารางส าเร็จรูปของ Yamane (1967) 
 1.4.3 ตัวแปรที่ส าหรับการศึกษา ประกอบด้วย  
ตัวแปรอิสระ คือ การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อการตลาดแบบครบวงจร 
ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 1.4.4 สถานที่ศึกษาที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ บริเวณตามห้างที่ขายอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 
เช่น เซียร์รังสิต พันทิพย์พลาซ่า หรือตามงานเกี่ยวกับคอมพิวเตอร์ต่างๆ รวมถึงงานที่จัดแข่งขัน  
E sports ต่างๆ 
 1.4.5 ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มตั้งแต่ พฤษภาคม ถึง พฤศจิกายน 2562 
 1.4.6 สถิติที่ใช้ในการวิจัย ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) คือ การวิเคราะห์
ข้อมูล โดยใช้ร้อยละ (Percentage) การแจกแจงความถี่ (Frequency) และค่าเฉลี่ย (Mean) สถิติ
เชิงอนุมาน (Inferential Statistic) คือ Multiple Regression Analysis 
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1.5 ประโยชน์ที่ใช้ในกำรศึกษำ  
 ผลการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายที่เก่ียวข้องดังนี้  
 1.5.1 ฝ่ายที่เก่ียวข้อง (ธุรกิจ) สามารถน าผลเรื่องท่ีท าการวิจัยไปใช้ในการขยายตลาดสินค้า 
ออนไลน์เพ่ือให้เหมาะสมกับผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อสินค้า 
 1.5.2 ผลของการวิจัยท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคออนไลน์ใน
การซื้อสินค้า 
 1.5.3 ฝ่ายที่เก่ียวข้อง (ธุรกิจ) สามารถน าผลเรื่องท่ีท าการวิจัยไปใช้ในการปรับปรุงตลาด
สินค้าออนไลน์เพ่ือให้เหมาะสมกับผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อสินค้า 
 1.5.4 ฝ่ายที่เก่ียวข้อง (ธุรกิจ) ศึกษาการเจริญเติมโตของตลาดทั้งฝ่ายผู้ประกอบการและ 
ผู้บริโภคถึงทิศทางที่ก าลังพัฒนาและเตรียมตัวรองรับในอนาคต 
 1.5.5 ผลการวิจัยในครั้งนี้ท าให้รับรู้ถึงลักษณะของตลาด e-Commerce ทั้งการเติบโตและ 
ความต้องการของตลาดในปัจจุบัน 
 1.5.6 ฝ่ายที่เก่ียวข้อง (ธุรกิจ) สามารถน าผลเรื่องท่ีท าการวิจับไปใช้ดูว่าแบรนด์ของการ์ดจอ
จากเว็บไซต์ J.I.B สินค้าชิ้นไหนก าลังเป็นที่นิยมในสังคมออนไลน์ 
 1.5.7 ฝ่ายที่เก่ียวข้อง (ธุรกิจ) สามารถเช็คได้ว่าการสื่อสารของผู้ประกอบการเข้าถึงผู้บริโภค
ได้มากน้อยเพียงใดและประสบความส าเร็จหรือไม่ 
 
1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ  
 เว็บไซต์ (Website) หมายถึงเว็บไซต์ คือสื่อน าเสนอข้อมูลบนเครื่องคอมพิวเตอร์ หรือคือ
การรวบรวม หน้าเว็บเพจหลายหน้า ซึ่งเชื่อมโยงกันผ่านทางไฮเปอร์ลิงก์ ซึ่งต้องเปิดด้วยโปรแกรม
เฉพาะทางที่ชื่อว่า Web Browser โดยเก็บไว้ที่เวิลด์ไวด์เว็บ และเว็บไซต์นั้นถูกสร้างขึ้นด้วยภาษาของ
คอมพิวเตอร์ที่ชื่อว่า HTML (Hyper Text Markup Language) และมีการพัฒนาปรับปรุง รวมถึง
การใช้ภาษาอ่ืนเข้ามาร่วมด้วย เพ่ือให้มีความสามารสูงสุดเช่น PHP, SQL, Java ฯลฯ เวบ็ไซต์ นั้นมี
ค านิยามเฉพาะทางหลากหลายค า เช่น เว็บเพจ (Web Page) และ โฮมเพจ (Home Page) เป็น
ต้น ในสมัยนี้การออกแบบ เว็บไซต์ไม่ใช่เรื่องยากอีกต่อไป เนื่องจากมีเครื่องมือในการออกแบบ
เว็บไซต์ ให้มากมาย เช่น โปรแกรมส าเร็จรูป หรือ CMS (Content Management System) เป็นต้น 
โดยเว็บไซต์นั้นมีไว้แสดงข้อมูลลักษณะที่แตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับความต้องการของผู้ท าเว็บไซต์ เช่น 
แสดงข้อมูลข่าวสาร, ข้อมูลของบริษัท, การบริการซื้อขายสินค้า เป็นต้น (“เว็บไซต์ (Website) คือ
อะไร?”, 2561) 
 กำรรับรู้คุณภำพเว็บไซต์ (Perceived Of Website Quality) หมายถึง เป็นสิ่งที่ตรงต่อ
ตามความต้องการของลูกค้าท่ีแสดงผ่านเว็บไซต์ โดยค านึงถึงอรรถประโยชน์ ความเพลิดเพลิน เพื่อ
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ดึงดูดผู้บริโภคให้เข้ามาในการใช้บริการเว็บไซต์ แบบเสมือนจริงด้วยเทคนิคการสร้างภาพวัตถุต่างๆ 
จากระยะไหลด้วยเทคโนโลยีมัลติมีเดีย เพื่อให้ผู้ใช้บริการได้สัมผัสถึงสินค้าหรือบริการ (ณัฐชยา  
รักประกอบกิจ, 2559) 
 กำรยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance) คือการท าความเข้าใจ เทคโนโลยี
และการตัดสินใจเพ่ือจะยอมรับเทคโนโลยีแล้วน ามาใช้ส าหรับชีวิตประจ าวัน คือ การรับรู้ถึงประโยชน์ 
(Perceived Usefulness) การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease of Use) (Davis, 
Bagozzi & Warshaw, 1989a) 
 สื่อสำรทำงกำรตลำดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communicate: IMC) 
หมายถึง การติดต่อสื่อสารที่เหมาะสมกับผู้บริโภค หรือสิ่งที่ผู้บริโภคเปิดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ 
รูปแบบต่าง ๆ ของ IMC ซึ่งรูปแบบเหล่านี้อาจจะไม่ครอบคลุมในรูปแบบของ IMC แต่เป็นรูปแบบที่
ใช้กันอย่างแพร่หลาย เพราะว่าความคิดใหม่ๆส าหรับวิชาการ เกิดข้ึนเสมอโดยมีรายละเอียดซึ่ง
ประกอบด้วย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การจัดกิจกรรมทางการตลาด การ
บอกต่อ (เสรี วงษ์มณฑา, 2540, หน้า 25) 
 กำรตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หมายถึงความต้องการข้อมูลและระยะเวลาเพ่ือ
ตัดสินใจซื้อในสินค้าแต่ละชนิด โดยบางสินค้าต้องการใช้เวลาและข้อมูลเพื่อการเปรียบเทียบ หรือ 
บางสินค้าไม่ต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจ (“ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ”, 2560). 
 
1.7 กรอบแนวควำมคิด  
 ตัวแปรอิสระ คือ 1.การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 2.การยอมรับเทคโนโลยี 3.การสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร 
 ตัวแปรตาม   คือ   การตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
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ภาพที่ 1.3: ความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสาร 
  การตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคใน 
  กรุงเทพมหานคร  

 
 
         
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.กำรรับรู้คุณภำพเว็บไซต์  
-รูปลักษณ์ การออกแบบ 
-ตรวจสอบความถูกต้องในการเขียน
เว็บไซต์และการบริการ 

TechonoinTrend (2557) 
 

2.กำรยอมรับเทคโนโลยี  
-รับรู้ถึงประโยชน์ (Perceived 
Usefulness) 
-การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 
(Perceived Ease of Use) 

Davis, Bagozzi & Warshaw (1989) 

3.กำรสื่อสำรกำรตลำดแบบครบวงจร   

-โฆษณา 

-การส่งเสริมการขาย 

-การประชาสัมพันธ์ 
-การจัดกิจกรรมทางการตลาด 

-การบอกต่อ 

เสรี วงษ์มณฑา (2540) 

กำรตัดสินใจซื้อกำร์ดจอ
จำกเว็บไซต์ J.I.B ของ

ผู้บริโภคใน 
กรุงเทพมหำนคร 
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กรอบแนวความคิดแสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ของ การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์การยอมรับ
เทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครภายใต้แนวความคิดเรื่องการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ ของ Techonoin 
Trend (2557) การยอมรับเทคโนโลยีของ Davis, Bagozzi & Warshaw (1989a) แนวคิดเรื่องการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร เสรี วงษ์มณฑา (2540)  
 
 สมมติฐำน  
 สมมติฐานที่ 1 การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 2 การยอมรับเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจาก
เว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 ในการศึกษาการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้
ท าการศึกษาข้อมูลแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวกับเรื่อง โดยเนื้อหาประกอบด้วย 5 ส่วน 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 
 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องประกอบด้วยงานวิจัยที่เกี่ยวกับเรื่อง 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
 การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
 การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ประกอบด้วย 1) รูปลักษณ์ การออกแบบ 2) ตรวจสอบความถูกต้อง
ในการเขียนเว็บไซต์และการบริการ ซึ่งประเมินจากจากการรับรู้ของลูกค้าว่ามีคุณภาพทั้งก่อนและ
หลังการซื้อสินค้า โดยจ าเป็นต้องใช้อุปกรณ ์และความรู้ในการใช้เว็บไซต์ โดยผู้ที่ชื่นชอบใช้เว็บไซต์จะ
รับรู้และเข้าถึงได้อย่างง่ายมากกว่าบุคคลทั่วไป จะขึ้นกับการตรวจสอบและการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
(TechnoInTrend, 2557)  
 รูปลักษณ์ การออกแบบ 
 ความประทับใจครั้งแรก (First Impression) ดูจากรูปลักษณ์ทุกอย่างต้องดูดีให้เกิดการ
ประทับใจตั้งแต่เข้าเว็บไซต์ตั้งแต่แรก เริ่มจากดีไซน์ การออกแบบภายนอก ฟอนต์ตัวอักษรอ่านง่าย 
สีสันของเว็บไซต์ และรวมถึงการเข้าใช้งานที่สะดวกส าหรับทุกบุคคล (TechnoInTrend, 2557) 
 ตรวจสอบความถูกต้องในการเขียนเว็บไซต์และการบริการ 
 การตรวจสอบเว็บไซต์จ าเป็นต้องใช้อุปกรณ ์และความรับรู้ในการใช้เว็บไซต์บ้าง พอประมาณ 
และผู้ที่ชื่นชอบการท่องเว็บจะใช้งานได้ง่ายกว่าคนทั่วไป องค์ประกอบของการตรวจสอบ การรับรู้
คุณภาพเว็บไซต์นั้น (TechnoInTrend, 2557) มี รูปลักษณ์ (Quality of Design) ความเร็วของการ
เข้าถึง (Site Speed) ความถูกต้องของเขียนเว็บ (Validity) ตรวจสอบลิงค์เสีย (Dead Links) รองรับ
การเปิดผ่านอุปกรณ์มือถือ (Mobile Support) อายุเว็บไซต์ (Age of Domain) ความนิยมเว็บไซต์ 
(Popularity) การตรวจคุณภาพผ่าน SEO (Quality of SEO)  
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี  
 ลักษณะของการยอมรับเทคโนโลยี การรับรู้ประโยชน์หมายถึง ระดับความเชื่อของบุคคลที่มี
โอกาสเป็นผู้ใช้งานระบบเทคโนโลยีว่าเทคโนโลยีดังกล่าวมีประโยชน์แก่ตนและมีแนวโน้มช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการท างานของตนได ้Davis, Bagozzi & Warshaw (1989) สอดคล้องกับผลงานวิจัย
ที่ผ่านมา โดยเพนเดอร์อธิบายว่า เป็นระดับความเชื่อของบุคคลหนึ่งจะได้รับประโยชน์ใดบ้างจากการ
แสดงพฤติกรรมหนึ่ง (Pender, 1996) หรือระดับความเชื่อของบุคคลหนึ่งว่าเมื่อกระท าพฤติกรรม
หนึ่งแล้วจะท าให้ตนได้รับผลตอบแทนเชิงบวกจากการกระท านั้นเช่น การใช้เทคโนโลยีหรือนวัตกรรม
ใหม่ที่สามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานหรือช่วยเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ผู้ใช้งานได้ 
 
ภาพที่ 2.1: โมเดลการยอมรับเทคโนโลยีของ Davis, Bagozzi & Warshaw (1989) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา:  Davis, Bagozzi & Warshaw.  (1989a).  User acceptance of computer Technology:  
 A comparison of two theoretical models.  Management science, 35(8),  
 982-1003. 

 
 รับรู้ถึงประโยชน์ 
 Davis, Bagozzi & Warshaw (1989b) การรับรู้ถึงประโยชน์ (Perceived Usefulness) คือ
การก าหนดความรับรู้ของแต่ละบุคคลว่าเทคโนโลยีสารสนเทศมีส่วนท าให้เกิดการพัฒนา
ความสามารถการท างานได้เช่นไร รวมถึงปัจจัยที่มีผลตรงต่อความตั้งใจต่อการแสดงพฤติกรรมการใช้ 
การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 
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 การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceive Ease of Use) หมายถึงระดับความเชื่อ คาดหวัง
ในผู้ที่จะใช้ระบบสารสนเทศว่าระบบ ฯ ดังกล่าวเป็นระบบที่สามารถเรียนรู้ได้ง่าย ไม่ต้องมีความ
พยายามอย่างมากส าหรับการเรียนรู้ที่จะใช้ระบบหรือในการเข้าใจระบบ โดยเดวิสได้นิยามการรับรู้
ความง่ายตามค าจ ากัดความของค าว่า “’ง่าย” และ “ปราศจากความยากหรือความพยายาม” 
(Davis, Bagozzi & Warshaw, 1989b)  
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  
 เสรี วงษ์มณฑา (2540) กล่าวว่าการสื่อสารการตลาด (Integrated Marketing 
Communication, IMC) คือขั้นตอนการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ใช้แรงจูงใจ
หลากหลายรูปแบบต่อกลุ่มเป้าหมายอยู่ตลอดเวลา จุดหลักส าคัญของ IMC คือ การมุ่งเน้นให้เกิด
พฤติกรรมเก่ียวข้องกับการต้องการในการตลาด โดยวิเคราะห์การสื่อสารตราสินค้า (Brand 
Contracts) ให้ผู้ใช้บริการหรือผู้บริโภคได้รู้จักผลิตภัณฑ์และสินค้าเพ่ือไปสู่ความคุ้นเคยและความ
เชื่อมั่นของสินค้ายี่ห้อหนึ่ง กล่าวคือ IMC คือวิธีขั้นพ้ืนฐานในการส ารวจกระบวนการต่างๆ ของการ
สื่อสารกับผู้รับสารที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ทัศนคติของการวางแผน IMC ที่ต้องใช้ในการสื่อสารหลาย
รูปแบบกับผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการ(IMC: Coordinate Multiple Customer Communication) ซึ่ง
อยู่ในแผนเดียวกัน (Single Plan)  ซึ่งจุดมุ่งหมายเหมือนกัน IMC ให้ความส าคัญในการบันทึกสิ่งที่จะ
ส่งผลต่อการซื้อของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา เพราะฉะนั้นจะมีการบันทึกข้อมูลให้กับผู้บริโภคผ่าน
หลากหลายวิธีดังนี้  
 การโฆษณา  
 ธวัลวรัตน์ อินทนนชัย (2552) กล่าวว่าการโฆษณา (Advertising) ถือเป็นหนึ่งช่องทางที่อยู่
ในชีวิตประจ าวันของผู้บริโภคโดยหลีกเลี่ยงไม่ได้ เพราะการโฆษณาถือว่าเป็นช่องสื่อสารที่ส าคัญใน
การตลาด เป็นช่องทางด้านสื่อมวลชนเพื่อให้เกิดแรงบันดาลใจในการซื้อ 
 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association, 2539) ให้
ค าจ ากัดโฆษณาไว้ “การโฆษณาคือลักษณะการเสนอใดๆ ซึ่งมีการช าระเงินและผ่านสื่อที่ไมใ่ช่ตัว
บุคคลซ่ึงการเสนอนี้เป็นการส่งเสริม และการเผยแพร่ความเห็นเกี่ยวกับสินค้าต่าง ๆ โดยมีผู้อุปถัมภ์ที่
ระบุไว้” 
 การส่งเสริมการขาย 
 เป็นการส่งเสริมการขายโดยการใช้เครื่องมือส าหรับการตลาดที่มีจุดหลักในเชิญชวนให้ซื้อ
สินค้า (Kotler, 1973, p. 645) โดยน าเครื่องมือที่ได้มาท าให้เกิดแรงจูงใจ ความสนใจของผู้บริโภคที่
ต้องการซ้ือ โดยพนักงานขายจะต้องร่วมมือกับการโฆษณาและกายขาย (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 
2544) 
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 การประชาสัมพันธ์ 
 Cutlip, Center & Broom (1985) กล่าวว่าผู้ซึ่งมีอิทธิพลต่อวิชาการประชาสัมพันธ์ได้ให้
ความหมายไว้ว่าการประชาสัมพันธ์เป็นการด าเนินงานระดับบริหารที่ท าหนา้ที่ในการประเมินทัศนคติ
ของกลุ่มประชาชนที่เกี่ยวข้องเพ่ือให้เข้าใจถึงนโยบายและท่าทีของบุคคลหรือองค์กร ตลอดจนการ
ด าเนินการวางขั้นตอนและปฏิบัติตามขั้นตอนนั้นๆ เพื่อน าไปสู่การสร้างความเข้าใจอันดีและการ
ยอมรับของกลุ่มประชาชน 
 สมาคมการประชาสัมพันธ์ระหว่างประเทศ (International Public Relations 
Association: IPRA, 1990 อ้างใน วิรัช อภิรัตนกุล, 2546) ซึ่งเป็นสมาคมของนักประชาสัมพันธ์
นานาชาติ ให้ความหมายว่า “การประชาสัมพันธ์” คือหน้าที่ของฝ่ายบริหาร ฝ่ายจัดการ ทีอ่าศัยการ
วางแผนที่ดีและมีการปฏิบัติอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอส าหรับความสร้างสรรค์และรักษาไว้ เพ่ือความ
เข้าใจ ความเห็นใจซึ่งกันและกัน และการร่วมมือจากประชาชนที่องค์กรเก่ียวข้องอยู่ โดยทางองค์กร
จ าเป็นต้องใช้วิชาการ วัดการประเมินถึงประชามติของประชาชนที่ส่งผลถึง องค์การ สถาบัน ให้
สอดคล้องกับประชามติท่ีมาจากวัดประเมิน หรือรวมถึงความต้องการของประชาชน รวมทั้งใช้
วิชาการเผยแพร่ข่าวสารสู่ประชนเพื่อท าให้มีความร่วมมือและรับรู้ในประโยชน์ของทั้งสอง คือองค์กร
และกลุ่มประชาชนที่เกี่ยวข้อง 
 ปินิดา พุ่มแย้ม (2544, หน้า 12) ได้กล่าวว่า การประชาสัมพันธ์ หมายถึง การติดต่อเผยแพร่
ข้อมูลขา่วสารต่างๆ ขององค์กรสถาบันนั้นๆ ด้วยสื่อหรือวิธีการที่เหมาะสมเพื่อกลุ่มเป้าหมายมี
ทัศนคติที่ดีต่อองค์กรและสถาบันจนเกิดการยอมรับสนับสนุนให้ความร่วมมือเป็นผลให้การด าเนินงาน
ขององค์การ สถาบัน บรรลุวัตถุประสงค์ 
 การจัดกิจกรรมทางการตลาด  
 การจดักิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) หรือการตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษ 
(Event Marketing) เครื่องมือนี้ถือว่าคือดาวดวงเด่น (Rising Star) เป็นดาวจรัสแสงที่ก าลังแรงที่สุด
เพราะการจัดกิจกรรมพิเศษที่ดึงคนเข้าไปร่วมงานกิจกรรม เช่น งานจัดฉลอง งานจัดแข่งขัน และงาน
ประกวด ซึ่งดึงดูดให้ผู้เข้าชมได้มีส่วนรวมกิจกรรมได้ถ้าสร้างสรรค์ให้กิจกรรมมีค่าแก่การเป็นข่าวเพื่อ
จะได้สื่อความครอบคลุมการใช้สื่อแบบไม่ต้องเสียเงิน (Free Media Coverage) เพราะสื่อจะท าให้
เกิดการเผยแพร่สื่อทางวิทยุและจัดรายการอยู่หน้างานกิจกรรมออกทางสื่อโทรทัศน์จะท าข่าวเกิด
ผลกระทบ (Impact) โดยจะกระแสจะแรงขึ้น จะขึ้นอยู่กับความสร้างสรรค์ของกิจกรรม (Creativity) 
ถ้ากิจกรรมพิเศษ (Event) มีคู่ค่าคู่ควรกับการเป็นข่าวจะรับรองได้ว่าเหตุการณ์กิจกรรมนั้นมีความ
ครอบคลุมจากสื่อซึ่งถือเป็นสิ่งที่ควรใช้และรวมถึงการซื้อสื่อที่ให้ได้มากกว่าการโฆษณาการจัดงาน
ฉลอง การขอบคุณผู้ร่วมงาน (Thanks Ads) ผู้ที่มีอ านาจ ผู้ที่มีชื่อเสียงก็สามารถจะท าได้มากกว่าการ
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โฆษณา (Pectoral Ads) เช่นการลงรูปพร้อมกับค าบรรยายเหตุการณ์ให้ตรงกับรูปอย่างสอดคล้องก็
จะท าให้เกิดผลกระทบ (Impact) (“การจัดกิจกรรมทางการตลาด”, ม.ป.ป.)   
 การจดักิจกรรมทางการตลาดหมายถึงการก าหนดวาระพิเศษข้ึนมาเพ่ือช่วยในการส่งเสริม
สินคา้ ชื่อเสียงของบริษัทให้เกิดการยอมรับ รวมทัง้เป็นการก่อให้เกิดความเคลื่อนไหวและการรับรู้
ข่าวสารในกลุ่มผู้บริโภคด้วยการน าเสนอเหตุการณ์ต่างๆ ให้มีความสอดคล้องเหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายโดยขึ้นอยู่กับการใช้ความคิดสร้างสรรค์และการหยิบยกเอาเหตุการณ์ขึน้มาใช้ให้เป็น
ประโยชน์เหมาะสมกับฐานการตลาดของสินค้าโดยรูปแบบของกิจกรรมพิเศษนั้น ไม่มีก าหนดตายตัว
แตค่ านึงถึงความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคัญ (เสรี วงษ์มณฑา, 2540) 
 การบอกต่อ 
 คือเทคนิคการตลาดที่ใช้เมื่อก่อน ก่อนที่จะมีการบริการเครื่องข่ายสังคม ส าหรับการเพ่ิมการ
รับรู้ในสินค้า หรือจุดประสงค์อ่ืนของการตลาด (เช่น ยอดการขาย) ผ่านการสื่อสารแบบปากต่อปาก 
ที่คล้ายกับการแพร่เชื้อไวรัสหรือไวรัสคอมพิวเตอร์ (Theresa, 2005) 
 ธุรกิจในปัจจุบันเริ่มให้ความส าคัญกับการสื่อสารแบบบอกต่อเพราะมีอิทธิพลมาจาก
ความชอบในตัวสินค้าและการบริการ จึงต้องการบอกเล่าไปยังบุคคลอีกบุคคลหนึ่ง วิธีการสื่อสารแบบ
บอกต่อมีอิทธิพลในการจูงใจและโน้มน้าวลูกค้าให้เกิดความสนใจได้ (Solomon, 2004) 
 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541, หน้า 145) การตัดสินใจส าหรับผู้บริโภคมี 5 ขั้นตอน เริ่มจากรับรู้
ถึงการต้องการและปัญหา การแสวงหาข้อมูลต่างๆเพ่ือให้ได้ถึงการประกอบการตัดสินใจซื้อ การ
ประเมินในการเลือกของการตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ  
 1. การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem & Need Recognition) อันดับแรก
ผู้บริโภคต้องทราบ ความต้องการและปัญหาของสินค้า การบริการที่มาตอบสนองความจ าเป็นของผู้
โภคซึ่งเกิดจาก 
  1) สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เป็นความต้องการหรือการคลาดแคลน เช่น 
การรู้สึกที่ความหิว หรือกระหาย  
  2) สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) การรับรู้ภายนอกที่ส่งผลต่อความต้องการ
ภายในที่อาจจะโดนกระตุ้นจากส่วนผสมการตลาด เช่น เห็นอาหารน่ากินหรือหิว, การโฆษณาของ
สินค้าหรือการบริการจึงเกิดความต้องการ 
 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) ผ่านขั้นตอนที่ 1 ในการรับรู้ถึงความต้องการ
แล้ว ผู้บริโภคจ าเป็นต้องหาข้อมูล เพ่ือมาช่วยในการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ โดยแบ่งแหล่งข้อมูล 
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  1) บุคคลหรือบุคคลอ้างอิง (Personal Sources) คนรอบตัว หรือผู้ที่มีประสบการณ์
ของสินค้าหรือการใช้บริการมาแล้ว 
  2) ทางการค้า (Commercial Sources) เช่น ช่องทางจัดจ าหน่าย หรือตราฉลากจาก
การค้า 
  3) สาธารณะ (Public Sources) จ าเป็นต้องมีข้อมูลจากสื่อมวลชน หรือองค์กรที่
เกี่ยวข้อง เช่นองค์กรคุ้มครอบผู้บริโภค และองค์กรที่ควบคุมดูแล 
  4) ประสบการณ์ (Experiential Sources) เป็นการหาข้อมูลผ่านการรีวิวสินค้าและ
การบริการจากผู้ที่มีประสบการณ์มาแล้ว 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การประเมินทางเลือก ส าหรับ
ผู้บริโภคท่ีต้องก าหนดสิ่งต่างๆ เกี่ยวกับสินค้าหรือการบริการเพื่อประกอบการตัดสินใจ เช่น ราคา 
ยี่ห้อ รูปแบบ การบริการ  
 4. ขั้นตัดสินใจซื้อสินค้า (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนส าหรับการตัดสินใจซื้อหลังจาก
ผ่านขั้นตอน 1-3 มาก่อนแล้ว 
  1) ยี่ห้อแบรนด์ที่ซื้อ (Brand Decision) 
  2) สถานที่จัดจ าหน่าย (Vendor Decision) 
  3) จ านวนปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision) 
  4) ระยะเวลาทีซ้ื่อ (Timing Decision) 
  5) ช่องทางในการช าระเงิน (Payment Method Decision) 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) นักการตลาดต้องส ารวจความพึง
พอใจหลังการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เมื่อการรู้สึกพึงพอใจเมื่อ ได้ประสบการณ์การใช้สินค้าหรือการ
บริการ แล้วสังเกตได้ว่าการรับคุณค่าตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งจะน าไปสู่ขั้นตอนการใช้ซ้ าหรือ
การบอกต่อ แต่ในทางกลับกันหากลูกค้าที่ได้รับคุณค่าต่ ากว่ากว่าความคาดหวังก็จะส่งผลให้ความพึง
พอใจเปลี่ยนไปใช้แบรนด์หรือตรายี่ห้ออ่ืน ซึ่งจะท าให้เกิดโอกาสในเชิงลบต่อผลิตภัณฑ์และการ
บริการ 
 
2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องประกอบด้วยงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับเรื่อง   
 ปพน เลิศชาคร (2560) คุณภาพเว็บไซต์ ความไว้วางใจ การรับรู้ถึงคุณค่าและการจัดอันดับ
และความคิดเห็นที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน eBay ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ระดับ
ความคิดเห็นโดยรวมเก่ียวกับคุณภาพของเว็บไซต์ ความไว้วางใจ การรับรู้ถึงคุณค่าและการจัดอันดับ
และค่าติชมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน eBay ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ท า
แบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นของ คุณภาพของเว็บไซต์ทีเ่ห็นด้วยมากที่สุด ความไว้วางใจอยู่ที่
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เห็นด้วยมากที่สุด การรับรู้ถึงคุณค่าที่ระดับเห็นด้วยมากที่สุด การรับรู้ถึงคุณค่าที่ระดับเห็นด้วยมาก
ที่สุดและการจัดอันดับความเห็นที่ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด  
 กรกช สุภาเนติรัตน์ (2560) วิจัยเรื่องการรับรู้คุณค่าของช่องทางออนไลน์ และการยอมรับ
เทคโนโลยีของกลุ่มข้าราชการครูในจังหวัดสมุทรสาคร ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ เพ่ือ
วิเคราะห์เปรียบเทียบอิทธิพลของ การสุ่มแบบชั้นภูมิแบบโควต้าและแบบสะดวกจ านวน 385 คน 
การวิจัยครั้งนี้ใช้เทคนิคการวิจัยเชิงปริมาณ แบบสอบถามที่มีค่าความเชื่อมั่นที่ 0.956 ผลการศึกษา 
พบว่าการรับรู้คุณค่าของช่องทางออนไลน์ ได้แก่ คุณค่าด้านการบริการ คุณค่าด้านการเงิน คุณค่า
ด้านการบูรณาการตราสินค้า คุณค่าด้านความสะดวกสบาย และการยอมรับเทคโนโลยี สง่ผลการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มข้าราชการครูในจังหวัดสมุทรสาคร โดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 เกวรินทร์ ละเอียดดินันท์ (2559) เรื่อง การยอมรับเทคโนโลยีและพฤติกรรมของผู้บริโภคทาง
ออนไลน์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผล
การศึกษาของผู้ท าแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-29 ปี มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ผ่านเว็บไซต์หรือผ่านแอพพลิเคชั่น 
อ่านหนังสือเฉลี่ยวันละ 1-3 ชั่วโมง และตัดสินใจซื้อหนังประเภทนวนิยาย ผ่าน Mebmakert.com ที่
มีราคาประมาณ 100 – 300 บาท โดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ภูษณิศา ศิริศันสนียกุล (2560) วิจัยเรื่อง อิทธิพลของการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ที่มีต่อความพึง
พอใจ ความเชื่อมั่น และความภักดีต่อเว็บไซต์ “วงใน” ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ที่เคยใช้งาน เว็บไซต์ “วงใน” 400 คน  ผล
การศึกษา แสดงว่าสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์อยู่ในเกณฑ์ดี นอกจากนี้ผล วิจัยยังพบว่า (1) 
คุณภาพเว็บไซต์ส่งผลทางบวกต่อความพึงพอใจ (2) คุณภาพเว็บไซต์ส่งผลทางบวกต่อความเชื่อม่ัน 
(3) ความพึงพอใจและความเชื่อมั่นมีอิทธิพลทางบวกต่อความภักดี  
 กุลปริยา นกดี (2558) วิจัยเรื่องการยอมรับเทคโนโลยี GPS Tracking ของ บริษัท พี.ที. 
ทรานส์เอ็กซ์เพรส์ จ ากัด ผลการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 36 
– 40 ปี มีการศึกษา มัธยม/ปวช. รายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท มีช่วงเวลาในการท างาน 5 – 10 ปีใน
การท างานที่ บริษัท พี.ที. ทรานส์เอ็กซ์เพรส์ จ ากัด ผลการทดสอบสมมติฐาน ให้ผลว่า การรับรู้ถึง
ความง่ายต่อ การใช้งาน และคุณภาพการให้บริการ ด้านการเข้าถึงการให้บริการส่งผลต่อการยอมรับ
เทคโนโลยี GPS Tracking ของบริษัท พี.ที. ทรานส์เอ็กซเพรส์ จ ากัด  
 ปิยนุช เตียเอี่ยมดี, เบญจวรรณ สุจริต และภาศิริ เขตปิยรัตน (2562) วิจัยเรื่องการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค กรณีศึกษา ตราสินค้า
ท้ายครัวโรงสี โดยกล่าวถึงการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบครบ
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วงจรที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ท าแบบสอบถาม ทีร่ะดับมากที่สุด คือด้านการประชาสัมพันธ์ 
ด้านการส่งเสริมการขายและด้านพนักงาน ส่วนด้านโฆษณา และด้านการตลาดทางตรง ทีร่ะดับมาก 
และเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรกับการตัดสินใจซื้อไมม่ีความสัมพันธ์กับการรับรู้
ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก แต่มีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางกับการ
ตัดสินใจ และสัมพันธ์ในระดับน้อยกับพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2558) ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบว่า พบว่าผู้ท า
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีลักษณะ เพศหญิง อายุ 23 – 30 ปี ท างานเอกชน รายได้ 20,001 - 30,000 
บาท ใช้อินสตาแกรม เดือนละ 1 ครั้ง ในราคา 500-1,000 บาท ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรใน
กรุงเทพมหานครอย่างโดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลจากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 สรุปได้ว่าการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยีและการสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจรนั้นมีบทบาทและความส าคัญในการท าการตลาดแบบ e-Commerce เพราะช่วยให้ตัดสินใจซื้อ
ได้ง่ายขึ้นและพัฒนาด้านการตลาดให้ก้าวหน้ายิ่งขึ้นต่อไป 
 ซึ่งการสรุปดังกล่าวน าไปสู่สมมุติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่าง 1.การรับรู้คุณภาพ
เว็บไซต์2.การยอมรับเทคโนโลยี 3.การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรกับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจาก
เว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครได้ว่า  
 สมมติฐานที่ 1 การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 2 การยอมรับเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจาก
เว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 ในการศึกษาการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผู้ท าวิจัย
อธิบายวิธีการวิจัยดังนี้ 
 
3.1 ประชากร กลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใช้ศึกษา คือกลุ่มผู้บริโภคท้ังเพศชายและหญิง ผู้ที่มีอายุ 18 ปีขึ้นไป ที่เคยซื้อ
การ์ดจอผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ที่อยู่ในกรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้วิจัยได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา โดยใช้ตารางของ Yamane (1967) โดยก าหนดค่า
ความคลาดเคลื่อนที่ระดับร้อยละ±5 และระดับความเชื่อมั่นที ่95% โดยขนาดกลุ่มตัวอย่างในการ
ส ารวจคือ 400 คน ซึ่งตัวอย่างที่ได้ ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
 ผู้ท าวิจัยได้ด าเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอย่างต่อไปนี้ 
 1. จ านวนของกลุ่มประชากรซึ่งเป็นผู้ที่เคยซื้อการ์ดจอผ่านเว็บไซด์ออนไลน์โดยเลือกเป็น
จ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีจ านวน 400 คน 
 2. ก าหนดขนาดตัวอย่างจากตารางส าเร็จรูปและได้จ านวน 400 คน 
 3. จัดแบ่งตัวอย่างเป็นกลุ่มย่อยโดยใช้เกณฑ์ตามเขตพ้ืนที่ซึ่งแบ่งเป็น 3 กลุ่ม 
 4. จัดสัดส่วนของจ านวนตัวอย่างแต่ละกลุ่ม ดังต่อไปนี้ 
  กลุ่มตัวอย่างในพ้ืนที่เขตห้างเซียร์รังสิต จ านวน 100 คน 
  กลุ่มตัวอย่างในพ้ืนที่ห้างพันทิพย์พลาซ่า จ านวน 100 คน 
  กลุ่มตัวอย่างในพ้ืนที่งาน TGS 2019 จ านวน 200 คน 
 5. เลือกตัวอย่างของในละกลุ่มโดยวิธีการสุ่มแบบเจาะจง 
 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ผู้ท าวิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง และมีสิ่งสอดคล้องการ
สร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอน 
 3.2.1 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องสร้าง
แบบสอบถามหาความคิดเห็นในประเด็นต่างๆ คือ  (1) ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม (2) 
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การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ (3) การยอมรับเทคโนโลยี (4) การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (5) การ
ตัดสินใจซื้อ 
 3.2.2 น าแบบสอบถามที่สอดคล้องกับวิจัยมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือปรับปรุงแก้ไข 
 3.2.3 น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขและได้รับอนุมัติจากอาจารย์ที่ปรึกษาแล้วไป  
ทดลองกับตัวอย่างจ านวน 40 รายเพื่อหาค่าความเชื่อมั่น 
 3.2.4 ท าการปรับปรุงและน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อน และแจกแบบสอบถาม   
ไปยังตัวอย่าง 
 
3.3 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 การตรวจสอบเนื้อหา ผู้ท าวิจัยได้น าเสนอแบบสอบถามที่ได้สร้างข้ึนต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือ
ตรวจสอบความครบถ้วนและความเกี่ยวข้องของเนื้อหาของแบบสอบถามที่ตรงกับเรื่องที่จะศึกษา 
 การตรวจสอบความเชื่อมั่น ผู้ท าวิจัยพิจารณาจากค่าความเชื่อมั่น (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) มีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.1: ค่าความเชื่อมั่น 
 

ส่วนของค าถาม 
ค่าอัลฟ่าแสดงความเชื่อม่ัน 

40 คน 
ค่าอัลฟ่าแสดงความเชื่อม่ัน 

400 คน 

การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 0.854 0.839 
การยอมรับเทคโนโลยี 0.868 0.831 

การสื่อการตลาดแบบครบวงจร 0.813 0.822 

การตัดสินใจซื้อ 0.712 0.742 
ค่าความเชื่อมั่นรวม 0.893 0.912 

 
3.4 องค์ประกอบของแบบสอบถาม 
 ผู้ท าวิจัยได้ท าแบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วน และพร้อมการตอบค าถามดังต่อไปนี้ คือ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบค าถาม เช่น เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน โดยเป็นค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกค าตอบ 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับ 1.การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 2.การยอมรับเทคโนโลยี 3.การสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร 4.การตัดสินใจซื้อ ลักษณะเป็นค าถามปลายปิดซึ่งประกอบด้วยค าตอบย่อย
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ที่แบ่งเป็น 5 ระดับ และใช้การประมาณค่า (Rating Scale) จะก าหนดระดับตั้งแต่น้องสุดคือ 1 ถึง
มากที่สุดคือ 5 
 ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม เป็นค าถามเกี่ยวกับ ความคิดเห็น ซึ่งเป็น
ลักษณะเปิดแบบให้แสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมหรือข้อเสนอแนะ  
 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้ท าวิจัยได้เก็บข้อมูลตามขั้นตอนต่อไปนี้  
 3.5.1 ผู้ท าวิจัยอธิบายรายละเอียดส าหรับแบบสอบถามและวิธีการตอบแก่ตัวแทน 
 3.5.2 ผู้ท าวิจัยหรือตัวแทนไปในพ้ืนที่ต่างๆ ที่จะศึกษาตามที่ระบุไว้ 
 3.5.3 ผู้ท าวิจัยหรือตัวแทนแจกแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายตอบค าถามครบถ้วน ใน
ระหว่างนั้นถ้าผู้ท าแบบสอบถามมีข้อสงสัยเกี่ยวกับค าถาม ผู้ท าวิจัยหรือตัวแทนจะตอบข้อสงสัยนั้น 
 
3.6 การแปลผลข้อมูล 
 ผู้ท าวิจัยก าหนดค่าอันตรภาคชั้น เพ่ือการแปลผล โดยก าหนดช่วงชั้น ใช้สูตรส าหรับค านวณ
และอธิบายส าหรับแต่ละระดับดังนี้ (Likert Scale) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2540) 
  อันตรภาคชั้น  =    ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
              จ านวนชั้น 
      = 5 – 1  = 0.80 
         5 
 
  ช่วงชั้น    ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
  1.00 – 1.80    ระดับน้อยที่สุด 
  1.81 - 2.60    ระดับน้อย 
  2.61 – 3.40    ระดับปานกลาง 
  3.41 – 4.20    ระดับมาก 
  4.21 - 5.00    ระดับมากท่ีสุด 
 
3.7 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
 ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังนี้  
 3.7.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ผู้วิจัยใช้สถิติเชิงพรรณนา
เพ่ือการสรุปผลการศึกษาดังนี้ 
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  ตัวแปรด้านคุณสมบัติ ไม่สามารถนับเป็นมูลค่าได้ เพราะถือเป็นมาตรวัดแบบนาม
บัญญัติ เช่น อายุ อาชีพ ระดับรายได้และระดับการศึกษา ดังนั้น มาตราวัดที่ใช้คือ ค่าความถ่ี 
(จ านวน) และค่าร้อยละ (Yamane, 1967) 
  ตัวแปรด้านระดับความคิดเห็น ได้แก่ สิ่งที่ส่งผลในการตัดสินใจซื้อออนไลน์และ
คุณภาพเว็บไซต์ โดยถือเป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดอันตรภาคโดยได้ก าหนดค่าคะแนนให้ในแต่ละช่วงและ
ผู้ท าวิจัยต้องการรู้ถึงจ านวนแต่ละตัวอย่างของค่าเฉลี่ยแต่ละความเห็นของสถิติ เช่น ค่าความถ่ี 
ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Yamane, 1967) 
 3.7.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ผู้วิจัยใช้สถิติ
มาตรวัดอันตรภาค ดังนั้นผู้ท าวิจัยไดใ้ช้เทคนิคการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression) (Yamane, 1967) 



บทที ่4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อการอธิบายและการทดสอบสมมติฐานที่เก่ียวข้องกับตัวแปรแต่ละตัว 
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีค าตอบครบถ้วน จ านวน 400 ชุด โดยผลการวิเคราะห์
แบ่งเป็น 6 ส่วนดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี   
 ส่วนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
 ส่วนที่ 5  ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 ส่วนที่ 6  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างโดยสรุปและอธิบายตาม
ตารางดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 327 81.8 
หญิง 73 18.3 

รวม 400 100 

 
 การศึกษาตารางที ่4.1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 327 คน (ร้อยละ 
81.8) และเพศหญิง จ านวน 73 (ร้อยละ 18.3) 
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ตารางที่ 4.2: แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

18-25 ปี 245 61.3 
26-30 ปี 116 29 

31-40 ปี 35 8.8 

มากกว่า 40 ปี ขึ้นไป 4 1 
รวม 400 100 

 
 การศึกษาตารางที ่4.2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 18-25 ปี จ านวน 245 คน (ร้อยละ 
61.3) รองมาคือ 26-30 ปี จ านวน 116 (ร้อยละ 29) ตามด้วยอายุ 34-40 ปี จ านวน 35 (ร้อยละ 
8.8) และอายุมากกว่า 40 ปีขึ้นไป จ านวน 4 คน (ร้อยละ 1) เป็นอันดับสุดท้าย 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 2 0.5 

มัธยมศึกษา 43 10.7 
ปวช./ปวส. 45 11.2 

ปริญญาตรี 284 70.8 
สูงกว่าปริญญาตรี 26 6.5 

รวม 400 100 

 
 การศึกษาตารางที ่4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี จ านวน 
246 คน (ร้อยละ 70.8) รองมาคือ ปวช./ปวส. จ านวน 45 (ร้อยละ 11.2) และต่ ากว่ามัธยมศึกษา 
จ านวน 2 คน (ร้อยละ 0.5) เป็นอันดับสุดท้าย 
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ตารางที่ 4.4: แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 147 36.8 
15,001 – 25,000 บาท 115 28.8 

25,001 - 35,000 บาท 64 16 

35,001 - 45,000 บาท 39 9.8 
45,001 – 50,000 บาท 5 1.3 

มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป 27 6.8 

รวม 400 100 
 
 การศึกษาตารางที ่4.4 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 
147 คน (ร้อยละ 36.8) รองมาคือ 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 115 คน (ร้อยละ 28.8) รายได้ 
45,001 – 50,000 บาท จ านวน 5 คน (ร้อยละ 1.3) เป็นอันดับสุดท้าย 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงจ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ข้าราชการ 12 3 

รัฐวิสาหกิจ 14 3.5 
นักศึกษา 112 28.0 

แม่บ้าน 2 .5 

พนักงานบริษัทเอกชน 110 27.5 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 47 11.8 

อ่ืนๆ 103 25.8 

รวม 400 100 
 
 การศึกษาตารางที ่4.5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อาชีพนักศึกษา จ านวน 112 คน (ร้อยละ 
28) และรองมาคือพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 110 (ร้อยละ 27.5) และ อาชีพแม่บ้าน จ านวน 2 
คน (ร้อยละ 0.5) เป็นอันดับสุดท้าย 
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ตารางที ่4.6: แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามการรับข่าวข่าวสารเกี่ยวกับการ์ดจอ 
  ทางใดบ้าง 
  

ช่องทางการรับข่าวสาร จ านวน ร้อยละ 
สื่อโทรทัศน์ 20 5 

สื่อวิทยุ 2 0.5 
สื่อออนไลน์ 358 89.3 

สื่อสิ่งพิมพ์ 2 0.5 

อ่ืนๆ 18 4.5 
รวม 400 100 

 
 การศึกษาตารางที ่4.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ไดร้ับข่าวสารทางช่องทางสื่อออนไลน์ 
จ านวน 358 คน (ร้อยละ 89.3) รองมาคือช่องทางสื่อโทรทัศน์ จ านวน 20 คน (ร้อยละ 5) และช่อง
สื่อสิ่งพิมพ์และสื่อวิทยุเท่ากันคือจ านวน 2 คน (ร้อยละ 0.5) เป็นอันดับสุดท้าย 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีการใช้บริการ J.I.B เดือนละก่ีครั้ง 
 

จ านวนครั้ง จ านวน ร้อยละ 

0-2 ครั้ง 326 81.5 

3-4 ครั้ง 36 9.0 
4-5 ครั้ง 22 5.5 

มากกว่า 6 ครั้งขึ้นไป 16 4 

รวม 400 100 
 
 การศึกษาตารางที ่4.7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการใช้บริการ J.I.B เดือนละ 0-2 ครั้ง 
จ านวน 326 คน (ร้อยละ 81.5) รองมาคือ 3-4 ครั้ง จ านวน 36 คน (ร้อยละ 9) และ 4-5 ครั้ง 
จ านวน 22 คน (ร้อยละ 5.5) และ มากกว่า 6 ครั้งขึ้นไป จ านวน 16 คน (ร้อยละ 4)  เป็นอันดับ
สุดท้าย 
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ตารางที ่4.8: แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามความท่ีการใช้อินเทอร์เน็ตวันละกี่ 
  ชั่วโมง 
 

จ านวนชั่วโมง จ านวน ร้อยละ 
0-1 ชั่วโมง 8 2 

1-2 ชั่วโมง 18 4.5 
3-4 ชั่วโมง 63 15.8 

4-5 ชั่วโมง 54 13.5 

มากกว่า 5 ชั่วโมง 257 64.3 
รวม 400 100 

 
 การศึกษาตารางที ่4.8 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการใช้อินเทอร์เน็ตวันละมากกว่า 5 
ชั่วโมงเป็นจ านวนเยอะสุด จ านวน 257 คน (ร้อยละ 64.3) รองมาคือ 3-4 ชั่วโมง จ านวน 63 คน 
(ร้อยละ 15.8) และ 0-1 ชั่วโมง จ านวน 8 คน (ร้อยละ 2) เป็นอันดับสุดท้าย 
 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ของผู้บริโภค  
 
ตารางที่ 4:9: ระดับความคิดเห็นต่อการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
  

การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ Mean S.D. การแปลผล 

1.การออกแบบเว็บไซต์ J.I.B ให้ความประทับใจตั้งแต่ครั้งแรก
ในการซื้อการ์ดจอ 

3.58 0.860 ระดับมาก 

2.การออกแบบของเว็บไซต์ J.I.B มีดีไซน์ที่เหมาะสมกับการ
ซื้อการ์ดจอ 

3.59 0.733 ระดับมาก 

3.การออกแบบของเว็บไซต์ J.I.B มีสีสันและรูปแบบที่
เหมาะสมกับการซื้อการ์ดจอ 

3.57 0.840 ระดับมาก 

4.การออกแบบของเว็บไซต์ J.I.B มีฟอนต์อ่านง่ายส าหรับ
ข้อมูลการ์ดจอ 

3.61 0.868 ระดับมาก 

      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4:9 (ต่อ): ระดับความคิดเห็นต่อการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
 

การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ Mean S.D. การแปลผล 

5.การออกแบบเว็บไซต์ J.I.B มีการใช้งานที่สะดวก
ส าหรับการเลือกซื้อการ์ดจอ 

3.69 0.786 ระดับมาก 

6.เว็บไซต์ J.I.B มีความรวดเร็วในการเปิดเข้าถึงข้อมูล
การ์ดจอ 

3.83 0.825 ระดับมาก 

7.เว็บไซต์ J.I.B มีความรวดเร็วในการบริการแก่ท่าน
ส าหรับการซื้อการ์ดจอ 

3.75 0.849 ระดับมาก 

8.เว็บไซต์ J.I.B ให้ข้อมูลที่ครบถ้วนเกี่ยวกับการ์ดจอ
อย่างถูกต้อง 

3.79 0.813 ระดับมาก 

9.เว็บไซต์ J.I.B ท าการแก้ไขลิงค์เสียเกี่ยวกับการ์ดจอ
อยู่ตลอดเวลา 

3.65 0.786 ระดับมาก 

10.เว็บไซต์ J.I.B ให้ความสะดวกสบายในการซื้อการ์ด
อยู่ตลอดเวลา 

3.84 0.807 ระดับมาก 

11.เว็บไซต์ J.I.B มีอายุของเว็บไซต์ในการซื้อการ์ดจอ
ที่ยาวนาน 

3.79 0.856 ระดับมาก 

12.เว็บไซต์ J.I.B เป็นที่นิยมเพ่ือซื้อการ์ดจอ 3.80 0.962 ระดับมาก 

เฉลี่ย 3.71 0.500 ระดับมาก 

 
 การศึกษาตารางที่ 4.9 แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ทีใ่นระดับส าคัญ
มาก โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.71 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า ประชากรมีการไว้วางใจในเชิงบวกมากท่ีสุด
คือเว็บไซต์ J.I.B ให้ความสะดวกสบายในการซื้อการ์ดจอ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยที่ 3.84 และรองมาคือเว็บไซต์ 
J.I.B มีความรวดเร็วในการเปิดเข้าถึงข้อมูลการ์ดจอที่ 3.83 และเว็บไซต์ J.I.B มีอายุของเว็บไซต์ใน
การซื้อการ์ดจอที่ยาวนานมีค่าเฉลี่ยที่ 3.79 ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือการออกแบบของเว็บไซต์ J.I.B มีสีสัน
และรูปแบบที่เหมาะสมกับการซื้อการ์ดจอที่ 3.57 
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ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์การยอมรับเทคโนโลยีของผู้บริโภค 
 
ตารางที ่4.10 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีของผู้บริโภค  
 

ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีของผู้บริโภค Mean S.D. การแปลผล 

1.การ์ดจอช่วยให้ท่านได้รับประสิทธิภาพการท างานดีขึ้น 4.10 0.861 ระดับมาก 
2. การ์ดจอช่วยให้ท่านได้รับภาพที่มีรายละเอียดมากข้ึน 4.08 0.870 ระดับมาก 

3.การ์ดจอท าให้งานของท่านมีภาพที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น 3.88 0.915 ระดับมาก 

4.การ์ดจอสามารถรองรับการใช้งานท่านได้มากขึ้น 4.03 0.779 ระดับมาก 
5.การ์ดจอตอบสนองความต้องการของท่านได้อย่างครอบคลุม 3.98 0.747 ระดับมาก 

6.การ์ดจอท าให้ท่านท างานง่ายขึ้น 3.98 0.873 ระดับมาก 
7.การ์ดจอท าให้การใช้โปรแกรมในคอมพิวเตอร์ง่ายขึ้น 3.92 0.903 ระดับมาก 

8.การ์ดจอสามารถใช้ได้อย่างง่ายดายในการประกอบ 3.81 0.988 ระดับมาก 

9.ท่านสามารถเข้าใจการ์ดจออย่างง่ายและละเอียด 3.86 1.027 ระดับมาก 
เฉลี่ย 3.95 0.57 ระดับมาก 

 
 การศึกษาตารางที่ 4.10 แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยีทีใ่นระดับส าคัญมาก 
โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.95 และเมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อ ประชากรมีความไว้วางใจที่อยู่ในเชิงบวกมากท่ีสุด
คือการ์ดจอช่วยให้ท่านได้รับประสิทธิภาพการท างานที่ดีข้ึนเป็นอันดับแรก ค่าเฉลี่ยที่ 4.10 และการ์ด
จอช่วยให้ท่านได้รับภาพที่มีรายละเอียดมากขึ้นเป็นอันดับสองท่ีค่าเฉลี่ย 4.08 และรองลงมาคือการ์ด
จอสามารถรองรับการใช้งานของท่านได้มากข้ึนที่ค่าเฉลี่ย 4.03 ส่วนค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือการ์ดจอ
สามารถใช้ได้อย่างง่ายดายในการประกอบ อยู่ที่ 3.81  
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ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของผู้บริโภค 
 
ตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะห์การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของผู้บริโภค 
 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของผู้บริโภค Mean S.D. การแปลผล 

1.ท่านเคยเห็นการโฆษณาการ์ดจอทางสื่อสิ่งพิมพ์ 2.87 1.106 ระดับปานกลาง 
2.การมอบส่วนลดเนื่องในเทศกาลต่างๆหรือกิจกรรมต่างๆ
เช่นเทศกาลส าคัญ หรือในงานกิจกรรมเกี่ยวกับงาน E-
Sports ในการซื้อการ์ดจอ 

3.46 0.925 ระดับมาก 

3.มีการจัดโปรโมชั่นร่วมกับบัตรเครดิตเช่น การผ่อน 0% ใน
การซื้อการ์ดจอ 

3.52 0.952 ระดับมาก 

4.มีการประชาสัมพันธ์ให้ทราบถึงการ์ดจอรุ่นใหม่อยู่เสมอ 3.49 0.895 ระดับมาก 

5.มีการประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับการ์ดจอผ่านสื่อ
ออนไลน์ทุกชนิดและทุกแบรนด์ 

3.44 0.931 ระดับมาก 

6.มีการน าดาราหรือนักกีฬา E-Sports มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ 3.19 0.977 ระดับปานกลาง 
7.การออกบูธให้ผู้สนใจมีส่วนรวมกับกิจกรรมเพ่ือรับส่วนลด
ในการซื้อการ์ดจอ 

3.50 0.867 ระดับมาก 

8.ข้อมูลจากการบอกต่อการบริการของเว็บไซต์ J.I.B เป็นสิ่ง
ส าคัญในการตัดสินใจซื้อของท่าน 

3.66 0.875 ระดับมาก 

9.ข้อมูลการบอกต่อจากคนใกล้ตัวที่ซื้อการ์ดจอมีความ
น่าเชื่อถือจากการซื้อการ์ดจอผ่านเว็บไซต์ J.I.B 

3.82 0.857 ระดับมาก 

เฉลี่ย 3.44 0.600 ระดับมาก 
 
 การศึกษาตารางที่ 4.11 แสดงไว้ว่าปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของ
ผู้บริโภคทีใ่นระดับส าคัญมาก ทีค่่าเฉลี่ย 3.44 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อ ประชากรมีความไว้วางใจที่อยู่
ในเชิงบวกมากที่สุดคือข้อมูลการบอกต่อจากคนใกล้ตัวที่ซื้อการ์ดจอมีความน่าเชื่อถือจากการซื้อการ์ด
จอผ่านเว็บไซต์ J.I.B เป็นอันดับแรก ทีค่่าเฉลี่ย 3.82 และข้อมูลจากการบอกต่อการบริการของ 
เว็บไซต์ J.I.B เป็นสิ่งส าคัญในการเป็นอันดับสองที่ค่าเฉลี่ย 3.66 และอันดับสามคือมีการจัดโปรโมชั่น
ร่วมกับบัตรเครดิต เช่น การผ่อน 0% ในการซื้อการ์ดจอทีค่่าเฉลี่ย 3.52 ส่วนอันดับที่มีค่าเฉลี่ยอันดับ
สุดท้ายคือท่านเคยเห็นการโฆษณาการ์ดจอทางสื่อสิ่งพิมพ์อยู่ที่ 2.87 



30 

ส่วนที่ 5 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อผู้บริโภค 
 
ตารางที่ 4.12: ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

 

ปัจจัยการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค Mean S.D. การแปลผล 

1.ท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอเนื่องจากต้องการแก้ปัญหาในการ
ท างานของท่าน 

3.96 0.876 ระดับมาก 

2.ท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอเพ่ือเปลี่ยนให้ทันสมัยอยู่
ตลอดเวลา 

3.28 1.114 
ระดับปาน

กลาง 

3.ท่านมักจะค้นหาค าแนะน าของผู้เคยใช้ซื้อการ์ดจอผ่าน
บริการเว็บไซต์ J.I.B ก่อนตัดสินใจซื้อ 

3.78 0.98 ระดับมาก 

4.ท่านมักจะศึกษาความปลอดภัยและความเสี่ยงจากการซื้อ
การ์ดจอก่อนใช้บริการตัดสินใจซื้อจากเว็บไซต์ J.I.B 

3.98 0.879 ระดับมาก 

5.ท่านเปรียบเทียบราคาของการ์ดจอของเว็บไซต์ J.I.B กับ
บริษัทอ่ืนก่อนตัดสินใจซื้อ 

4.27 0.852 ระดับมากที่สุด 

6.ท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอหลังจากตรวจสอบการช าระเงินที่
รองรับหลายรูปแบบ 

3.75 0.966 ระดับมาก 

7.ท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอหลังจากตรวจสอบการสั่งซื้อได้
หลายช่วงเวลา 

3.68 0.965 ระดับมาก 

8.หลังจากท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ท่านได้
แนะน าให้คนใกล้ตัวใช้บริการ 

3.50 0.983 ระดับมาก 

9.หลังจากท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ท่านได้
แชร์ประสบการณ์ที่ดีจากการซื้อ 

3.45 0.989 ระดับมาก 

เฉลี่ย 3.74 0.548 ระดับมาก 
 
 การศึกษาตารางที่ 4.12 แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอยู่ในระดับ
ส าคัญมาก ทีค่่ารวมเฉลี่ย 3.74 และวิเคราะห์เป็นรายจะทราบว่า ท่านเปรียบเทียบราคาของการ์ดจอ
ของเว็บไซต์ J.I.B กับบริษัทอ่ืนก่อนตัดสินใจซื้อ ค่าเฉลี่ยที่ 4.27 และรองมาคือท่านมักจะศึกษาความ
ปลอดภัยและความเสี่ยงจากการซื้อการ์ดจอก่อนใช้บริการตัดสินใจซื้อจากเว็บไซต์ J.I.B ที่ 3.98 และ
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รองลงมาคือท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอเนื่องจากต้องการแก้ปัญหาในการท างานของท่านที่ค่าเฉลี่ย 
3.96 ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอเพ่ือเปลี่ยนให้ทันสมัยอยู่มีค่าเฉลี่ยที่ 3.28 
 
ส่วนที่ 6 ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.13: ความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์การยอมรับเทคโนโลยี การสื่อสาร 
  การตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคใน 
  กรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปรอิสระ 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

 

B Std. Error Beta t Sig. 

การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
การยอมรับเทคโนโลยี 
การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

.352 

.307 

.240 

.047 

.037 

.038 

.322 

.325 

.262 
 

7.566 
8.269 
6.348 

.000 

.000 

.000 

  R2 = 0.502, F = 133.103*, N = 400, p < 0.05 
 
 การศึกษาตารางที ่4.13 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การ
ยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรกับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ 
J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เมื่อพิจารณาน้ าหนักผลกระทบปัจจัยการตัดสินใจซื้อการ์ดจอ
จากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจัยด้านการการยอมรับเทคโนโลยีมีผล
มากสุด (Beta = .325) และรองลงมาคือการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ (Beta = .322) ส่วนอันดับสุดท้าย
คือการสื่อสารแบบครบวงจร (Beta= .262) 
 และเมื่อวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การก าหนด R2 = 0.502 พบว่าการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การ
ยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ส่งผลต่อตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อ
การ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 50.2 ส่วนที่เหลือมาจาก 
ปัจจัยด้านส่วนการยอมรับเทคโนโลยีที่ t = 8.269 ด้านการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ที่ t = 7.566 และ 
การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร t = 6.348 การวิเคราะห์ค่าสถิติทดสอบ F = 133.103 ค่า Sig. มี
ค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ตัวแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัวมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม 
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 สรุปได้ว่า การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจรส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.14: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
การ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 2 การยอมรับเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
การ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

สอดคล้อง 

 
 ตารางสมมติฐานตามตารางที่ 4.14 สรุปได้ว่า ผลการศึกษาที่สอดคลองกับสมมติฐาน คือ 
การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร การยอมรับเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร และ การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ด
จอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
 



บทที่ 5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 เป็นการสรุปและอภิปรายผลของการศึกษาการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี 
และการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 
5.1 ค าถามในการวิจัย 
 5.1.1 ประชากรในกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นต่อการซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต ์J.I.B 
อย่างไร 
 ประชากรในกรุงเทพมีความคิดเห็นว่าการซื้อการ์ดจอผ่านเว็บไซต์ J.I.B ให้ความสะดวกสบาย
และประหยัดเวลา พร้อมกับทราบถึงโปรโมชั่นต่างๆ และรายละเอียดข้อมูลของการ์ดจอจากทาง
เว็บไซต์ J.I.B  
      5.1.2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์และคุณภาพเว็บไซตจ์ากประชากร
ภายในกรุงเทพมหานคร 
 ปัจจัยด้านการการยอมรับเทคโนโลยีมีผลมากสุด (Beta = .325) เพราะเป็นการทราบถึง
ประโยชน์และการใช้งานของการ์ดจอที่ต้องตัดสินใจซื้อ 
 
5.2 สรุปผลการศึกษา    
 5.2.1 ผลสรุปข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป 
 จากการวิจัยเรื่องการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจรส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลักษณะ เพศชาย อายุระหว่าง 18-25 ปี มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี รายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท ประกอบอาชีพนึกศึกษา รับสื่อออนไลน์ และเข้า J.I.B เดือน
ละ 0-2 ครั้ง ใช้อินเทอร์เน็ตมากกว่า 5 ชั่วโมงต่อวัน 
 5.2.2 ผลสรุปตามวัตถุประสงค์ 
  5.2.2.1 การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B 
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เมื่อวิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ยรวมต่อปัจจัยการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ 
ประชากรมีความไว้วางใจที่อยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ยรวม 3.71 ส่วนการวิเคราะห์รายข้อ ประชากรมี
การไว้วางใจในเชิงบวกมากที่สุดคือเว็บไซต์ J.I.B ให้ความสะดวกสบายในการซื้อการ์ดจอ ซึ่งมีค่าเฉลี่ย
ที่ 3.84 ซึ่งเป็นระดับความคิดเห็นเฉลี่ยมากที่สุด 
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  5.2.2.2 การยอมรับเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร เมื่อวิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ยรวมต่อปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีประชากร
มีความไว้วางใจที่อยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ยรวม 3.95 ส่วนการวิเคราะห์รายข้อ ประชากรมีความ
ไว้วางใจในเชิงบวกมากท่ีสุดคือการ์ดจอช่วยให้ท่านได้รับประสิทธิภาพการท างานที่ดีข้ึนเป็นอันดับ
แรก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยที่ 4.10 ซึ่งเป็นระดับความคิดเห็นเฉลี่ยมากท่ีสุด 
  5.2.2.3 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจาก
เว็บไซต์ J.I.B ของประชากรในกรุงเทพมหานคร และเมื่อวิเคราะห์เป็นค่าเฉลี่ยรวมต่อปัจจัยการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ประชากรมีความไว้วางใจที่อยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ยรวม 3.44 ส่วน
การวิเคราะห์รายข้อ ประชากรมีความไว้วางใจที่เชิงบวกมากท่ีสุดคือข้อมูลการบอกต่อจากคนใกล้ตัว
ที่ซื้อการ์ดจอมีความน่าเชื่อถือจากการซื้อการ์ดจอผ่านเว็บไซต์ J.I.B ที่ค่าเฉลี่ย 3.82 ซึ่งเป็นระดับ
ความคิดเห็นเฉลี่ยมากที่สุด 
 
5.3 การอภิปราย 
 5.3.1 สมมติฐานที่ 1 การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจาก
เว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรู้
คุณภาพเว็บไซต์ในระดับมากที่ค่าเฉลี่ย 3.71 ผลการทดสอบสมมติฐาน การรับรู้คุณภาพเว็บไซต์มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของประชากรในกรุงเทพมหานครอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวทฤษฏีของ TechonoinTrend 
(2557) ได้กล่าวถึงการรับรู้คุณภาพประกอบด้วย รูปลักษณ์ การออกแบบ และตรวจสอบความ
ถูกต้องในการเขียนเว็บไซต์และการบริการ การศึกษาในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์
ได้รับอิทธิพลจากรูปลักษณ์การออกแบบ และความถูกต้องและการบริการของเว็บไซต์ นอกจากนี้ยัง
สอดคล้องกับ ภูษณิศา ศิริศันสนียกุล (2560) วิจัยเรื่อง อิทธิพลของการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ที่มีต่อ
ความพึงพอใจ ความเชื่อมั่น และความภักดีต่อเว็บไซต์ “วงใน” ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ให้ผลตรงกันคือคุณภาพเว็บไซต์มีผลต่อความพึงพอใจ ความเชื่อม่ันอีกด้วย 
 5.3.2  สมมติฐานที่ 2 การยอมรับเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ 
J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการยอมรับ
เทคโนโลยี อยู่ในระดับมากที่ค่าเฉลี่ย 3.953 ผลการทดสอบสมมติฐานการยอมรับเทคโนโลยีมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของประชากรในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวทฤษฏีของ Davis, Bagozzi & Warshaw, 
(1989b) ได้กล่าวไว้ว่าการยอมรับเทคโนโลยีประกอบด้วย การรับรู้ถึงประโยชน์ (Perceived 
Usefulness) การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease of Use) โดยการศึกษาในครั้งนี้
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พบว่า การยอมรับเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของประชากรใน
กรุงเทพมหานครนั้นเกิดจาก การรับรู้ข้อมูลที่ครบถ้วนและถูกต้องเก่ียวกับการ์ดจอ และประโยชน์ของ
การ์ดจอที่มีและความง่ายในการใช้งานเพ่ือไปใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับ 
กุลปริยา นกดี (2558) วิจัยเรื่องการยอมรับเทคโนโลยี GPS Tracking ของ บริษัท พี.ที. ทรานส์เอ็กซ์
เพรส์ จ ากัด โดยให้ผลตรงกันคือ การยอมรับเทคโนโลยีส่งผลต่อการให้บริการด้านการรับรู้ถึงความ
ง่าย และการรับรู้ถึงประโยชน์ 
 5.3.3 สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ด
จอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร อยู่ในระดับมากที่ค่าเฉลี่ย 3.442 ผลการทดสอบสมมติฐานการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของประชากร
ในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวทฤษฏี
ของ เสรี วงษ์มณฑา (2540) กล่าวไว้ว่า การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรประกอบด้วย 1) โฆษณา 
2) การส่งเสริมการขาย 3) การประชาสัมพันธ์ 4) การจัดกิจกรรมทางการตลาด 5) การบอกต่อ โดย
การศึกษาครั้งนี้พบว่าการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจาก
เว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครนั้น การสื่อการตลาดแบบครบวงจรต้องใช้แรงจูงใจ
หลากหลายรูปแบบต่อกลุ่มเป้าหมายอยู่ตลอดเวลาและการสร้างพฤติกรรมให้เข้ากับความต้องใน
ตลาด นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับ ปิยนุช เตียเอี่ยมดี และ เบญจวรรณ สุจริต และ ภาศิริ เขตปิยรัตน 
(2560) ในเรื่องวิจัยเรื่องการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ของผู้บริโภค กรณีศึกษาตราสินค้าท้ายครัวโรงสี โดยให้ผลตรงกันคือการสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจรมีความสัมพันธ์กันกับการตัดสินใจซื้อ 
 
5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ทางธุรกิจ 
 ธุรกิจหรือผู้ประกอบการที่ด าเนินการเกี่ยวกับการขายการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B สามารถน า
ผลการศึกษาไปใช้ทางธุรกิจดังนี้ 
 5.4.1 จากการวิจัยแสดงพบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์นั้นอยู่ในระดับมาก ผู้ตอบ
แบบสอบถามหลายรายได้รู้สึกว่าเว็บไซต์ J.I.B ให้ความสะดวกสบายในการซื้อการ์ดจอเป็นจ านวน
มาก และผู้ตอบแบบสอบถามหลายรายรู้จักเว็บไซต์ J.I.B มีความรวดเร็วในการเปิดเข้าถึงข้อมูลการ์ด
จอเป็นอย่างดี ผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจควรให้ความส าคัญกับเว็บไซต์ต่อความรู้สึกผู้บริโภคท่ี 
โดยควรท าให้เกิดความประทับใจตั้งแต่ครั้งแรกที่เข้าชมเว็บไซต์ในเรื่องรูปลักษณ์ การออกแบบ การ
ตรวจสอบความถูกต้องในการเขียนเว็บไซต์และการบริการที่อาจจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอ 
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 5.4.2 จากการวิจัยแสดงพบว่า ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยีนั้นอยู่ในระดับมาก ผู้ตอบ
แบบสอบถามหลายรายได้รู้สึกว่าการ์ดจอช่วยให้ท่านได้รับประสิทธิภาพการท างานที่ดีข้ึนเป็นจ านวน
มาก และผู้ตอบแบบสอบถามหลายรายรู้จักการ์ดจอช่วยให้ท่านได้รับภาพที่มีรายละเอียดมากขึ้นเป็น
อย่างดี ผู้ประกอบการควรหรือเจ้าของธุรกิจควรให้ความส าคัญกับการรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับการ์ดจอ
อย่างมากท่ีสุดพร้อมถึงประโยชน์ การใช้งานการ์ดจอให้เข้าใจง่ายที่สุดเพื่อให้ผู้บริโภคทุกรูปแบบ
สามารถใช้งานได้คุ้มค่าท่ีอาจจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอ 
 5.4.3 จากการวิจัยแสดงพบว่า ปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรนั้นอยู่ในระดับ
มาก ผู้ตอบแบบสอบถามหลายรายได้รู้สึกว่าข้อมูลการบอกต่อจากคนใกล้ตัวที่ซื้อการ์ดจอมีความ
น่าเชื่อถือจากการซื้อการ์ดจอผ่านเว็บไซต์ J.I.B เป็นจ านวนมาก และผู้ตอบแบบสอบถามหลายราย
รู้จักข้อมูลจากการบอกต่อการบริการของ เว็บไซต์ J.I.B เป็นอย่างดี ผู้ประกอบการควรหรือเจ้าของ
ธุรกิจควรให้ความส าคัญกับการสื่อสารตลาดแบบครบวงจรเพ่ือให้เกิดความสนใจจากผู้บริโภคและ
สร้างพฤติกรรมการสื่อสารการตลาดให้เข้ากับความต้องการในตลาดของช่วงเวลานั้นที่อาจจะส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อการ์ดจอ 
 
5.5 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยมีดังนี้ 
 5.5.1 แนะน าให้ท าการศึกษากับกลุ่มตัวอย่างและกลุ่มประชากรในพ้ืนที่อ่ืนที่นอกเหนือจาก
กรุงเทพมหานครเพ่ือน าไปศึกษาและน าผลการศึกษามาเปรียบเทียบกับผลการศึกษาในครั้งนี้ว่า ใน
พ้ืนที่อ่ืนๆ นั้นผู้บริโภคมีความคิดเห็นเรื่องการรับรู้คุณภาพเว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี การสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครเหมือนกันหรือแตกต่างกันอย่างไร เพ่ือที่จะได้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภค
อย่างครอบคลุมทุกกลุ่ม 
 5.5.2 แนะน าให้ท าการศึกษากับตัวแปรอื่นๆ ปัจจัยอ่ืนๆ และสินค้าประเภทอ่ืน เพ่ิมเติม 
นอกเหนือจากที่ผู้ท าวิจัยได้ท าการศึกษา เพ่ือให้งานวิจัยกว้างขวางและสมบูรณ์ 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง การรับรู้เว็บไซต์ การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร กับการตัดสินใจ
ซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
 

ค าชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้จัดท าขึ้นเพ่ือประกอบการค้นคว้าแบบอิสระ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของ
การศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่าน
เป็นความลับและใช้ประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริง และ
ขอขอบพระคุณอย่างสูงที่ท่านได้สละเวลาอันมีค่าในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่อง () ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 

1. เพศ  ชาย    หญิง 
2. อายุ   18-25 ปี            26-30 ปี          31-40 ปี   

 มากกว่า 40 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 

 ต่ ากว่ามัธยมศึกษา   มัธยมศึกษา       ปวช./ปวส. 
 ปริญญาตรี    สูงกว่าปริญญาตรี 

4. ระดับรายได้ต่อเดือน 
  ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท  15,001–25,000 บาท  

 25,001–35,000 บาท   35,001–45,000 บาท 
 45,001–50,000 บาท           มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป  

5. อาชีพ 
 ข้าราชการ    รัฐวิสาหกิจ   
 นักศึกษา    แม่บ้าน 
 พนักงานบริษัทเอกชน  ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย  
 อ่ืนๆ.................................. 
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6. ท่านรับข่าวสารเกี่ยวกับการ์ดจอทางใดบ้าง 
 สื่อโทรทัศน์     สื่อวิทยุ       สื่อออนไลน์  สื่อสิ่งพิพม์     
 อ่ืนๆ................................. 

7. ท่านใช้บริการ J.I.B เดือนละกี่ครั้ง 
 0-2 ครั้ง  3-4 ครั้ง  4-5 ครั้ง  มากกว่า 6 ครั้งขึ้นไป 
 

8. ท่านใช้อินเทอร์เน็ตวันละกี่ชั่วโมง 
 0-1 ชั่วโมง     1-2 ชั่วโมง      3-4 ชั่วโมง      4-5 ชั่วโมง      
 มากกว่า 5 ชั่วโมงข้ึนไป 

 
ส่วนที่ 2 คุณภาพเว็บไซต์ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่อง () ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 
 

คุณภาพเว็บไซต์ที่มีต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ระดับความ
คิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. การออกแบบเว็บไซต์ J.I.B ให้ความประทับใจตั้งแต่ครั้งแรกในการซื้อ
การ์ดจอ 

     

2. การออกแบบของเว็บไซต์ J.I.B มีดีไซน์ที่เหมาะสมกับการซื้อการ์ดจอ      

3. การออกแบบของเว็บไซต์ J.I.B มีสีสันและรูปแบบที่เหมาะสมกับการซื้อ
การ์ดจอ 

     

4. การออกแบบของเว็บไซต์ J.I.B มีฟอนต์อ่านง่ายส าหรับข้อมูลการ์ดจอ      

5. การออกแบบของเว็บไซต์ J.I.B มีการใช้งานที่สะดวกส าหรับการเลือกซื้อ
การ์ดจอ 

     

6. เว็บไซต์ J.I.B มีความรวดเร็วในการเปิดเข้าถึงข้อมูลการ์ดจอ      

7. เว็บไซต์ J.I.B มีความรวดเร็วในการบริการแก่ท่านส าหรับการซื้อการ์ดจอ      
8. เว็บไซต์ J.I.B ให้ข้อมูลที่ครบถ้วนเกี่ยวกับการ์ดจออย่างถูกต้อง      

9. เว็บไซต์ J.I.B ท าการแก้ไขลิงค์เสียเกี่ยวกับการ์ดจออยู่ตลอดเวลา      
10. เว็บไซต์ J.I.B ให้ความสะดวกสบายในการซื้อการ์ดจอ      
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คุณภาพเว็บไซต์ที่มีต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ระดับความ
คิดเห็น 

5 4 3 2 1 

11. เว็บไซต์ J.I.B มีอายุของเว็บไซต์ในการซื้อการ์ดจอที่ยาวนาน      

12. เว็บไซต์ J.I.B เป็นที่นิยมเพ่ือซื้อการ์ดจอ      
 
ส่วนที่ 3 การยอมรับเทคโนโลยี 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่อง () ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

การยอมรับเทคโนโลยีที่มีต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ระดับความ
คิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.การ์ดจอช่วยให้ท่านได้รับประสิทธิภาพการท างานที่ดีขึ้น      

2. การ์ดจอช่วยให้ท่านได้รับภาพที่มีรายละเอียดมากข้ึน      

3. การ์ดจอท าให้งานของท่านมีภาพที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น      

4.การ์ดจอสามารถรองรับการใช้งานของท่านได้มากข้ึน      

5.การ์ดจอตอบสนองความต้องการของท่านได้อย่างครอบคลุม      

6. การ์ดจอท าให้ท่านท างานง่ายขึ้น      

7. การ์ดจอท าให้การใช้โปรแกรมในคอมพิวเตอร์ง่ายขึ้น      

8.การ์ดจอสามารถใช้ได้อย่างง่ายดายในการประกอบ      

9.ท่านสามารถเข้าใจการ์ดจออย่างง่ายและละเอียด      
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ส่วนที่ 4 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่อง () ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 
 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีต่อการตัดสินใจซื้อการ์ดจอจาก
เว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ระดับความ
คิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ท่านเคยเห็นการโฆษณาการ์ดจอทางสื่อสิ่งพิมพ์      

2. การมอบส่วนลดเนื่องในเทศกาลต่างๆ หรือ กิจกรรมต่างๆ เช่น วัน
เทศกาลส าคัญ หรือในงานกิจกรรมเก่ียวกับงาน E-Sports ในการซื้อการ์ด
จอ 

     

3. มีการจัดโปรโมชั่นร่วมกับบัตรเครดิต เช่น การผ่อน 0% ในการซื้อการ์ด
จอ 

     

4. มีการประชาสัมพันธ์ให้ทราบถึงการ์ดจอรุ่นใหม่อยู่เสมอ      

5. มีการประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับการ์ดจอผ่านสื่อออนไลน์ทุกชนิด
และทุกแบรนด์ 

     

6. มีการน าดารา หรือนักกีฬา E-Sports มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ส าหรับการ์ด
จอ 

     

7. การออกบูธให้ผู้สนใจมีส่วนรวมกับกิจกรรม เพื่อรับส่วนลดในการซื้อ
การ์ดจอ 

     

8. ข้อมูลจากการบอกต่อการบริการของ เว็บไซต์ J.I.B เป็นสิ่งส าคัญในการ
ตัดสินใจซื้อของท่าน 

     

9. ข้อมูลการบอกต่อจากคนใกล้ตัวที่ซื้อการ์ดจอมีความน่าเชื่อถือจากการ
ซื้อการ์ดจอผ่านเว็บไซต์ J.I.B. 
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ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อ  
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่อง () ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 
 

การตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ระดับความ
คิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอเนื่องจากต้องการแก้ปัญหาในการท างานของท่าน      

2. ท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอเพ่ือเปลี่ยนให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา      
3. ท่านมักจะค้นหาค าแนะน าของผู้เคยใช้ซื้อการ์ดจอผ่านบริการเว็บไซต์ J.I.B 
ก่อนตัดสินใจซื้อ 

     

4. ท่านมักจะศึกษาความปลอดภัยและความเสี่ยงจากการซื้อการ์ดจอก่อนใช้
บริการตัดสินใจซื้อจากเว็บไซต์ J.I.B 

     

5. ท่านเปรียบเทียบราคาของการ์ดจอของเว็บไซต์ J.I.B กับบริษัทอ่ืนก่อน
ตัดสินใจซื้อ 

     

6. ท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอหลังจากตรวจสอบการช าระเงินที่รองรับหลาย
รูปแบบ 

     

7. ท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอหลังจากตรวจสอบการสั่งซื้อได้หลายช่วงเวลา      
8. หลังจากท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ท่านได้แนะน าให้คนใกล้
ตัวใช้บริการ 

     

9. หลังจากท่านตัดสินใจซื้อการ์ดจอจากเว็บไซต์ J.I.B ท่านได้แชร์ประสบการณ์
ที่ดีจากการซื้อการ์ดจอมาใช้ 

     

 
ส่วนที่ 6 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
**ขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้** 
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