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บทคัดย่อ 

 
 การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือวิเคราะห์การรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความ 
พึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้้าคอร์สเรียนออนไลน์ ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ ผู้ที่เคยมี
ประสบการณ์ในการเรียนออนไลน์ โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง จ้านวน 400 คน เครื่องมือที่
ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถามท่ีมีค่าความเชื่อถือได้รวมเท่ากับ 0.857 และมีการตรวจสอบความ
เที่ยงตรงของเนื้อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติที่ใช้ใน การวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นคือ สถิติเชิงพรรณนา
ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิง ที่ใช้ในการทดสอบ ได้แก่  
การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุ 
 ผลการศึกษาพบว่า การรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจ
ซื้อซ้้าคอร์สเรียนออนไลน์ อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ABSTRACT 
 

The objective of this study was to analyze the influences of perceived 
usefulness, credibility, and satisfaction on Repurchase intention for online courses. 
The samples used for the study were people who have had experience in learning 
online courses. The 400 respondents were selected based on purposive sampling. 
The research tool was a questionnaire with a total reliability coefficient of 0.857 and 
the validity of the content revised by the experts. The descriptive statistics, such as, 
percentage, arithmetic mean and standard deviation was used to analyze the data 
and inferential statistics used for hypothesis testing was multiple regression analysis. 

The results indicated that perceived usefulness, credibility, and satisfaction 
had a statically significant impact on repurchase intention for online courses at a 
level of 0.05 
 
Keywords: Perceived Usefulness, Credibility, Satisfaction, Repurchase Intention 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมส ำคัญและที่มำของปัญหำวิจัย 
 ปัจจุบันเทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทกับชีวิตของผู้คนเป็นอย่างมาก ทั้งช่วยในการติดต่องาน 
ธุรกิจ พูดคุยกับเพ่ือนฝูง การรับรู้ข่าวสาร รวมถึงการท างานต่างๆ ให้ง่ายดายและสะดวกรวดเร็วมาก
ขึ้น จนกลายเป็นอีกหนึ่งปัจจัยส าคัญต่อการด าเนินชีวิตของคนในสังคม จากจ านวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ต
ในปัจจุบันมากกว่า 5,110 ล้านคนทั่วโลก และจ านวนผู้ใช้โซเซียลมีเดียมีมากกว่า 3,480 ล้านคน การ
ซื้อของออนไลน์หรือการท า e-Commerce ยังคงติดอันดับ 1 ใน 5 ของกิจกรรมการใช้อินเตอร์เน็ต
ของคนไทย จากปีท่ีแล้วมีผู้ซื้อสินค้าและบริการทางออนไลน์ร้อยละ 50.8% ในปี 2560 นี้ มีการขยับ
เพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 51.3% ซ่ึง Electronic Transactions Development Agency จะยังคงส่งเสริม
และสนับสนุนบริการสู่ออนไลน์เพิ่มมากข้ึน (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562) 
 คนไทยช่วงอายุที่ใช้อินเทอร์เน็ตต่อวันสูงที่สุดคือ Gen Z และ Gen Y ตามด้วย Gen X และ 
Baby Boomer เมื่อเปรียบเทียบกิจกรรมที่คนไทยท าผ่านออนไลน์กับออฟไลน์ข้อมูลที่น่าสนใจ คือ 
คนไทยช าระค่าสินค้าและบริการผ่านออนไลน์มากถึงร้อยละ 82.8% เวลาส่วนใหญ่คนไทยใช้ไปกับ
โซเซียสมีเดียเฉลี่ยต่อวันประมาณ 1 ชั่วโมงครึ่ง และเรียนออนไลน์ร้อยละ 28.5% (ส านักงานพัฒนา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562)  
 การเรียนออนไลน์ (Online Learning) คือ นวัตกรรมทางการศึกษาที่เปลี่ยนแปลงวิธีการ
เรียนที่เป็นอยู่ เป็นแบบเรียนที่ใช้เทคโนโลยีที่ก้าวหน้า เช่น อินเทอร์เน็ต ดาวเทียม ดังนั้นการเรียน
ผ่านเว็บ ห้องเรียนเสมือนจริงอีเลิร์นนิ่งเป็นรูปแบบของเนื้อหาสาระท่ีสร้างข้ึนเป็นบทเรียนส าเร็จรูป 
เอกสารบนเว็บไซต์ที่มีลิงค์ต่อไปยังแหล่งความรู้อ่ืนๆ ท าให้ขอบเขตการเรียนรู้กว้างออกไปและเรียน
อย่างรู้ลึกขึ้น (อิสริยะ สัตกุลพิบูลย์, 2560) และเริ่มมีผู้คนสนใจมาให้ความนิยมมากข้ึนในปัจจุบัน 
เนื่องจากลักษณะการเรียนที่ผู้เรียนไม่จ าเป็นต้องเดินทางมาเรียนและสามารถเรียนได้ตลอดเวลา ตาม
ความต้องการ เพราะด้วยความที่เป็นแพลตฟอร์มออนไลน์ เอาตามความสะดวกของผู้เรียนเป็นส าคัญ 
 ดังนั้นผู้ท าวิจัยจึงสนใจศึกษาเรื่อง อิทธิพลการรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจ
ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ เพ่ือให้ผู้เกี่ยวข้องสามารถน าผลการวิจัยไปใช้
ประโยชน์จากในการพัฒนาสถาบันสอนออนไลน์ ผู้ประกอบการสามารถน าไปใช้ปรับปรุงกลยุทธ์การ
น าเสนอคอร์สเรียนให้ตรงตามผู้เรียนตรงตามผู้เรียนต้องการ และผู้เรียนมีข้อมูลในการตัดสินใจซื้อ
คอร์สหรือบริการผ่านทางออนไลน์ได้ด้วยความพึงพอใจและความน่าเชื่อถือในการบริการและ
ประสิทธิภาพของคอร์สเรียนมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
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1.2 ค ำถำมในกำรวิจัย 
 1.2.1 ปัจจัยใดคือปัจจัยที่ส าคัญที่สุดต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 1.2.2 ปัจจัยใดบ้างมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์  
 
1.3 วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 1.3.1 เพ่ือศึกษาว่าปัจจัยด้านการรับรู้ประโยชน์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียน
ออนไลน์หรือไม่ 
 1.3.2 เพ่ือศึกษาว่าปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือทีส่่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์
หรือไม่ 
 1.3.3 เพ่ือศึกษาว่าปัจจัยด้านความพึงพอใจทีส่่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์
หรือไม่ 
 
1.4 ขอบเขตกำรศึกษำ 
 ผู้วิจัยได้ใช้การวิจัยเชิงปริมาณในการค้นคว้าครั้งนี้ โดยเลือก ส ารวจด้วยแบบสอบถามที่
จัดท าขึ้นและได้ระบุขอบเขตดังนี้  
 1.4.1 ประชากรที่ใช้ศึกษาเป็นกลุ่มบุคคลทั่วไปที่มีอายุ 20 ปีขึ้นไป ที่เคยมีประสบการณ์ใน
การเรียนออนไลน์ 
 1.4.2 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาเลือกจากกลุ่มประชากรที่เคยเรียนออนไลน์ โดยวิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) และใช้จ านวน 400 คน ซึ่งจ านวนดังกล่าวได้จากการใช้ตาราง
ส าเร็จรูปของ Yamane (1967) 
 1.4.3 ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา ประกอบด้วย 
  ตัวแปรอิสระ คือ การรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจ 
  ตัวแปรตาม คือ ความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 1.4.4 สถานศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บข้อมูล คือ กลุ่มบุคคลทั่วไปเคยมีประสบการณ์ในการเรียน
ออนไลน์ โดยเลือกเก็บข้อมูลจากผู้ใช้งานผ่านทางอินเทอร์เน็ต 
 1.4.5 ระยะเวลาในการศึกษาวิจัย เริ่มตั้งแต่มิถุนายน 2562 ถึงเดือนกุมภาพันธ์ 2563 
 1.4.6 สถิติที่ผู้วิจัยใช้ในการวิจัย ใช้สถิติเชิงพรรณนา คือ การวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้ค่าเฉลี่ย 
(Mean) ร้อยละ (Percentage) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สถิติเชิงอนุมาน
คือ การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
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1.5 ประโยชน์ที่ใช้ในกำรศึกษำ 
 ผลจากการศึกษามีประโยชน์ดังนี้ คือ 
 1.5.1 ประโยชน์ต่อการศึกษางานวิจัยนี้จะท าให้เข้าใจถึงพฤติกรรมและปัจจัยต่างๆ ที่ส่งผล
ต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ เพ่ือน าไปพัฒนาต่อยอดให้เกิดประโยชน์สูงสุดและการบอก
ต่อของผู้บริโภค   
 1.5.2 ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการที่เปิดคอร์สสอนออนไลน์ต่างๆ สามารถน าข้อมูลไปใช้เป็น
ทิศทาง กลยุทธ์ พัฒนาคอร์สเรียน เพื่อให้เข้าถึงผู้เรียนได้อย่างตรงตามที่ผู้เรียนต้องการได้ 
 
1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 1.6.1 การเรียนออนไลน์ (Online Learning) หมายถึง การสอนในลักษณะที่มีการถ่ายทอด
กระท าผ่านทางสื่ออิเล็กทรอนิกส์ จัดเป็นนวัติกรรมทางการศึกษาในอีกรูปแบบหนึ่ง ซึ่งสามารถ
เปลี่ยนแปลงวิธีเรียนในรูปแบบเดิมๆ ให้เป็นการเรียนใหม่ที่ใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยท าการสอน และ
อีกในความหมาย หมายถึง การเรียนทางไกล การเรียนผ่านเว็บไซต์ (กฤษณา สิกขมาน, 2554)  
 1.6.2 การรับรู้ประโยชน์ หมายถึง การรับรู้ถึงประโยชน์ที่จะได้รับจากการที่ผู้เรียนสามารถ
น าไปใช้ประโยชน์ได้จริงจากการเรียนออนไลน์ ที่เกิดจากเทคโนโลยีซึ่งส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ใน
การใช้งานสามารถวัดจากการบุคคลรอบข้าง (สุนันทา หลบภัย, 2559) 
  1.6.3 ความน่าเชื่อถือ (Reliability) หมายถึง การท าให้ผู้รับบริการรู้สึกมีความวางใจการ
บริการ ซึ่งเกิดจากความสามารถในการปฏิบัติหรือให้บริการตามท่ีสัญญาไว้อย่างถูกต้อง (Mayer, 
Davis & Schoorman, 1995) 
 1.6 4 ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ความรู้สึกที่ดีที่สอดคล้องกับความต้องการ
ของตนเอง และเมื่อเกิดความต้องการแล้วก็ต้องการตอบสนองเพ่ือให้เกิดความประทับใจ (รัชวลี  
วรวุฒ,ิ 2548) 
 1.6.5 ความตั้งใจซื้อซ้ า (Repurchase Intention) หมายถึง เป็นการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
หรือการรับบริการกับผู้ผลิตรายเดิมที่มีผลมาเกิดจากความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ์และการบริการ
ดังกล่าวสืบเนื่องจากการตัดสินใจในครั้งแรกท่ีอาจเกิดได้จากปัจจัยทั้งภายในและภายนอกในตัวของ
ผู้บริโภคเองเป็นหลัง (คุลิกา วัฒนสุวกุล, 2555) 
 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่ตัดสินเกี่ยวข้องกับตัวแปรของการศึกษา 
ซึ่งผู้วิจัยได้สืบค้นจากเอกสารทางวิชาการ และงานวิจัยจากแหล่งต่างๆ เพื่อก าหนดสมมติฐาน โดย
แบ่งเนื้อหาของบทนี้เป็น 5 ส่วนคือ 
 2.1 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้ประโยชน์ที่ได้รับ 
 2.2 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 2.3 แนวคิด ทฤษฎีความน่าเชื่อถือ 
 2.4 แนวคิด ทฤษฎีความตั้งใจซื้อซ้ า 
 2.5 สมมติฐาน และกรอบแนวความคิด 
  รายละเอียดในแต่ละส่วนที่กล่าวมาข้างต้น มีสาระส าคัญดังนี้ 
 
2.1 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้ประโยชน์ 
 2.1.1 ความหมายเกี่ยวกับการรับรู้ประโยชน์  
 การรับรู้ประโยชน์ หมายถึง แหล่งข้อมูลทางสังคมของผู้ที่เข้ารับบริการได้ประโยชน์จากการ
เข้ารับบริการจากงานนั้นเป็นข้อมูลทรัพย์สินที่ทรงคุณค่าและสามารถน าประโยชน์จากการเข้าชมคอร์
สเรียน และน าไปประยุกต์ในใช้ในชีวิตประจ าวันหรือเพ่ิมโอกาสต่อตัวบุคคลนั้นช่วยสนับสนุนให้เกิด
การสร้างสัมพันธ์ระหว่างคนแปลกหน้าเช่นเดียวกับระหว่างคนที่มีความใกล้ชิด เช่น เพ่ือนสมาชิกใน
ครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน (Constant, Sproull & Kiesler, 1996) 
 การรับรู้ประโยชน์ (Perceived Usefulness: PU) หมายถึง ปัจจัยที่ก าหนดการรับรู้ใหม่ใน
แต่ละบุคคลว่าเทคโนโลยีสารสนเทศมีส่วนช่วยพัฒนาประสิทธิภาพการปฏิบัติงานได้อย่างไร และเป็น
ปัจจัยที่ส่งผลโดยตรงต่อความตั้งใจแสดงพฤติกรรมการใช้ด้วย (สุนันทา หลบภัย, 2559) 
 2.1.2 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้ประโยชน์  
  Amaro & Duarte (2015) ได้ศึกษาและพัฒนาการรับรู้ประโยชน์ซึ่งพัฒนาจากแบบจ าลอง
การยอมรับเทคโนโลยี (The Technology Acceptance Model – TAM) เพ่ือเป็นประโยชน์แก่
ผู้บริโภคสินค้า หรือบริการออนไลน์ ซึ่งประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ในด้านความ
สะดวกสบาย ความเพลิดเพลิน และความประหยัดเวลา   
 Davis (1989) ได้อธิบายถึง การรับรู้ประโยชน์ที่ เป็นระดับความเชื่อส่วนบุคคลที่มีต่อการใช้
เทคโนโลยีนั้นๆ จะช่วยเพิ่มศักยภาพในการท างานด้านเทคโนโลยีที่มีการใช้งานที่ไม่ยากเกินไป การ
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ยอมรับรู้ถึงประโยชน์ ได้ระบุค าจ ากัดความ คือ ระดับความเชื่อที่ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างาน
ของบุคคล แบ่งเป็น 2 ปัจจัย 
 
ภาพที่ 2.1: แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี  
 

 
 ภาพที่ 2.1 ผังแนวคิดของทฤษฎีการกระท าอย่างมีเหตุผล (Technology Acceptance 
Model: TAM) (Davis, 1989)  
 Zeithaml (1998) กล่าวว่า คุณค่าที่รับรู้ หมายถึง การประเมินโดยรวมของผู้บริโภคท่ีมีต่อ 
ผลิตภัณฑ์ และบริการ โดยเฉพาะรับรู้ในมูลค่าจากการส่งออกและผลประโยชน์และรับรู้ในต้นทุน  
 Venkatesh, Morris, Davis & Davis (2003) ได้ให้ความหมายของการรับรู้ประโยชน์ด้าน
สังคมว่า หมายถึง อิทธิพลด้านสังคมเป็นระดับที่แต่ละบุคคลให้ความส าคัญกับเรื่องนั้น ๆ ว่ามีบทบาท
มากน้อยเพียงใดอิทธิพลทางสังคมคือ การที่ความคิดเห็นหรือการกระท าต่าง ๆ ที่ได้รับผลจากคนอ่ืน 
ส่งผลให้มีการ ท าตาม คล้อยตาม หรือมีผลต่อการตัดสินใจ 
 Alderfer (1969) ได้ให้ความหมาย ของ การรับรู้ประโยชน์ด้านจิตใจอารมณ์ หมายถึง การ
รับรู้ประโยชน์ด้านจิตใจอารมณ์ หมายถึง ความต้องการด้านความสัมพันธ์ (Relatedness) ที่ต้องการ
ผูกพันกับผู้อ่ืนในการท างาน หรือ ต้องการได้รับการยอมรับ การเป็นพวก และ การยอมรับร่วมรับรู้
และแบ่งปันความรู้สึกระหว่างกัน 
 Amaro & Duarte (2015) กล่าวว่า การพัฒนาการรับรู้ถึงประโยชน์เพื่อเป็นประโยชน์แก่
ผู้บริโภคสินค้า หรือบริการออนไลน์ ซึ่งผลิตภัณฑ์ ด้านความสะดวกสบาย ความเพลิดเพลิน และ
ความประหยัดเวลา  
 Ridings & Gefen (2004) กล่าวว่า คนที่ได้รับประโยชน์ทางสังคมคนเหล่ามักจะแบ่งปัน
ข้อมูลที่เข้าไปมีส่วนร่วมในปฏิสัมพันธ์ระหว่างกันมากกว่า     
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2.2 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 2.2.1ความหมายเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ความรู้สึกทางบวก หากเกิดขึ้นอาจจะเกิดระบบหมุน
กลับ อาจเกิดความสุขในแง่บวกเพ่ิมขึ้น ดังนั้นความพึงพอใจเกิดข้ึนหากความพึงพอใจนั้นมีใน
ทางบวกมากกว่าทางลบ (Shelli, 1995) 
 ความพึงพอใจ คือปัจจัยหลักของการด าเนินงานนั้นจะส าเร็จได้นั้น ธุรกิจนั้นต้องสร้างความ
พึงพอใจสินค้าบริการกับลูกค้า (“สถิติการดาวน์โหลดหนังสือ”, 2555) 
     2.2.2 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 ประกายดาว ด ารงพันธ์ (2536) เสนอแนวความคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ ไว้ว่าความพึง
พอใจเป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย์คือ ความรู้สึกทางบวกและความรู้สึกทางลบ ความรู้สึก
ทางบวกเป็นความรู้สึกที่เกิดข้ึนแล้วจะท าให้เกิดความสุข ความสุขนี้เป็นความรู้สึกที่แตกต่างจาก
ความรู้สึกทางบวกอ่ืนๆ กล่าวคือ เป็นความรู้สึกท่ีมีระบบย้อนกลับความสุขสามารถท าให้เกิด
ความรู้สึกทางบวกเพ่ิมข้ึนได้อีก ดังนั้นจะเห็นได้ว่าความสุขเป็นความรู้สึกท่ีสลับซับซ้อนและความสุขนี้
จะมีผลต่อบุคคลมากกว่าความรู้สึกในทางบวกอ่ืนๆ 
 Fornell (1992) กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกค้า แสดงให้เห็นว่า ความพึงพอใจของลูกค้า
เป็นตัวก าหนดการประเมินผลในเชิงบวกของผลการด าเนินงานบนพื้นฐานของประสบการณ์ท้ังหมดที่
เกิดข้ึน 
 Anbori, Ghani, Yadav, Daher & Su (2010) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการ และความพึง
พอใจ มีความเชื่อมโยงถึงกัน เช่น ในอุตสาหกรรมด้านการดูแลสุขภาพ เป็นต้น 
 
2.3 แนวคิด ทฤษฎีความน่าเชื่อถือ 
 2.3.1 ความหมายและความน่าเชื่อถือ 
 ความน่าเชื่อถือ (Credjbility) คือ ขอบเขตที่ผู้ที่ได้รับข่าวสารมีความเห็นว่าแหล่งที่มาของ
ข้อมูลมีความเกี่ยวข้องมีทักษะที่เก่ียวข้องหรือประสบการณ์ท่ีน่าเชื่อถือและเป็นแหล่งข้อมูลที่มีอคติ
สามารถให้ข้อมูลที่เชื่อถือได้ซึ่งการใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงสามารถสร้างการรับรู้แก่ผู้บริโภคได้ 5 ประการ 
(Wang & Sun, 2010) 
   1) การใช้ผู้เชี่ยวชาญต้องใช้ผู้สื่อสารที่มีความน่าเชื่อถือสูง 
  2) การใช้ความน่าเชื่อถือการใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงในการสร้างภาพลักษณ์จะต้องเป็น
บุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีความน่าเชื่อถือ 
   3) ความดึงดูดใจ คือ การมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าและความชื่นชอบอาจเป็นผลมาจาก
ลักษณะทางกายภาพพฤติกรรม 
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  4) ความคล้ายคลึง คือ ความคล้ายคลึงระหว่างผู้น าเสนอสินค้ากับกลุ่มเป้าหมายของ
ตราสินค้า 
   5) ความเคารพ ยอมรับ คือ ความเคารพต่อความส าเร็จของบุคคลนั้นท าให้เกิดความ
ชื่นชอบและน ามาเป็นต้นแบบ 
 2.3.2 แนวคิด ทฤษฎีความน่าเชื่อถือ 
   Moorman, Deshpande & Zaltman (1993) กล่าวว่า ความน่าเชื่อถือจะช่วยอ านวยความ
สะดวก สร้างความเชื่อมั่นและความตั้งใจให้กับลูกค้า ความวางใจของผู้บริโภคจะเป็นปัจจัยหนึ่งที่จะ
สร้างความส าเร็จให้กับผู้ให้บริการ  
 ชัยยุทธ อรัญสุคนธ์ (2558)  กล่าวว่า ความเชื่อม่ันในตราสินค้าเป็นความสัมพันธ์ระหว่างตรา
สินค้าและผู้บริโภค ถ้าหากผู้บริโภคไม่ได้รับความเชื่อมั่นจากตราสินค้า ความสัมพันธ์นั้นก็จะถูกลดลง
ดังนั้นการสร้างความเชื่อม่ันหรือความไว้วางใจเป็นสิ่งส าคัญของตราสินค้าท่ีสร้างความสัมพันธ์ ซึ่ง
ความสัมพันธ์ในตราสินค้าจึงจ าเป็นต่อการสร้างกระบวนการความรู้สึกมากกว่าเหตุและผล ดังนั้นการ
สร้างตราสินค้าจึงจ าเป็นต่อการสร้างกระบวนการในการสื่อสารกับผู้บริโภคเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีและ
การยอมรับในตราสินค้านั้นๆ 
 Mayer, Davis & Schoorman (1995) กล่าวว่าความน่าเชื่อถือเป็นความรู้สึกของผู้บริโภค
เกี่ยวข้องกับความม่ันใจในอรรถประโยชน์ และความปลอดภัยที่พึงจะได้รับจากสินค้า หรือผลิตภัณฑ์ 
เมื่อสินค้าตอบสนองความคาดหวัง ดังนี้ จึงเกิดความเชื่อถือในผลิตภัณฑ์หรือสินค้า 
 Mayer, Davis & Schoorman (1995) ได้กล่าวว่าความเชื่อมั่นในตราสินค้ามีองค์ประกอบ
ทั้งหมด 3 ด้าน ได้แก่ 
  1) ความน่าเชื่อถือ (Creditability) เป็นการพิจารณาความสามารถของตราสินค้าใน
การตอบสนองต่อความคาดหวังของผู้บริโภค ซึ่งการเชื่อถือในคุณภาพของสินค้าหรือบริการถือเป็น
ความน่าเชื่อถือในตราสินค้าท่ีท าให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความปลอดภัย และเป็นสิ่งที่รับประกันในตัวสินค้า
หรือบริการนั้นๆ  
  2) ความเมตตากรุณา (Benevolence) เป็นการกระท าของตราสินค้าที่เข้าใจและดูแล
ใส่ใจผู้บริโภคท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความหวังดีที่กระท าโดยไม่ได้หวังสิ่งตอบแทนหรือผลก าไร   
  3) ความซื่อสัตย์ (Integrity) เป็นการแสดงความจริงใจ ซื่อสัตย์และมีความสนใจใส่ใจ
ต่อผู้บริโภคของตราสินค้า ยึดมั่นหลักคุณธรรมจึงจะเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค  
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2.4 แนวคิด ทฤษฎีความตั้งใจซื้อซ้้า (Repurchase Intention) 
 คุลิกา วัฒนสุวกุล (2555) ได้อธิบายว่า ความตั้งใจซื้อซ้ า หมายถึง ความตั้งใจซื้อเวชภัณฑ์ที่
แผนกเดิมและลูกค้าซื้อซ้ าอีกในอนาคต รวมถึงการสมัครสมาชิกเพ่ือใช้ซื้อเวชภัณฑ์และบริการของ
ทางร้าน ในครั้งต่อไป 
 จิตติมา สิ่งสม (2555) ได้อธิบายว่า ความตั้งใจซื้อซ้ า ได้แก่ผู้บริโภค ซื้อซ้ าไม่ว่าจะหมดระยะ
ประกันของทางบริษัทแล้วก็ตาม แต่ยังคงที่ต้องการจะซื้อเช่นเดิม 
 เกศสิรี ปั้นธุระ (2556) อธิบายว่า ความตั้งใจซื้อซ้ าของผู้บริโภคประกอบไปด้วย 4 
องค์ประกอบ คือ 
  1) การเต็มใจซื้อซ้ า (Wilingness to Repurchase) หมายถึง ความเต็มใจที่จะซื้ออีก 
เมื่อมโีอกาส 
  2) ความเป็นไปได้ในการซื้อซ้ า (Tendency to Repurchase) หมายถึง แนวโน้ม การ
ซื้อสินค้าต่อเนื่อง ซื้อซ้ าตราสินค้าเดิมท่ีเคยซื้อและการเจาะจง การพยายามค้นหาสินค้า 
  3) การซื้อซ้ าปริมาณมากข้ึน (Repurchase More Quantity) หมายถึง การแสดง
พฤติกรรมที่จะซื้อซ้ าปริมาณเพ่ิมข้ึนกับผู้ขายสินค้า 
  4) การซื้อสินค้าประเภทเดิม (Repurchase the Same Type of Product) หมายถึง
การแสดงพฤติกรรมที่จะซื้อซ้ าสินค้าเดิมจากผู้ขาย 
 ศิโสภา อุทิศสัมพันธ์กุล (2554) อธิบายว่า ความตั้งใจซื้อซ้ า หมายถึง เจตนาหรือความตั้งใจ
โน้มเอียงของผู้บริโภคในการซื้อซ้ าสินค้าหรือบริการหลังจากการซื้อครั้งแรก 
 Helier, Geursen, Carr & Richard (2003) อธิบายนิยามของการตั้งใจซื้อซ้ าไว้ คือ เป็น
ลักษณะของการตัดสินใจโดยส่วนบุคคลเกี่ยวกับการซื้อสินค้าหรือบริการซ้ าอีกครั้งต่อมา โดยท าการ
ซื้อสินค้าหรือใช้บริการจากบริษัทเดิม โดยในการตัดสินใจซื้อครั้งแรกมักจะเป็นตัวชี้หรือคาดการณ์
พฤติกรรมในการซื้อซ้ าครั้งต่อมาได้ 
 
2.5 สมมติฐานและกรอบแนวความคิด 
 จากผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรดังกล่าว จึงน ามาสู่สมมติฐานของการวิจัยครั้ง
นี้ว่า 
 สมมติฐานที่ 1: การรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 สมมติฐานที่ 2: ความน่าเชื่อถือส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 สมมติฐานที่ 3: ความพึงพอใจส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 ผลที่ได้รับจากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า 
อิทธิพลของการรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียน
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ออนไลน์ ซึ่งสรุปดังกล่าวน าไปสู่สมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้ประโยชน์ ความ
น่าเชื่อถือ ความพึงพอใจ กับความตั้งใจซื้อ ได้ว่า 
 สมมติฐานที่ 1  การรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อการตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 มาจากงานวิจัยของ นฤมล ยีมะลี (2561) ท าการศึกษาเรื่อง การรับรู้ความง่ายต่อการใช้งาน 
การรับรู้ประโยชน์ และการสื่อสารแบบปากต่อปากผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจใช้
บริการแอปพลิเคชันชมภาพยนตร์และซีรีย์ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ความเห็นเกี่ยวกับการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน การรับรู้ประโยชน์ และการสื่อสารปากต่อ
ปากผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ มีความเห็นโดยภาพรวม อยู่ในระดับค่อนข้างเห็นด้วย ในขณะที่การรับรู้
ประโยชน์ด้านความสะดวกสบาย ไม่ส่งผลการตั้งใจใช้บริการแอปพลิเคชั่นชมภาพยนตร์และซีรีย์ของ
ผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 ปวีณ์วัศร์ ทรัพย์ปราชญ์ (2563)  ท าการศึกษาเรื่อง การรับรู้คุณภาพให้บริการ การ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด และการรับรู้ประโยชน์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจเข้าชมงานแสดงสินค้า  
พบว่า การรับรู้คุณภาพการให้บริการ การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด และการรับรู้ประโยชน์ส่งผล
ต่อความตั้งใจเข้าชมงานแสดงสินค้า 
 อริสรา พินยาหาญ (2562) ได้ศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการรับรู้ความสะดวก การรับรู้
ประโยชน์ และความวางใจที่มีต่อความตั้งใจของผู้บริโภคท่ีใช้บริการซื้อส าอางผ่านแอปพลิเคชันในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า การรับรู้ความสะดวก การรับรู้ประโยชน์ และความวางใจมีผล
ต่อความตั้งใจของผู้บริโภคท่ีใช้บริการซื้อส าอางผ่านแอปพลิเคชันในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  
 สมมติฐานที่ 2 ความน่าเชื่อถือส่งผลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ 
 มาจากงานวิจัยของ สุภาพร ยอดสายออ (2560) ท าการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของบุคคลที่มี
เสียงชื่อในสื่อสังคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจในการออกก าลังกายของผู้ติดตาม เฟซบุ๊ก 
(Facebook) “แฟนเพจ Bebe fit Routine” พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุด้านระดับการศึกษา
ด้านอาชีพที่ต่างกันมีความตั้งใจในการออกก าลังกายแตกต่างกัน การสื่อสารของบุคคลที่มีชื่อเสียงใน
สื่อสังคมออนไลน์ด้านความบันเทิงในการสื่อสารด้านความมีชื่อเสียง ด้านความน่าเชื่อถือและด้านการ
รับรู้ประโยชน์ของค าแนะน าส่งผลต่อความตั้งใจในการออกก าลังกายของผู้ติดตามเฟซบุ๊ก  
(Facebook) แฟนเพจ Bebe fit Routine” 
 บุษตรี วีระสิทธิ (2561) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจและการซื้อสินค้าผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ของสตรีในกรุงเทพมหานคร ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามาจากสตรีที่มีเคยซื้อ
สินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ด้วยวิธีการเลือกแบบสะดวก ผลการศึกษา
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พบว่า การรับรู้ถงึประโยชน์ ความคาดหมายด้านความพยายามและความเชื่อถือไว้วางใจที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของสตรีในกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 3 ความพึงพอใจส่งผลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียนออนไลน์  
 มาจากงานวิจัยของ พงษ์ปกรณ์ สุจิตจร (2559) ท าการศึกษาเรื่อง ลักษณะนิสัยของผู้บริโภค 
ประโยชน์ใช้สอยและการจัดอันดับของแอปพลิเคชัน ราคาที่เหมาะสม และความพึงพอใจที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจในการซื้อโมไบล์แอปพลิเคชันของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  พบว่า ปัจจัยด้านความพึง
พอใจส่งผลมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจัยด้านลักษณะนิสัยของผู้บริโภค ในขณะที่ปัจจัยด้าน
ประโยชน์ใช้สอย การจัดอันดับของแอปพลิเคชัน และราคาที่เหมาะสมนั้น ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจใน
การซื้อโมไบล์แอปพลิเคชันของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  
 
 กรอบแนวคิด  
 
ภาพที่ 2.2: ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความ 
  ตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 
 
 
    
 
 
 
           กรอบแนวควา 
 
 
 
 
 กรอบความคิดข้างต้นแสดงถึงความสัมพันธ์ ตัวแปรอิสระ ได้แก่ การรับประโยชน์ (Davis, 
1989) ความน่าเชื่อถือ (Anton, 1996) ความพึงพอใจ (Mayer, Davis & Schooman, 1995)  กับ
ตัวแปรตาม ความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ภายใต้แนวความคิดเรื่อง อิทธิพลการรับรู้ประโยชน์ 
ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 

ตัวแปรอิสระ 

การรับรู้ประโยชน์ 

ความน่าเชื่อถือ 

ความพึงพอใจ 

ตัวแปรตาม 

ความตั้งใจซื้อซ้ า 

คอร์สเรียนออนไลน์ 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 เนื้อหาของบทเป็นการอธิบายถึงวิธีการวิจัยส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ ซึ่งใช้การวิจัยเชิง
ปริมาณ ประกอบด้วย ประชากรและตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา การเก็บรวบรวมข้อมูล การ
แปลผลข้อมูล และวิธีการทางสถิติส าหรับใช้ในการวิเคราะห์และการทดสอบสมมติฐานเรื่อง
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่ก าหนดขึ้น 
 
3.1 ประชากร 
 ประชากรที่ใช้ศึกษา คือ กลุ่มคนทั่วไปท่ีเคยเรียนออนไลน์ ที่มีอายุ 20 ปีขึ้นไป 
 
3.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา คือ ผู้ที่เคยมีประสบการณ์ในการเรียนออนไลน์ จ านวน 400 คน ผู้วิจัยได้
ก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวนดังกล่าวโดยใช้ตารางของ Yamane (1967) ที่มีความเชื่อมั่นอยู่ ที่ระดับ
ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนที่ระดับร้อยละบวกลบ 5 ซึ่งตัวอย่างที่ได้นั้น ผู้วิจัย เลือกใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
 ผู้ท าวิจัยได้ด าเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอย่าง ดังนี้ 
 3.2.1 ก าหนดคุณสมบัติและจ านวนของกลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษา ซึ่งในที่นี่คือ 
ประชากรทั่วไป ที่ไม่สามารถระบุจ านวนที่แน่นอนได้ 
 3.2.2 สร้างแบบสอบก าหนดขนาดตัวอย่างจากตารางส าเร็จรูป Yamane (1967) 
 3.2.3 การแบ่งเกณฑ์การแจกแบบสอบถาม 
  - กลุ่มบุคคลทั่วไปเคยมีประสบการณ์ในการเรียนออนไลน์ โดยเลือกเก็บข้อมูลจาก
ผู้ใช้งานผ่านทางอินเทอร์เน็ต 
 3.2.4 เลือกตัวอย่างของแต่ละกลุ่มโดยใช้วิธีแบบสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
โดยแจกแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จัดเตรียมไว้กับกลุ่มเป้าหมาย จ านวน 400 คน 
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง โดยมีรายละเอียด
เกี่ยวกับการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดังนี้ 
 3.3.1 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
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 3.3.2 สร้างแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นต่างๆ 5 ประเด็น คือ (1) ข้อมูล
ทั่วไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม (2) การรับรู้ประโยชน์ (3) ความน่าเชื่อถือ (4) ความพึงพอใจ (5) 
ความตั้งใจซื้อซ้ า 
 3.3.3 น าแบบสอบถามที่ได้สร้างข้ึนมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อปรับปรุงแก้ไข 
 3.3.4 ท าการปรับปรุงแก้ไขและน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้ง
หนึ่ง เพ่ือให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
 3.3.5 น าแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอย่างจ านวน 40 รายเพื่อหาค่าความเชื่อมั่น 
 3.3.6 ท าการปรับปรุงและน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
 3.3.7 แจกแบบสอบถามไปยังตัวอย่าง 
 
3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 การตรวจสอบเนื้อหา ผู้วิจัยได้น าเสนอแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือ
ตรวจสอบความครบถ้วนและความสอดคล้องของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องที่จะศึกษา 
 การตรวจสอบความเชื่อมั่น ผู้วิจัยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟ่า 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งมรีายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.1: ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนค่าอัลฟ่าแสดงความเชื่อมั่นในส่วนของค าถาม 
 

ส่วนของค าถาม 
ค่าอัลฟ่าแสดงความเชื่อม่ัน 

กลุ่มทดลอง (n =40) กลุ่มตัวอย่าง(n=400) 

การรับรู้ประโยชน์ 
ความน่าเชื่อถือ 
ความพึงพอใจ 

ความตั้งใจซื้อซ้ า 
ค่ารวม 

0.826 
0.797 
0.840 
0.735 
0.741 

0.836 
0.768 
0.826 
0.772 
0.857 

 
 ค่าความเชื่อมั่นรวมคือผลการตรวจสอบความเชื่อมั่นได้ค่าความเชื่อม่ันของค าถามแต่ละ
ประเด็นและค่าความเชื่อม่ัน รวมอยู่ระหว่างค่า 0.7-1.00 นอกจากนี้แบบสอบถามที่สร้างขึ้นยังได้ผ่าน
การตรวจสอบเนื้อหา จากผู้ทรงคุณวุฒิเรียบร้อยแล้ว จึงสรุปได้ว่าแบบสอบถามที่ได้ สามารถน าไปใช้
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ (Goforth, 2015) 
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3.5 องค์ประกอบของแบบสอบถาม 
 ผู้ท าวิจัยได้ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วนพร้อมกับวิธีการตอบค าถามดังต่อไปนี้ 
คือ 
 3.5.1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบค าถาม ได้แก่ ข้อมูลทั่วไป ลักษณะค าถาม
เป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ 
 3.5.2 เป็นค าถามเกี่ยวข้องกับ การรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจ และ ความ
ตั้งใจซื้อซ้ า ลักษณะเป็นค าถามปลายปิดโดยค าถามแบ่งเป็น 5 ระดับ ตั้งแต่น้อยที่สุดถึงมากท่ีสุด 
 3.5.3 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม  
 
3.6 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บข้อมูลตามข้ันตอนต่อไปนี้ คือ 
 3.6.1 ผู้วิจัยอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับเนื้อหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก่
ตัวแทนและทีมงาน 
 3.6.2 ผู้วิจัยหรือตัวแทนและทีมงานเข้าไปในช่องทางอินเทอร์เน็ตสถานที่ต่าง ๆ ที่ต้องการ
ศึกษาตามท่ีระบุไว้ข้างต้น 
 3.6.3 ผู้วิจัยหรือตัวแทนและทีมงาน ได้แจกแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายและรอจนกระทั่ง
ตอบค าถามครบถ้วน ซึ่งในระหว่างนั้นถ้าผู้ตอบมีข้อสงสัยเกี่ยวกับค าถาม ผู้วิจัยหรือทีมงานจะตอบข้อ
สงสัยนั้น 
 
3.7 การแปลผลข้อมูล 
 ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ส าหรับการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคชั้น 
เพ่ือก าหนดช่วงชั้น ด้วยการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้ (วรรณรัตน์ ขันจิ
นา, 2559) 
 
  อันตรภาคชั้น  = ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
            จ านวนชั้น 
     = 5 – 1  = 0.80 
        5 
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  ช่วงชั้นคะแนน    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 
 
3.8 การวิเคราะห์มาตรวัดข้อมูล 
 ในขั้นตอนนี้เป็นการวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรทั้งหมดเพ่ือก าหนด
ค่าสถิติท่ีเหมาะสมส าหรับการประมวลผล การตีความ และการสรุปผลการทดสอบสมมุติฐานและผล
การศึกษาของงานวิจัย การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลซึ่งแบ่งเป็นข้อมูลมีดังนี้ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 
2553) 
 
ตารางที่ 3.2: การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการจัด 

1.ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
1.1คุณลักษณะส่วนบุคคล 
เพศ 

 
 

นามบัญญัติ 

 
 
1 = เพศชาย 
2 = เพศหญิง 

อายุ จัดอันดับ 1 = 20 - 30 ปี 
2 = 31 - 40 ปี 
3 = 41 - 50 ปี 
4 = 50 ปีขึ้นไป 

ระดับการศึกษา จัดอันดับ 1 = ต่ ากว่าปริญญาตรี 
2 = ปริญญาตรี 
3 = ปริญญาโท 
4 = ปริญญาเอก 

           (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการจัด 

อาชีพ นามบัญญัติ 1 = นักเรียน/นักศึกษา 
2 = รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
3 = พนักงานบริษัทเอกชน 
4 = รับจ้างทั่วไป/งานอิสระ 
5 = ธุรกิจส่วนตัว  
6 = อ่ืนๆ โปรดระบุ... 

รายได้เฉลี่ย จัดอันดับ 1 = ต่ ากว่า 15,000  บาท 
2 = 15,001 – 25,000บาท 
3 = 25,001 – 35,000บาท 
4 = 35,001 – 45,000บาท 
5 = 45,000 บาทข้ึนไป 

2.ค าถามเกี่ยวกับการรับรู้
ประโยชน์ของการเรียน
ออนไลน์ 

อันตรภาค 1 = ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
2 = ระดับความคิดเห็นน้อย 
3 = ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
4 = ระดับความคิดเห็นมาก 
5 = ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 

3.ค าถามเกี่ยวกับความ
น่าเชื่อถือของคอร์สเรียน
ออนไลน์ 

อันตรภาค 1 = ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
2 = ระดับความคิดเห็นน้อย 
3 = ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
4 = ระดับความคิดเห็นมาก 
5 = ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 

4.ค าถามเกี่ยวกับความพึง
พอใจของการเรียนออนไลน์ 

อันตรภาค 1 = ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
2 = ระดับความคิดเห็นน้อย 
3 = ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
4 = ระดับความคิดเห็นมาก 
5 = ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการจัด 

5.ค าถามเกี่ยวกับความความ
ตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียน
ออนไลน์ 

อันตรภาค 1 = ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
2 = ระดับความคิดเห็นน้อย 
3 = ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
4 = ระดับความคิดเห็นมาก 
5 = ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 

 
3.9 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
 ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังนี้ คือ 
 3.9.1 สถิติเชิงพรรณนา ซึ่งได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้บรรยายเกี่ยวกับ
ข้อมูลทั่วไปและคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบค าถาม
และข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะเป็นค าถามปลายปิดโดยค าถาม คือ การรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ 
ความพึงพอใจ และ ความตั้งใจซื้อซ้ า (ศิวบูรณ์ ธนานุกูลชัย, 2554) 
 3.9.2 สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์การเปรียบเทียบและวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูล
ที่เก่ียวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา คือ การวิเคราะห์จากความสัมพันธ์ในระหว่างตัวแปรตัวเดียว กับ ตัว
แปรหลายตัว ในที่นี้ คือ ความสัมพันธ์ระหว่าง ตัวแปรอิสระหลายตัว ได้แก่ การรับรู้ประโยชน์ ความ
น่าเชื่อถือ ความพึงพอใจ และ ซึ่งใช้มาตรวัดอันตรภาคกับตัวแปรตามหนึ่งตัวคือ ความตั้งใจซื้อซ้ า ซึ่ง
ใช้มาตรวัดอันตรภาค และเพ่ือทดสอบถึงความแตกต่างที่ตัวแปรอิสระดังกล่าวแต่ละตัวมีต่อตัวแปร
ตาม ดังนั้นสถิติท่ีใช้คือการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2553) 
 
 



บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 บทนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมติฐานที่เก่ียวข้องกับตัวแปร
แต่ละตัว ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์จ านวน
ทั้งสิ้น 400 ชุด โดยผลการวิเคราะห์ดังต่อไปนี้ 
 4.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นการรับรู้ประโยชน์ 
 4.3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นความน่าเชื่อถือ 
 4.4 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นความพึงพอใจ 
 4.5 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นความตั้งใจซื้อซ้ า 
 4.6 ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน 
 4.7 ค าถามในการวิจัย 
 4.8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 112 28.0 
หญิง 288 72.0 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 288 คน (คิดเป็นร้อยละ 
72.0) และเพศชาย จ านวน 112 คน (คิดเป็นร้อยละ 28.0) 
 
 
 
 



18 

ตารางที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

20 - 30 ปี 163 40.8 
31 - 40 ปี 194 48.5 

41 - 50 ปี 39 9.8 

มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 4 1.0 
รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 31 - 40 ปี จ านวน 194 คน (คิดเป็นร้อย
ละ 48.5) รองลงมาคือ อายุ 20 - 30 ปี จ านวน 163 คน (คิดเป็นร้อยละ 40.8) รองลงมาคือ อายุ 41 
- 50 ปี จ านวน 39 คน (คิดเป็นร้อยละ 9.8) และล าดับสุดท้ายคือ มากกว่าอายุ 50 ปีขึ้นไป จ านวน 4 
คน (คิดเป็นร้อยละ 1.0) 
 
ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 45 11.3 

ปริญญาตรี 289 72.3 

ปริญญาโท 63 15.8 
ปริญญาเอก 3 0.8 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 289 คน (คิด
เป็นร้อยละ 72.3) รองลงมาคือ ปริญญาโท จ านวน 63 คน (คิดเป็นร้อยละ 15.8) รองลงมาคือ ต่ า
กว่าปริญญาตรี จ านวน 45 คน (คิดเป็นร้อยละ 11.3)  และล าดับสุดท้ายคือ ปริญญาเอก จ านวน 3 
คน (คิดเป็นร้อยละ 0.8) 
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ตารางที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 49 12.3 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 60 15.0 

พนักงานบริษัทเอกชน 144 36.0 
รับจ้างทั่วไป/อาชีพอิสระ 26 6.5 

ธุรกิจส่วนตัว 84 21.0 

อ่ืนๆ 37 9.3 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 144 คน 
(คิดเป็นร้อยละ 36.0) รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 84 คน (คิดเป็นร้อยละ 21.0) รองลงมาคือ 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 60 คน (ร้อยละ 15.0) รองลงมาคือ นักเรียน/นักศึกษา 
จ านวน 49 คน (ร้อยละ 12.3) รองลงมาคือ อ่ืนๆ จ านวน 37 คน (ร้อยละ 9.3)  และล าดับท้ายที่สุด
คือ รับจ้างทั่วไป/อาชีพอิสระ จ านวน 26 คน (ร้อยละ 6.5)  
 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 15,000 บาท 37 9.3 
15,000 – 25,000 บาท 94 23.5 

25,001 – 35,000 บาท 131 32.8 

35,001 – 45,000 บาท 89 22.3 
มากกว่า 45,000 บาท ขึ้นไป 49 12.3 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 25,001 – 35,000 บาท จ านวน 131 
คน (คิดเป็นร้อยละ 32.8) รองลงมาคือ 15,000 – 25,000 บาท จ านวน 94 คน (คิดเป็นร้อยละ 
23.5) 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 89 คน (คิดเป็นร้อยละ 22.3) รองลงมาคือ มากกว่า 45,000 
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บาท ขึ้นไป จ านวน 49 คน (คิดเป็นร้อยละ 12.3) และล าดับสุดท้ายคือ ต่ ากว่า 15,000 บาท จ านวน 
37 คน (คิดเป็นร้อยละ 9.3)       
 
ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนครั้งที่ใช้เวลาเรียนผ่าน 
  ทางอินเตอร์เน็ตต่อเดือน 
 

จ านวนครั้งที่เรียนออนไลน์ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 2 ครั้ง/เดือน 85 21.3 

3-5 ครั้ง/เดือน 180 45.0 

6-8 ครั้ง/เดือน 84 21.0 

มากกว่า 8 ครั้ง/เดือน 51 12.8 

รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการเรียนผ่านทางอินเตอร์เน็ตต่อเดือน โดย
เฉลี่ย 3-5 ครั้งต่อเดือน จ านวน 180 คน (คิดเป็นร้อยละ 45.0) รองลงมาคือ น้อยกว่า 2 ครั้งต่อเดือน 
จ านวน 85 คน (คิดเป็นร้อยละ 21.3) รองลงมาคือ 6-8 ครั้งต่อเดือน จ านวน 84 คน (คิดเป็นร้อยละ 
21.0) และล าดับสุดท้ายคือ มากกว่า 8 ครั้ง/เดือน จ านวน 51 คน (คิดเป็นร้อยละ 12.8)  
 
4.2 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับการรับรู้ประโยชน์ 
 
ตารางที่ 4.7: ระดับความคิดเห็นด้านการรับรู้ประโยชน์ 
 

การรับรู้ประโยชน์ Mean   S.D. การแปลผล 

1) ผู้เรียนมีส่วนร่วมในกิจกรรมการเรียนการสอน 4.04 0.93 ระดับมาก 

2) คอร์สเรียนมีการกระตุ้นให้ผู้เรียนอยากเรียนมากข้ึน 3.97 0.86 ระดับมาก 

3) การเรียนออนไลน์ช่วยให้ผู้เรียนบรรลุเป้าหมายในการชีวิต 4.04 0.81 ระดับมาก 
4) ค าแนะน าในการเรียนออนไลน์มีประโยชน์ต่อการใช้ใน
ชีวิตประจ าวัน 

3.98 0.91 ระดับมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ): ระดับความคิดเห็นด้านการรับรู้ประโยชน์ 
 

การรับรู้ประโยชน์ Mean   S.D. การแปลผล 

5) หลังจากเรียนบทเรียนออนไลน์ ผู้เรียนมีความรู้ ความ
เข้าใจ 

4.10 0.79 ระดับมาก 

6) ผู้เรียนสามารถน าความรู้ที่ได้เรียนไปใช้ประโยชน์ได้จริง 4.13 0.75 ระดับมาก 
รวม 4.04 0.63 ระดับมาก 

 
 จากตารางที่ 4.7 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมต่อด้านการรับรู้
ประโยชน์ ระดับท่ีมาก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.04 โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจกับการรับรู้ประโยชน์
ในระดับมาก ได้แก่ ผู้เรียนสามารถน าความรู้ที่ได้เรียนไปใชประโยชน์ได้จริง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13) 
ตามด้วย หลังจากเรียนบทเรียนออนไลน์ ผู้เรียนมีความรู้ ความเข้าใจ(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10) ตามด้วย 
การเรียนออนไลน์ช่วยให้ผู้เรียนบรรลุเป้าหมายในการชีวิต (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04) ตามด้วย ผู้เรียนมี
ส่วนร่วมในกิจกรรมการเรียนการสอน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04) ตามด้วย ค าแนะน าในการเรียนออนไลน์
มีประโยชน์ต่อการใช้ในชีวิตประจ าวัน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98) และ คอร์สเรียนมีการกระตุ้นให้ผู้เรียน
อยากเรียนมากขึ้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97)    
 
4.3 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับความน่าเชื่อถือ 
 
ตารางที่ 4.8: ระดับความคิดเห็นด้านความน่าเชื่อถือ 
 

ความน่าเชื่อถือ Mean S.D. การแปลผล 
1) คอร์สเรียนมีข้อมูลให้ครบถ้วน 4.09 0.81 ระดับมาก 

2) คอร์สเรียนมีเนื้อหาตรงประเด็นกับเนื้อเรื่องที่ต้องการ
เรียน 

4.01 0.80 ระดับมาก 

3) คอร์สเรียนมีเอกสารการเรียนความชัดเจน 3.90 0.86 ระดับมาก 

4) คอร์สเรียนมีการออกแบบทดสอบก่อนและหลังเรียน 4.00 0.86 ระดับมาก 
5) คอร์สเรียนมีเนื้อหาความสัมพันธ์ต่อเนื่องกัน 4.01 0.75 ระดับมาก 

รวม 4.00 0.59 ระดับมาก 
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 จากตารางที่ 4.8 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมต่อความ
น่าเชื่อถือ ระดับที่มาก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.00 โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจกับความน่าเชื่อถือใน
ระดับมาก ได้แก่ คอร์สเรียนมีข้อมูลให้ครบถ้วน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09) ตามด้วย คอร์สเรียนมีเนื้อหา
ความสัมพันธ์ต่อเนื่องกัน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01) ตามด้วย คอร์สเรียนมีเนื้อหาตรงประเด็นกับเนื้อเรื่อง
ที่ต้องการเรียน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01) ตามด้วย คอร์สเรียนมีการออกแบบทดสอบก่อนและหลังเรียน 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00) และคอร์สเรียนมีเอกสารการเรียนความชัดเจน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90) 
 
4.4 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 
ตารางที่ 4.9: ระดับความคิดเห็นด้านความพึงพอใจ 
 

ความพึงพอใจ Mean S.D. การแปลผล 

1) ท่านรู้สึกพึงพอใจคอร์สเรียน 4.06 0.83 ระดับมาก 

2) คอร์สเรียนตอบสนองความต้องการของท่าน 4.05 0.83 ระดับมาก 
3) ท่านคิดว่าคอร์สเรียนออนไลน์คุ้มค่ากับสิ่งที่เสียไป 4.11 0.74 ระดับมาก 

4) ท่านรู้สึกสนุกในการเรียนออนไลน์ 3.97 0.91 ระดับมาก 
รวม 4.05 0.67 ระดับมาก 

  
 จากตารางที่ 4.9 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมต่อความพึงพอใจ 
ระดับท่ีมาก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.05 โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจกับความพึงพอใจในระดับมาก 
ได้แก่ ท่านคิดว่าคอร์สเรียนออนไลน์คุ้มค่ากับสิ่งที่เสียไป (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11) ตามด้วย ท่านรู้สึกพึง
พอใจคอร์สเรียน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06) ตามด้วย คอร์สเรียนตอบสนองความต้องการของท่าน 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05) และท่านรู้สึกสนุกในการเรียนออนไลน์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97)  
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4.5 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อซ้ า 
 
ตารางที่ 4.10: ระดับความคิดเห็นด้านความตั้งใจซื้อซ้ า 
 

ความตั้งใจซื้อซ้ า Mean   S.D. การแปลผล 

1) ท่านจะกลับมาซื้อคอร์สเรียนออนไลน์อีกครั้งถ้ามีโอกาส 4.07 0.85 ระดับมาก 

2) ท่านมีีแนวโน้มที่จะกลับมาซื้อคอร์สเรียนออนไลน์อีกใน
อนาคต 

4.08 0.84 ระดับมาก 

3) ท่านมีความประทับใจต่อการซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ และ
ต้องการกลับมาใช้บริการซ้ าอีก 

4.02 0.86 ระดับมาก 

4) ท่านยังคงกลับมาซื้อคอร์สเรียนออนไลน์อีก ถึงแม้ว่าราคาจะ
สูงขึ้นสภาวะเศรษฐกิจ 

3.93 0.93 ระดับมาก 

5) ท่านจะกลับมาซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ต่อไปเรื่อยๆ 4.06 0.79 ระดับมาก 
รวม 4.03 0.62 ระดับมาก 

 
 จากตารางที่ 4.10 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความตั้งใจซื้อซ้ า 
ระดับท่ีมาก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.03 โดยให้ความสนใจกับความตั้งใจซื้อซ้ าในระดับมาก ได้แก่ ท่านมีี
แนวโน้มที่จะกลับมาซื้อคอร์สเรียนออนไลน์อีกในอนาคต (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08) ตามด้วย ท่านจะ
กลับมาซื้อคอร์สเรียนออนไลน์อีกครั้งถ้ามีโอกาส (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07) ตามด้วย ท่านจะกลับมาซื้อ
คอร์สเรียนออนไลน์ต่อไปเรื่อยๆ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06) ตามด้วย ท่านมีความประทับใจต่อการซื้อคอร์
สเรียนออนไลน์ และต้องการกลับมาใช้บริการซ้ าอีก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02) และท่านยังคงกลับมาซื้อ
คอร์สเรียนออนไลน์อีก ถึงแม้ว่าราคาจะสูงขึ้นสภาวะเศรษฐกิจ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93) 
 
4.6 ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.11: การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแปรต้นและตัวแปรตาม 
 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 

การรับรู้ประโยชน์ 0.201 0.203 4.962 0.000 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ): การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแปรต้นและตัวแปรตาม 
 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 

ความน่าเชื่อถือ 0.574 0.547 12.135 0.000 
ความพึงพอใจ 0.106 0.115 2.690 0.007 

         R2 = 0.588, F = 188.392*, N = 400, p < 0.05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11 แสดงให้เห็นว่า การรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือและความ
พึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ และมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 ซ่ึง
พิจารณาแต่ละตัวแปรอิสระ พบว่าความน่าเชื่อถือส่งผลมากท่ีสุด  ด้วยค่า Beta เท่ากับ 0.547 อย่าง
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อันดับต่อมาคือการรับรู้ประโยชน์ ด้วยค่า Beta เท่ากับ 0.203 อย่าง
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อันดับต่อมาคือความพึงพอใจ ด้วยค่า Beta เท่ากับ 0.115 อย่าง
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 นอกจากนี้สัมประสิทธิ์การก าหนด (R2 = 0.588) พบว่าตัวแปรอิสระได้แก่ การรับรู้ประโยชน์ 
ความน่าเชื่อถือและความพึงพอใจ ทีส่่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 
58.8 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนที่เหลืออีก 41.2% มาจากปัจจัยอื่น 
 
4.7 ค าถามในการวิจัย  
 4.7.1 ปัจจัยที่ส าคัญที่สุดต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ คือ ความน่าเชื่อถือ 
 4.7.2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ คือ การรับรู้ประโยชน์ ความ
น่าเชื่อถือ และความพึงพอใจ 
 
4.8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.12: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1: การรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์
สเรียนออนไลน์ 

สอดคล้อง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 2: ความน่าเชื่อถือส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์
สเรียนออนไลน์ 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 3: ความพึงพอใจส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์
สเรียนออนไลน์ 

สอดคล้อง 

 
 ผลการทดสอบสมมติฐานตามตารางที่ 4.12 สรุปได้ว่า ผลการศึกษาที่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน คือ การรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ความน่าเชื่อถือส่งผล
ต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ความพึงพอใจส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 
 



บทที่ 5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 เนื้อหาในบทนี้เป็นการสรุปผลการศึกษาท่ีได้ศึกษาไว้ขั้นต้น การอภิปรายผลสรุป สมมติฐาน 
ผลสรุปของการศึกษาเปรียบเทียบ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ที่ผู้ศึกษาและน าเสนอไว้ใน
บทที่ 2 และน าผลการศึกษา ไปใช้ในทางปฏิบัติ ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป  
 
5.1 สรุปผลการศึกษา    
 ผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป และผลสรุปตามวัตถุประสงค์มีดังนี้ 
 5.1.1 ผลสรุปข้อมูลทั่วไป  
 จากการวิจัย เรื่องอิทธิพลการรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามในจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุ 31 - 40 ปี การศึกษาอยู่ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับ
รายได้อยู่ระหว่าง 25,001 – 35,000 บาท มีการเรียนผ่านทางอินเตอร์เน็ตโดยเฉลี่ย 3-5 ครั้งต่อเดือน  
 5.1.2 ผลสรุปตามวัตถุประสงค์ 
  5.1.2.1 จากผลการศึกษาด้านการรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียน
ออนไลน์ ซึ่งมีความคิดเห็นอยู่ในระดับท่ีมาก คือ ผู้เรียนสามารถน าความรู้ที่ได้เรียนไปใช้ประโยชน์ได้
จริง ตามด้วย หลังจากเรียนบทเรียนออนไลน์ ผู้เรียนมีความรู้ ความเข้าใจ ตามด้วย การเรียน
ออนไลน์ช่วยให้ผู้เรียนบรรลุเป้าหมายในการชีวิต ตามด้วย ผู้เรียนมีส่วนร่วมในกิจกรรมการเรียนการ
สอน ตามด้วย ค าแนะน าในการเรียนออนไลน์มีประโยชน์ต่อการใช้ในชีวิตประจ าวัน และ คอร์สเรียน
มีการกระตุ้นให้ผู้เรียนอยากเรียนมากข้ึน 
  5.1.2.2 จากผลการศึกษาด้านความน่าเชื่อถือส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียน
ออนไลน์ ซึ่งมีความคิดเห็นอยู่ในระดับท่ีมาก คือ คอร์สเรียนมีข้อมูลให้ครบถ้วน ตามด้วย คอร์สเรียน
มีเนื้อหาความสัมพันธ์ต่อเนื่องกัน ตามด้วย คอร์สเรียนมีเนื้อหาตรงประเด็นกับเนื้อเรื่องที่ต้องการ
เรียน ตามด้วย คอร์สเรียนมีการออกแบบทดสอบก่อนและหลังเรียน และคอร์สเรียนมีเอกสารการ
เรียนความชัดเจน    
  5.1.2.3 จากผลการศึกษาความพึงพอใจส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
ซึ่งมีความคิดเห็นอยู่ในระดับที่มาก คือ ท่านคิดว่าคอร์สเรียนออนไลน์คุ้มค่ากับสิ่งที่เสียไป ตามด้วย 
ท่านรู้สึกพึงพอใจคอร์สเรียน ตามด้วย คอร์สเรียนตอบสนองความต้องการของท่าน และท่านรู้สึกสนุก
ในการเรียนออนไลน์ 
 



27 

5.2 ค าถามในงานวิจัย 
 ค าถามข้อที่ 1 ปัจจัยใดคือปัจจัยที่ส าคัญท่ีสุดต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 ผลคือ ปัจจัยที่ส าคัญที่สุดต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ คือ ความน่าเชื่อถือส่งผล
ต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 ค าถามข้อที่ 2 ปัจจัยใดบ้างที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ 
 ผลคือ ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ คือ การรับรู้ประโยชน์ ความ
น่าเชื่อถือและความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์  
 
5.3 การอภิปรายผล 
 จากการศึกษาสามารถอธิบายตามสมมุติฐาน ดังนี้ 
 5.3.1 สมมติฐานที่ 1 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐาน คือ การรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มตัวอย่างแสดงความเห็นว่า 
การรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ 
Venkatesh, Morris, Davis & Davis (2003) ได้ให้ความหมายของการรับรู้ประโยชน์ด้านสังคมว่า 
หมายถึง อิทธิพลด้านสังคมเป็นระดับที่แต่ละบุคคลให้ความส าคัญกับเรื่องนั้นๆ ว่ามีบทบาทมากน้อย
เพียงใดอิทธิพลทางสังคมคือ การที่ความคิดเห็นหรือการกระท าต่างๆ ที่ได้รับผลจากคนอ่ืน ส่งผลให้มี
การ ท าตาม คล้อยตาม หรือมีผลต่อการตัดสินใจ และผลในการวิจัยครั้งนี้มีความสอดคล้องกับ
งานวิจัยเรื่อง การรับรู้คุณภาพให้บริการ การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด และการรับรู้ประโยชน์ที่
ส่งผลต่อความตั้งใจเข้าชมงานแสดงสินค้าของ ปวีณ์วัศร์ ทรัพย์ปราชญ์ (2563) ซึ่งให้ผลตรงกันคือ 
ด้านการรับรู้ทางอารมณ์ คือ การเข้าชมงานแสดงสินค้าเป็นการได้ชมสินค้าเฉพาะเจาะจงไปในแต่ละ
ประเภท ซึ่งผู้บริโภคสามารถเลือกได้ตามความชอบของตัวท่านเองในการเข้าชม 
 5.3.2 สมมติฐานที่ 2 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐาน คือ ความน่าเชื่อถือส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มตัวอย่างแสดงความเห็นว่า ความ
น่าเชื่อถือส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อยู่ใน
ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ Mayer, Davis & 
Schoorman (1995) กล่าววา่ ความเชื่อถือได้หรือความเต็มใจที่จะเชื่อใจคู่ค้าท่ีมีการแลกเปลี่ยนทาง
การค้าโดยจะต้องมีความเชื่อมั่น ความมั่นใจหรือความคาดหวังในคุณค่านั้นๆ ของคู่ค้า จากความ
ช านาญ ความน่าชื่อถือและความตั้งใจท างานของคู่ค้าและความน่าเชื่อถือ คือ ความตั้งใจที่มาจาก
พฤติกรรมที่สะท้อนความเชื่อถือต่อคู่ค้า และอาจจะเกิดความไม่มั่นคงและไม่ม่ันใจของผู้ที่เชื่อ เพราะ
ความเชื่อถือเป็นสิ่งที่เพ่ิมความม่ันคงของคนหนึ่งต่อคนอ่ืนๆ และผลในการวิจัยครั้งนี้มีความสอดคล้อง
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กับงานวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจและการซื้อสินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของสตรีใน
กรุงเทพมหานครของ บุษตรี วีระสิทธิ์ (2560) ซึ่งให้ผลตรงกันคือ การรับรู้ความถูกต้อง เนื่องจากผู้
จ าหน่ายสินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ปฏิบัติตามสัญญา ท าเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือ 
ความชอบธรรมความ และความซื่อสัตย์ ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญที่ส่งผลทางบวกกระทบต่อผู้บริโภคและความ
ตั้งใจซื้อสินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์  
 5.3.3 สมมติฐานที่ 3 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐาน คือ ความพึงพอใจส่งผลต่อความ
ต้ังใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มตัวอย่างแสดงความเห็นว่า ความ
พึงพอใจส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อยู่ใน
ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ ประกายดาว 
ด ารงพันธ์ (2536) ได้ให้ความหมายว่า ความพึงพอใจ คือ สิ่งที่ผู้บริโภคคาดหวังก่อนการบริโภคหรือ
ก่อนการใช้บริการและเกิดการประเมินผลที่ได้รับหลังจากการบริโภค ถ้าผู้ให้บริการสามารถ
ตอบสนองผู้บริโภคแล้ว ท าให้ผู้บริโภคเกิดการตอบสนองอารมณ์ท่ีพึงพอใจไปในทางเชิงบวกนั้น 
หมายความว่า ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจที่ได้รับบริการ ตามท่ีผู้บริโภคคาดหวังไว้ และผลในการวิจัย
ครั้งนี้มีความสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่อง ลักษณะนิสัยของผู้บริโภค ประโยชน์ใช้สอยและการจัดอันดับ
ของแอปพลิเคชัน ราคาที่เหมาะสม และความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจในการซื้อโมไบล์แอป
พลิเคชันของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครของ พงษ์ปกรณ์ สุจิตจร (2559) ซึ่งให้ผลตรงกันคือ 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับสิ่งที่สามารถตอบสนองความคาดหวังของตนเองได้ เกิดความรู้สึกคุ้มค่า 
ความพึงพอใจ และมีความสุขกับประสบการณ์ในการใช้แอปพลิเคชันที่ต้องเสียเงินซื้อ 
 
5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ทางธุรกิจ 
 เรื่อง การรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือและความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์
สเรียนออนไลน์ ผู้ประกอบการสามารถน าผลการศึกษาไปประยุกต์ใช้ได้ดังนี้ 
 5.4.1 จากการศึกษา การรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ดังนั้น
ผู้ประกอบการธุรกิจหรือผู้ที่สนใจเกี่ยวกับสถาบันสอนออนไลน์ ควรให้ความส าคัญกับสิ่งที่ได้รับ
หลังจากเรียนบทเรียนออนไลน์ เพื่อให้ผู้เรียนได้น าความรู้ที่ได้เรียนไปใช้ประโยชน์ได้จริง ซึ่งจะท าให้
ผู้เรียนตัดสินใจซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ได้ง่ายมากข้ึน 
 5.4.2 จากการศึกษา ความน่าเชื่อถือส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ดังนั้น
ผู้ประกอบการธุรกิจหรือผู้ที่สนใจเกี่ยวกับสถาบันสอนออนไลน์ ควรให้ความส าคัญกับคอร์สเรียนมี
ข้อมูลให้ครบถ้วน เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือและท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจ 
 5.4.3 จากการศึกษา ความพึงพอใจส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าคอร์สเรียนออนไลน์ ดังนั้น
ผู้ประกอบการธุรกิจหรือผู้ที่สนใจเกี่ยวกับสถาบันสอนออนไลน์ ควรให้ความส าคัญกับความคุ้มค่ากับ
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สิ่งที่เสียไปในการเลือกเรียนคอร์สเรียนออนไลน์ เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้เรียนที่คาดหวัง
ต่อความคุ้มค่าในการเรียนออนไลน์ ซึ่งอาจจะท าให้ผู้เรียนตัดสินใจซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ในครั้งต่อๆ 
ไปได้ง่ายมากข้ึน 
 
5.5 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งไป 
 เพ่ือให้ผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายต่อไปในทัศนะที่กว้างมากขึ้นอันจะเป็นประโยชน์
ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาที่มีความเกี่ยวข้องกัน ผู้ท าวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นส าหรับ
การท าวิจัยครั้งต่อไปดังนี้ 
 5.5.1 แนะน าในการศึกษาครั้งถัดไปอาจเปลี่ยนกลุ่มตัวอย่าง และสถานที่ เช่น การเก็บ
ตัวอย่างจากจังหวัดอ่ืน เพ่ือจะน าผลที่ได้มาวิเคราะห์เปรียบเทียบถึงความต่างหรือเหมือนกันที่ไม่อาจ
ทราบได้ เพ่ือให้ผู้ประกอบการทราบถึงข้อมูลในวงกว้าง และทราบพฤติกรรมการซื้อคอร์สเรียน
ออนไลน์ของประชากรในพ้ืนที่นั้นๆ จะได้เร่งปรับปรุงแก้ไขระบบการจัดการต่างๆ 
 5.5.2 แนะน าให้ศึกษากับตัวแปรอื่นๆ เข้ามาใช้ในการศึกษาเพ่ิม เช่น การรับรู้ความง่ายใน
การใช้งาน พฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์ คุณภาพการให้บริการ เพื่อขยายการรับรู้ปัจจัยต่างๆ ที่ส่งผล
ต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ให้มากข้ึน เพ่ือให้สถาบันสอนออนไลน์น าผลการศึกษาที่ได้มา
ปรับปรุงแก้ไขประยุกต์ใช้เป็นช่องทางในการพัฒนาและปรับปรุงแก้ไขการให้บริการเพ่ือตอบสนองต่อ
ความพึงพอใจของผู้บริโภคมากท่ีสุด 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 
เรื่อง อิทธิพลการรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้้าคอร์
สเรียนออนไลน์ 
_______________________________________________________________________ 
ส่วนที่ 1 ค้าถามส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 

ค ำชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมำย(✓) ลงในช่องว่ำง( ☐ ) ให้ตรงกับควำมเป็นจริงที่เก่ียวข้องกับท่ำน 
ดังนี้ 
1. เพศ 

1) ชำย     2) หญิง 
2. อำยุ   

 1) 20 - 30 ปี    2) 31 - 40 ปี 
 3) 41 - 50 ปี    4) มำกกว่ำ 50 ขึ้นไป  

3. ระดับกำรศึกษำ  
 1) ต่ ำกว่ำปริญญำตรี    2) ปริญญำตรี 
 3) ปริญญำโท    4) ปริญญำเอก 

4. อำชีพ 
 1) นักเรียน / นักศึกษำ   2) รับรำชกำร / พนักงำนรัฐวิสำหกิจ  
 3) พนักงำนบริษัทเอกชน   4) รับจ้ำงทั่วไป/งำนอิสระ  
 5) พนักงำนบริษัทเอกชน   6) อำชีพอ่ืนๆ (โปรดระบุ)… 

5. รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 1) ต่ ำกว่ำ 15,000 บำท   2) 15,000 - 25,000 บำท   
 3) 25,001 - 35,000 บำท   4) 35,001 - 45,000 บำท   
 5) มำกกว่ำ 45,000 ขึ้นไป   

6. จ ำนวนครั้งที่ใช้เวลำเรียนผ่ำนทำงอินเตอร์เน็ตต่อเดือน 
 1) น้อยกว่ำ 2 ครั้ง/เดือน   2) 3 - 5 ครั้ง/เดือน     
 3) 6 - 8 ครั้ง/ เดือน    4) มำกกว่ำ 8 ครั้ง/เดือน   

 
 
 



36 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการรับรู้ประโยชน์ 
ค ำชี้แจง: โปรดท ำเครื่องหมำย  ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่ำนมำกที่สุด 
ระดับควำมคิดเห็น (5 = มำกที่สุด, 4 = มำก, 3 = ปำนกลำง, 2 = น้อย, 1 = น้อยมำก) 

การรับรู้ประโยชน์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1 ผู้เรียนมีส่วนร่วมในกิจกรรมกำรเรียนกำรสอน      

2 คอร์สเรียนมีกำรกระตุ้นให้ผู้เรียนอยำกเรียนมำกขึ้น      

3 ผู้เรียนสำมำรถน ำควำมรู้ที่ได้เรียนไปใช้ประโยชน์ได้จริง      

4 ค ำแนะน ำในกำรเรียนออนไลน์มีประโยชน์ต่อกำรใช้ใน

ชีวิตประจ ำวัน 

     

5 หลังจำกเรียนบทเรียนออนไลน์ ผู้เรียนมีควำมรู้ ควำมเข้ำใจ      

6 กำรเรียนออนไลน์ช่วยให้ผู้เรียนบรรลุเป้ำหมำยในกำรชีวิต      

 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความน่าเชื่อถือ 
ค ำชี้แจง: โปรดท ำเครื่องหมำย  ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่ำนมำกที่สุด 
ระดับควำมคิดเห็น (5 = มำกที่สุด, 4 = มำก, 3 = ปำนกลำง, 2 = น้อย, 1 = น้อยมำก) 

ความน่าเชื่อถือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1 คอร์สเรียนมีข้อมูลให้ครบถ้วน      

2 คอร์สเรียนมีเนื้อหำตรงประเด็นกับเนื้อเรื่องที่ต้องกำรเรียน      

3 คอร์สเรียนมีเอกสำรกำรเรียนควำมชัดเจน      

4 คอร์สเรียนมีกำรออกแบบทดสอบก่อนและหลังเรียน      

5 คอร์สเรียนมีเนื้อหำควำมสัมพันธ์ต่อเนื่องกัน      
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ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
ค ำชี้แจง: โปรดท ำเครื่องหมำย  ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่ำนมำกที่สุด 
ระดับควำมคิดเห็น (5 = มำกที่สุด, 4 = มำก, 3 = ปำนกลำง, 2 = น้อย, 1 = น้อยมำก) 

ความพึงพอใจ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1 ท่ำนรู้สึกพึงพอใจคอร์สเรียน      

2 ท่ำนคิดว่ำคอร์สเรียนออนไลน์คุ้มค่ำกับสิ่งที่เสียไป      

3 คอร์สเรียนตอบสนองควำมต้องกำรของท่ำน      

4 ท่ำนรู้สึกสนุกในกำรเรียนออนไลน์      

 
ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อซ้้า 
ค ำชี้แจง: โปรดท ำเครื่องหมำย  ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่ำนมำกที่สุด 
ระดับควำมคิดเห็น (5 = มำกที่สุด, 4 = มำก, 3 = ปำนกลำง, 2 = น้อย, 1 = น้อยมำก) 

ความตั้งใจซื้อซ้้า 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1 ท่ำนจะกลับมำซื้อคอร์สเรียนออนไลน์อีกครั้งถ้ำมีโอกำส      

2 ท่ำนมีีแนวโน้มที่จะกลับมำซื้อคอร์สเรียนออนไลน์อีกในอนำคต      

3 ท่ำนมีควำมประทับใจต่อกำรซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ และต้องกำร

กลับมำใช้บริกำรซ้ ำอีก 

     

4 ท่ำนยังคงกลับมำซื้อคอร์สเรียนออนไลน์อีก ถึงแม้ว่ำรำคำจะ

สูงขึ้นสภำวะเศรษฐกิจ 

     

5 ท่ำนจะกลับมำซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ต่อไปเรื่อยๆ      
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ส่วนที่ 6 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………… 

**ขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้** 
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Descriptive Statistics 
 

เพศ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid หญิง 288 72.0 72.0 72.0 

ชำย 112 28.0 28.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0  

 
อายุ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 20-30 ปี 163 40.8 40.8 40.8 

31-40 ปี 194 48.5 48.5 89.3 

41-50 ปี 39 9.8 9.8 99.0 

51 ปีขึ้นไป 4 1.0 1.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0  

 
ระดับการศึกษา 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ต่ ำกว่ำปริญญำตรี 45 11.3 11.3 11.3 

ปริญญำตรี 289 72.3 72.3 83.5 

ปริญญำโท 63 15.8 15.8 99.3 

ปริญญำเอก 3 .8 .8 100.0 

Total 400 100.0 100.0  
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อาชีพ 

 
Frequenc

y Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นักเรียน / นักศึกษำ 49 12.3 12.3 12.3 

รับรำชกำร / พนักงำน
รัฐวิสำหกิจ 

60 15.0 15.0 27.3 

พนักงำนบริษัทเอกชน 144 36.0 36.0 63.2 

รับจ้ำงทั่วไป/งำนอิสระ 26 6.5 6.5 69.8 

ธุรกิจส่วนตัว 84 21.0 21.0 90.8 

อ่ืน ๆ 37 9.3 9.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0  

 
รายได้ต่อเดือน 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ต่ ำกว่ำ 15,000 บำท 37 9.3 9.3 9.3 

15,000-25,000 
บำท 

94 23.5 23.5 32.8 

25,001-35,000 
บำท 

131 32.8 32.8 65.5 

35,001-45,000 
บำท 

89 22.3 22.3 87.8 

45,001 บำทข้ึนไป 49 12.3 12.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0  
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จ้านวนครั้งที่ใช้ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid น้อยกว่ำ 2 ครั้ง/เดือน 85 21.3 21.3 21.3 

3-5 ครั้ง/เดือน 180 45.0 45.0 66.3 

6-8 ครั้ง/ เดือน 84 21.0 21.0 87.3 

มำกกว่ำ 8 ครั้ง/เดือน 51 12.8 12.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0  

 
Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

PB1 400 4.0425 .92620 

PB2 400 3.9725 .85941 

PB3 400 4.0425 .81385 

PB4 400 3.9775 .91053 

PB5 400 4.0950 .78901 

PB6 400 4.1325 .74923 

Valid N (listwise) 400   

 
Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

T1 400 4.0900 .80841 

T2 400 4.0125 .80247 

T3 400 3.8950 .85780 

T4 400 4.0025 .85693 

T5 400 4.0125 .75417 

Valid N (listwise) 400   
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Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

S1 400 4.0600 .82650 

S2 400 4.0500 .83019 

S3 400 4.1100 .74450 

S4 400 3.9725 .91314 

Valid N (listwise) 400   

 
Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

PI1 400 4.0700 .85259 

PI2 400 4.0825 .83812 

PI3 400 4.0175 .85675 

PI4 400 3.9275 .92703 

PI5 400 4.0625 .79067 

Valid N (listwise) 400   

Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

กำรรับรู้ 400 4.0438 .62514 

น่ำเชื่อถือ 400 4.0025 .58801 

พึงพอใจ 400 4.0481 .67308 

ตั้งใจซื้อ 400 4.0320 .61752 

Valid N (listwise) 400   
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พึงพอใจ 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.826 4 

 
รับรู้ประโยชน์ 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

.836 6 

 
ควำมน่ำเชื่อถือ 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

.768 5 

 
ควำมตั้งใจซื้อซ้ ำ 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

.772 5 

 
ค่ำรวม 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

.857 4 
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Multiple Regression 
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