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ABSTRACT 

 

 The objective of this research was to study the influence of attitude towards 

marketing mix factors and technology acceptance on the demand for online 

shopping among working people over 22 years old in Bangkok.  The sample group in 

this study included 400 people in Bangkok who were over 22 years old, selected by 

the convenience sampling method.  Questionnaires were used as the data collection 

tool with the reliability value of 0.911 and were checked for content validity by 

experts in the field.  The statistical data analysis was conducted by using descriptive 

statistics including percentage, mean, standard deviation, and inferential statistics 

including the Multiple Regression Analysis.    

 Demographic data showed that most participants were female, aged 22-30 

years old, company workers, had a bachelor’s degree, and an average monthly 

income of THB 20,001-30,000.  They did online shopping more than once a month.  

The items they mainly bought were clothes, fashion accessories, and the amount of 

money spent each time was less than THB 1,000.  

 The sample group showed that their top priority was new products that were 

regularly sold online, while the bottom priority was the popularity of online 

shopping. 

 In addition, the sample group viewed that the highest important factor was 

the convenience of placing an order for products from abroad, while the lowest one 

was clear categorizing of the products. 

 The sample group further responded that the most important factor for doing 

online shopping was that they received the products or services that meet their 

needs, while the least important factor was that they could learn and do online 

shopping easily by themselves. 



 The result from the hypothesis testing revealed that there was a relationship 

between the attitude towards marketing mix factors and technology acceptance, and 

the demand for online shopping of working people over 22 years old in Bangkok. In 

addition, it showed that marketing mix factors had the highest influence on the 

demand for online shopping, followed by attitude and technology acceptance, with 

a statistical significance of 0.05. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความสําคัญและที่มาของปญหาวิจัย 

ความกาวหนาของเทคโนโลยีการสื่อสารสมัยใหมทําใหการสื่อสารมีศักยภาพท่ีไรขีดจํากัด

มากยิ่งข้ึน และยังสามารถเชื่อมโยงแบบบูรณการสอดประสานลักษณะการสื่อสารทุกรูปแบบไดอยาง

อัศจรรย อาจดวยลักษณะเฉพาะอันหลากหลายจนแทบท่ีจะหาจุดเดนชัดในการกําหนดชื่อสื่อชนิด

ใหมนีใ้หตรงตามคุณสมบัติล้ําเลิศท่ีมีอยูมากมายไมไดดังนั้นคําวา “สือ่ออนไลน” ไดถูกกําหนดให

หมายถึง การสื่อสารทางอิเล็กทรอนิคสท่ีสามารถสงผานขอมูลขาวสารตางๆ ทางโครงขาย

อินเทอรเน็ต หรือการสื่อสารออนไลน โดยเปนสื่อท่ีตองอาศัยเทคโนโลยีสมัยใหมในการนําเสนอหรือ

สงผานสารไปยังผูรับโดยตองมีอุปกรณคอมพิวเตอรเปนเครื่องมือสื่อสาร หรือเปนตัวกลางท่ีมี

ศักยภาพในการสงผาน รวมถึงปรับเปลี่ยนขอมูลตางๆ ใหอยูในสภาพท่ีไปถึงผูรับสารไดอยางถูกตอง

และรวดเร็ว ดังนั้นสื่อชนิดนี้จึงเอ้ือประโยชนตอการขยายขอบเขตการสื่อสารความรู และเขาถึง

แหลงขอมูล ตลอดจนการมีปฏิสัมพันธกับผูสงและผูรับสารไดตลอดเวลา (ชวรงค ลิมปปทมปาณี, 

2552) โดยสามารถแบงสื่อสังคมออนไลนออกเปนหลากหลายประเภท ซ่ึงท่ีใชกันบอยๆคือบล็อก 

(Blogging) ทวิตเตอรและไมโครบล็อก (Twitter and Microblogging) เครือขายสงัคมออนไลน 

(Social Networking) และการแบงปนสื่อทางออนไลน (Media Sharing) (พิชิต วิจิตรบุญยรักษ, 

2554) 

สําหรับพฤติกรรมในการใชสื่อออนไลนของคนไทยนั้นพบวาปจจุบันพฤติกรรมของผูบริโภค

นั้นจะใชเวลาบนโลกอินเทอรเน็ตเพ่ิมมากข้ึนและเลือกท่ีจะเสพสื่อออนไลนแทนสื่อดั้งเดิม จึงทําให

บทบาทของสื่อออนไลนในชวงนี้มีกระแสหลักของการตลาดออนไลน ชวรงค ลิมปปทมปาณี  (2552) 

รายงานวา กลุมผูตอบแบบสอบถามรอยละ 27.49 เปดใชงานบนสื่อออนไลน วันละหลายครั้งรวมแลว

ตอวันไมนอยกวา 4 ชั่วโมงกลุมผูตอบแบบสอบถามรอยละ 18.71 ใชงานบนสื่อออนไลน วันละ 1-2 

ชั่วโมงและมีกลุมผูตอบแบบสอบถามถึงรอยละ 16.96 ท่ีเปดใชงานบนสื่อออนไลนท้ังวันในจํานวนนี้

รอยละ 11.7 ระบุวากลุมผูตอบแบบสอบถามรอยละ 33.53 ระบุวาใชในการพูดคุยกับเพ่ือนและคน

รูจักบอยท่ีสุดนอกจากนี้รอยละ 32.34 ใชเพ่ืออัพเดตขอมูลขาวสารในกลุมเพ่ือนๆรอยละ 11.98 ใช

เพ่ือซ้ือสินคาและบริการจากขอมูลขางตนจะเห็นไดวาหนึ่งในพฤติกรรมการใชงานของผูบริโภค

เก่ียวกับการใชสื่อออนไลน คือการซ้ือสินคาและบริการ จากผลการสํารวจของเว็บไซต Nielsen 

(2008) พบวาในประเทศไทย มีผูท่ีเคยซ้ือสินคาหรือบริการออนไลนถึง 81% ของผูใชอินเตอรเน็ต 

เพ่ิมข้ึน 27% จากผลสํารวจในป 2012 
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สวนประเภทสินคาท่ีเปนท่ีนิยมซ้ือบนอินเตอรเน็ตมากท่ีสุดคือ หนังสือ 34.7% รองลงมาคือ

การสั่งบริการตางๆ เชน จองหองพัก จองตั๋วภาพยนตร 31.3% เสื้อผาและเครื่องแตงกาย 26.7% 

ภาพยนตรท่ีสงผานพัสดุ 17.2% และอุปกรณคอมพิวเตอร 16.7% อางอิงจาก (Nectec, 2010) 

ดังนั้นจะเห็นไดวาเสื้อผาและเครื่องแตงกายนั้นเปนสินคาท่ีไดรับความนิยมมากเปนอันดับ 3 ซ่ึง 

สอดคลองกับรายงานของ ศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดวาในป 2558 มูลคาตลาดธุรกิจบนสื่อสังคมออนไลน

จะมีอัตราการเติบโตประมาณรอยละ 25 ถึง 30 หรือคิดเปนมูลคาราว 1.32 ถึง 1.35 แสนลานบาท

โดยสินคาท่ีนาจะมีการจับจายมากท่ีสุดยังคงเปนกลุมสินคาท่ีมีราคาไมสูงมากนัก เชน สินคาแฟชั่น 

(เสื้อผา กระเปา รองเทา) เครื่องสําอางและอาหารเสริม เปนตนโดยขอดีของการซ้ือสินคาออนไลน 

คือ ความสามารถในการลดเวลาการเดินทาง สามารถเลือกซ้ือสินคาไดหลากหลาย และมีขอมูล

ครบถวน ซ่ึงสอดคลองกับวิถีชีวิตของคนไทยยุคใหม เนื่องจากสะดวกและงายตอการคนหาสินคา และ

ยังสามารถเลือกซ้ือสินคาไดในราคาสมเหตุสมผลจากรานคาออนไลนมากมาย ดวยโปรโมชั่นลดราคา

พิเศษจากเจาของรานคาโดยตรง รวมถึงเพ่ือกระตุนการซ้ือขาย ซ่ึงถือเปนปจจัยหลักของการชอปปง

ออนไลน (วรรณพร ดีมูล และธริตษร ชุมแกว, 2556)  

แตการซ้ือสินคาในแตละครั้งจะพบปญหาและอุปสรรคหลายอยางเชนผูบริโภคบางสวนยัง

กลัวการซ้ือสินคาออนไลน วาจะไดสินคาคุณภาพต่ํา กลัวจะโดนรานคาออนไลน โกง รวมไปถึงการสง

สินคาตองใชระยะเวลา และสินคาอาจเกิดความเสียหายระหวางทาง  เปนตน ดังนั้นผูทําวิจัยจึงจัด

ทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป”กับกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป ซ่ึง

เปนกลุมคนท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสินคาไดดวยตนเองและอยูในพ้ืนท่ีท่ีสามารถเขาถึงเทคโนโลยี

ไดตลอด 24 ชั่วโมงเพ่ือใหนักการตลาดนําผลการวิจัยไปใชในการวางแผนกลยุทธการตลาด ปรับปรุง

และแกไขปญหาและพัฒนาใหตรงกับความตองการของผูบริโภคเพ่ือใหเกิดอิทธิพลตอตัดสินใจซ้ือ

สินคาออนไลนตอไป 

 

1.2 คําถามในการวิจัย 

 1.2.1 ทัศนคติท่ีมีตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลน

หรอืไม อยางไร 

 1.2.2 สวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนหรือไม อยางไร  

 1.2.3 การยอมรับดานเทคโนโลยีท่ีสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนหรือไม อยางไร  
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1.3 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 1.3.1 เพ่ือวิเคราะหอิทธิพลของทัศนคติท่ีสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุม

คนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 1.3.2 เพ่ือวิเคราะหอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอความตองการซ้ือสินคา

ออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 1.3.3 เพ่ือวิเคราะหอิทธิพลของการยอมรับดานเทคโนโลยีท่ีสงผลตอความตองการซ้ือสินคา

ออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 

1.4.1 กลุมตัวอยางท่ีใชศึกษาเปนกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 1.4.2 ตัวอยางท่ีใชศึกษาจะทําการสุมตัวอยางแบบตามสะดวกกับกลุมตัวอยาง จํานวน 400 

คน ซ่ึงไดจากสูตรการคํานวณของ Yamane (1967) 

 1.4.3 ตัวแปรท่ีใชศึกษา ไดแก 

ตัวแปรอิสระ  คือ 

1. ทัศนคติท่ีมีตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน 

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

2. สวนประสมการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการ 

สงเสริมการขาย 

3. การยอมรับดานเทคโนโลยี 

ตัวแปรตาม คือ ความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมี

อายุ 22 ปข้ึนไป 

1.4.4 สถิติท่ีใชในการวิจัย คือ สถิติท่ีใชในการศึกษาคือคารอยละคาเฉลี่ยสวนเบี่ยงเบน 

มาตรฐานและการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)  

1.4.5 สถานท่ีศึกษา คือ บริเวณในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครไดแก เขตบางเขน เขตลาดพราว 

เขตจตุจักรและเขตสีลม 

 

1.5 ประโยชนที่ไดจากการศึกษา 

1.5.1 ฝายธุรกิจท่ีเก่ียวของสามารถนําผลการวิจัยไปปรับปรุงและพัฒนาพรอมท้ังเปนขอมูล

พ้ืนฐานในการปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดเพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา  

1.5.2 นักวิชาการ นักวิจัย และผูสนใจท่ัวไป สามารถนําผลวิจัยไปใชเพ่ือตอยอดในการวิจัย

เก่ียวกับการซ้ือสินคาออนไลน 
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1.5.3 ฝายธุรกิจท่ีเก่ียวของทราบถึงทัศนคติสวนประสมทางการตลาดและการยอมรับดาน

เทคโนโลยีท่ีสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 

22 ปข้ึนไปเพ่ือนําผลการวิจัยไปปรับปรุงนโยบายเก่ียวกับทัศนคติ สวนประสมทางการตลาดและการ

ยอมรับดานเทคโนโลยีของสินคาออนไลนเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา  

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 

ทัศนคต ิคือ ความรูสึกนึกคิดของบุคคลในดานบวกหรือลบท่ีมีตอสินคาออนไลน 

ทัศนคติดานความรูความเขาใจคือ ความเชื่อเชิงการประเมินเปาหมายโดยอยูบนพ้ืนฐานของ

ความเชื่อในจินตนาการและการจํา 

ทัศนคติดานอารมณความรูสึก คือ อารมณความรูสึกในทางบวกหรือลบหรือท้ังบวกและลบ

ตอเปาหมาย 

ทัศนคติดานพฤติกรรมคือ แนวโนมของพฤติกรรมท่ีแสดงออกตอเปาหมาย 

สวนประสมทางการตลาด คือ ปจจัยท่ีเกิดจากการวางแผนของนักการตลาด เพ่ือเสนอ 

แนะนํา และเชิญชวน ใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคาและตองการซ้ือสินคา 

ผลิตภัณฑ  คือ สินคาท่ีนําเสนอขายกับผูบริโภคอาจเปนสินคา บริการ ท่ีตรงกับความ

ตองการของผูบริโภคได   

ราคา คือ จํานวนเงินท่ีบุคคลจายแลกเปลี่ยนสินคาและบริการซ่ึง 

สิ่งนั้นตองมีมูลคาและอรรถประโยชนกับเงินท่ีจายในการซ้ือ 

ชองทางการจัดจําหนาย คือ สถานท่ีจําหนายสินคาและชองทางในการใหผูบริโภคสามารถ

รับรูและซ้ือสินคาได 

การสงเสริมการตลาด คือ กิจกรรมทางการตลาดท่ีผูประกอบการนําเสนอออกมาเพ่ือเปน

การกระตุนผูบริโภคใหเกิดความตองการในตัวสินคา 

การยอมรับเทคโนโลยี คือ กระบวนการทางจิตใจของบุคคลซ่ึงเริ่มตนดวยการเริ่มรูหรือไดยิน

เก่ียวกับแนวความคิดใหมแลวไปสิ้นสุดลงดวยการตัดสินใจท่ีจะยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี 

ความตองการซื้อสินคาออนไลน  คือ ความปรารถนาท่ีจะไดมาซ่ึงบางสิ่งบางอยางท่ีมีอยูแลว 

แตไมเพียงพอหรือไมมีอยูเลย ในท่ีนี้คือความตองการซ้ือสินคาออนไลน  

สินคาออนไลน คือ สินคาท่ีจําหนายในรูปแบบสื่อออนไลน เชน อินเตอรเนท แอพพลิเคชั่น

มือถือ  
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1.7 กรอบแนวคิด 

ตัวแปรอิสระ  คือ 

1.7.1 ทัศนคติท่ีมีตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ี

มีอายุ 22 ปข้ึนไป เกิดจากแนวคิดของ Sharon & Saul (1996) 

1.7.2 สวนประสมการตลาด ไดแก ราคา ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑ และการสงเสริม

การขาย เกิดจากแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) 

1.7.3 การยอมรับดานเทคโนโลยี เกิดจากแนวคิดของ Rogers (1971) 

ตัวแปรตาม คือ  ความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมี

อายุ 22 ปข้ึนไปเกิดจากแนวคิดของดํารงชัย ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2546) 

 

ภาพท่ี 1.1: กรอบแนวความคิด 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานขอที่ 1 ทัศนคติสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

สมมติฐานขอที่ 2 สวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุม

คนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

สมมติฐานขอที่ 3 การยอมรับดานเทคโนโลยีสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุม

คนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

ทัศนคติท่ีมีตอความตองการซ้ือสินคา

ออนไลน 

สวนประสมการตลาด  

1. ราคา  

2. ผลิตภัณฑ  

3. ชองทางการจัดจําหนาย 

4. สงเสริมการขาย 
 

การยอมรับดานเทคโนโลยี 

ความตองการซ้ือสินคาออนไลน 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.1 ทบทวนวรรณกรรมเรื่อง ทัศนคต ิ

ศักดิ์ไทย สุรกิจบวร (2545) กลาววา ทัศนคติไววาทัศนคติคือสภาวะของจิตใจท่ีเก่ียวของกับ

ความคิดและความรูสึกซ่ึงแนวโนมของพฤติกรรมแตละบุคคลท่ีมีตอบุคคล หรือ สิ่งของรวมถึง

สถานการณตางๆท่ีไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง  

สรอยตระกูล (ติวยานนท) อรรถมานะ (2541) กลาววา ทัศนคติ คือความนึกคิด ความเชื่อ

ความคิดเห็น ความรูและความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอสิ่งหนึ่ง คนใดคนหนึ่ง หรือ สถานการณใด

สถานการณหนึ่ง ซ่ึงจะออกมาในทางประเมินคา โดยมีท้ังการยอมรับ หรือปฏิเสธก็ได ซ่ึงความรูสึก

เหลานี้มักจะมีแนวโนมท่ีจะกอใหเกิดพฤติกรรมตางๆข้ึน 

Newstrom & Devis (2002) กลาววา ทัศนคติคือ ความรูสึกหรือความเชื่อ ท่ีโดยสวนใหญ

จะใชตัดสินวาสินคาและบริการอยางไรและมีความผูกพันกับพฤติกรรมอยางไร  

Hornby (2001)  กลาววา ทัศนคติคือวิถีทางท่ีคุณคิดหรือคุณรูสึกตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือตอคน

ใดคนหนึ่ง รวมไปถึงวิถีทางท่ีคุณประพฤติตอใครหรือกับคนใดคนหนึ่ง ท้ังหมดแสดงใหเห็นวาคุณคิด

หรือ คุณรูสึกอยางไร 

Gibson (2000) กลาววา ทัศนคติคือ เปนสิ่งท่ีตัดสินพฤติกรรมท่ีเปนความรูสึกดานบวก หรือ 

ดานลบ โดยเปนสภาวะจิตใจท่ีพรอมจะสงผลกระทบตอการตอบสนองของแตละบุคคลไปยังบุคคลอ่ืน 

หรือตอวัตถุใดวัตถุหนึ่ง หรือตอสถานการณใดสถานการณหนึ่ง โดยท่ีทัศนคตินี้จะสามารถเรียนรูหรือ

สามารถจัดการไดโดยใชประสบการณ 

Schermerhorn (2000) ใหความหมายของทัศนคติไววาทัศนคติคือการวางแนวความคิด

หรือ ความรูสึก ใหตอบสนองในดานบวก หรือ ดานลบ ท่ีสงผลตอคน หรือ สิ่งของในสภาวะแวดลอม

ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงทัศนคตินั้นจะสามารถเรียนรู หรือสามารถตีความไดจากสิ่งตางๆท่ีคนใด

คนหนึ่งพูดออกมา อาจเกิดจากการสํารวจท่ีเปนทางการหรืออาจเกิดจากพฤติกรรมของบุคคลนั้นๆ 

จากความหมายดังท่ีไดกลาวมาขางตนอาจสรุปไดวาทัศนคติหมายถึงความรูสึกความคิดหรือ ความเชื่อ 

รวมไปถึงแนวโนมท่ีจะแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงเปนปฏิกิริยาโตตอบโดยการประมาณคา

วาชอบหรือไมชอบโดยจะสงผลกระทบตอการตอบสนองของบุคคลในดานบวกหรือลบตอบุคคล

สิ่งของและสถานการณในสภาวะแวดลอมของบุคคลนั้นๆ ซ่ึงทัศนคตินี้สามารถเรียนรูหรือจัดการได

โดยใชประสบการณและทัศนคตินั้นสามารถท่ีจะรูหรือถูกตีความไดจากสิ่งท่ีคนพูดออกมาอยางไมเปน

ทางการหรือจากการสํารวจท่ีเปนทางการหรืออาจเกิดจากพฤติกรรมของบุคคลเหลานั้น 
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สรุปวา ทัศนคติคือ ความนึกคิด ความเชื่อความคิดเห็น ความรูและความรูสึกของบุคคลท่ีมี

ตอสิ่งหนึ่ง คนใดคนหนึ่ง หรือ สถานการณใดสถานการณหนึ่งซ่ึงจะสงผลตอแนวโนมของพฤติกรรม

และเปนสิ่งท่ีตัดสินพฤติกรรมท่ีเปนความรูสึกดานบวก หรือ ดานลบ ของแตละบุคคลท่ีมีตอบุคคล 

สิ่งของ และสถานการณนั้น ๆ  

ลักษณะของทัศนคติเนื่องจากวานักจิตวิทยาไดทําการศึกษาความหมายท่ีแตกตางกันออกไป

ดังนั้นสามารถกลาวถึงลักษณะโดยรวมของทัศนคติ ท่ีจะสามารถทําใหเกิดความเขาใจในความหมาย

ของทัศนคติใหดีข้ึน (ศักดิ์ไทย สุรกิจบวร, 2545) ซ่ึงสามารถสรุปลักษณะของทัศนคติไดดังนี้  

1. ทัศนคติเปนสิ่งท่ีเรียนรูได 

2. ทัศนคติมีลักษณะท่ีคงทนถาวรอยูนานพอสมควร 

3. ทัศนคติมีลักษณะของการประเมินคาอยูในตัวคือบอกลักษณะดี  – ไมดีชอบ – ไมชอบเปน

ตน 

4. ทัศนคติทําใหบุคคลท่ีเปนเจาของพรอมท่ีจะตอบสนองตอท่ีหมายของทัศนคติ  

5. ทัศนคติบอกถึงความสัมพันธระหวางบุคคลกับบุคคลบุคคลกับสิ่งของและบุคคลกับ

สถานการณนั่นคือทัศนคติยอมมีท่ีหมายนั่นเอง 

องคประกอบของทัศนคต ิ

จากการตรวจเอกสารเก่ียวกับองคประกอบของทัศนคติพบวามีผูเสนอความคิดไว 3 แบบคือ 

1. ทัศนคติแบบ 3องคประกอบ 2.ทัศนคติแบบ 2 องคประกอบและ 3.ทัศนคติแบบ 1 

องคประกอบดังนี้ 

1. ทัศนคติมี 3 องคประกอบแนวคิดนี้จะระบุวาทัศนคติท่ีมี 3 องคจะประกอบไปดวย 

  1) องคประกอบดานปญญา (Cognitive Component) ประกอบดวยความเชื่อ

ความรูความคิดและความคิดเห็น 

2) องคประกอบดานอารมณความรูสึก (Affective Component) หมายถึง

ความรูสึกชอบหรือไมชอบหรือทาทางท่ีดี หรือไมดี  

3) องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึงแนวโนมหรอื

ความพรอมท่ีบุคคลจะปฏิบัติ 

2. ทัศนคติมี 2 องคประกอบแนวคิดนี้จะระบุวาทัศนคติมี 2 องคประกอบไดแก 1) 

องคประกอบดานปญญา (Cognitive Component) 2) องคประกอบดานอารมณความรูสึก 

(Affective Component)  

3. ทัศนคติมีองคประกอบเดียวแนวคิดนี้จะระบุวาทัศนคติมีองคประกอบเดียวคืออารมณและ

ความรูสึกในทางชอบหรือไมชอบท่ีบุคคลใดบุคลคลหนึ่งมีตอสิ่งหนึ่งสิ่งใด 

Sharon & Saul (1996) กลาววาทัศนคติประกอบดวย 3 องคประกอบดังนี้ 
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1. องคประกอบดานความรูความเขาใจ (Cognitive Component) หมายถึงความเชื่อเชิง

การประเมินเปาหมาย ซ่ึงอยูบนพ้ืนฐานของความเชื่อในจินตนาการและการจํา 

2. องคประกอบดานอารมณความรูสึก (Affective Component) หมายถึงความรูสึกใน

ทางบวกหรือลบหรือท้ังบวกและลบตอเปาหมาย 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึงแนวโนมของ

พฤติกรรมหรือแนวโนมของการแสดงออกตอเปาหมาย 

Gibson (2000) ไดกลาวไวดังนี้ ทัศนคติเปนสวนท่ียึดติดแนนกับบุคลิกภาพของแตละบุคคล 

ซ่ึงในแตละบุคคลนั้นจะมีทัศนคติท่ีเปนโครงสรางอยูแลวท้ังทางดานความรูสึก และความเชื่อ ไมอันใด

ก็อันหนึ่งโดยท่ีองคประกอบเหลานี้จะมีความสัมพันธซ่ึงกันและกันซ่ึงจะหมายความวาการ

เปลี่ยนแปลงในองคประกอบหนึ่งจะทําใหเกิดความเปลี่ยนแปลงในอีกองคประกอบหนึ่ง ดังนั้น

สามารถกลาวไดวาทัศนคติ 3องคประกอบมีดังนี้ 

1. ความรูสึก (Affective) องคประกอบดานอารมณหรือความรูสึกของทัศนคติโดยจะ

หมายถึงการไดรับการถายทอดการเรียนรูมาจากพอแม หรือ ครู รวมไปถึงกลุมของเพ่ือนๆ 

2. ความรูความเขาใจ (Cognitive) องคประกอบดานความรูและความเขาใจของทัศนคติ ซ่ึง

ประกอบดวยการรับรูของตัวบุคคลความคิดเห็นและความเชื่อของบุคคลโดยรวมแลวหมายถึง

กระบวนการคิดซ่ึงจะเนนไปท่ีการใชเหตุผลและตรรกะดังนั้นองคประกอบท่ีสําคัญของความรู และ

ความเขาใจคือความเชื่อในการประเมินผลหรือความเชื่อท่ีถูกประเมินผลไวแลวโดยตัวผูประเมินซ่ึง

ความเชื่อตางๆเหลานี้จะแสดงออกมาจากความประทับใจในการชอบหรือไมชอบของบุคคลเหลานั้นท่ี

จะรูสึกตอสิ่งของหรือตอบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

3. พฤตกิรรม (Behavioral) องคประกอบดานความรูและความเขาใจของทัศนคตินั้น

หมายถึงแนวโนมหรือความตั้งใจ (Intention) ของคนท่ีตองการจะแสดงบางสิ่งบางอยางหรือตองการ

ท่ีจะกระทํา (ประพฤติ) บางสิ่งบางอยางตอบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางใดทางหนึ่ง  

จากการพิจารณาองคประกอบทางดานพฤติกรรมของทัศนคติ Schermerhorn (2000) ซ่ึงกลาวไววา  

ทัศนคติจะประกอบดวย 3 องคประกอบ (Sharon & Saul, 1996) ดังนี้ 

1. องคประกอบดานความรูความเขาใจ (Cognitive Component) คือทัศนคติท่ีสามารถ

สะทอนใหเห็นถึงความเชื่อหรือความคิดเห็นความรู ตลอดจนขอมูลท่ีบุคคลใดบุคคลคนหนึ่งมีตอสิ่งใด

สิ่งหนึ่งซ่ึงความเชื่อตางๆ เหลานั้นมักจะแสดงใหเห็นถึงความคิดของแตละบุคคลหรือสิ่งของ แลวจงึ

สามารถไดขอสรุปท่ีบุคคลไดมีตอบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือตอสิ่งของนั้นๆ 

2. องคประกอบดานอารมณความรูสึก (Affective Component) คือ ความรูสึกเฉพาะอยาง

ซ่ึงเก่ียวของกับผลกระทบสวนบุคคลโดยเปนผลมาจากสิ่งเราหรือสิ่งใดก็ตามท่ีเกิดข้ึนกอนซ่ึงสงผลทํา

ใหเกิดทัศนคตินั้นๆ 
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3. องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) คือความตั้งใจท่ีจะประพฤติ 

หรือปฏิบัติตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งซ่ึงมีรากฐานมาจากความรูสึกท่ีเฉพาะเจาะจงของแตละบุคคล 

Loudon & Bitta (1993) ไดกลาวสรุปถึงหนาท่ีของทัศนคติท่ีสําคัญไว 4 ประการดังนี้ 

1. หนาท่ีในการปรับตัว (Adjustment Function) ทัศนคติจะชวยใหเราปรับตัวเขาหาสิ่งท่ี

ทําใหเราไดรับความพึงพอใจซ่ึงในขณะเดียวกันก็หลีกเลี่ยงตอสิ่ง ท่ีเราไมปรารถนา ไมชอบ ไมพอใจ

หรือใหโทษ โดยยึดแนวทางท่ีกอใหเกิดประโยชนตอตนเองมากท่ีสุด ซ่ึงจะหลีกเลี่ยงสิ่งท่ีกอใหโทษซ่ึง

สิ่งท่ีชวยในการปรับตัวของแตละบุคคลเพ่ือใหเขากับสภาพแวดลอมตางๆและทําใหบุคคลเหลานั้นเกิด

ความพอใจคือเม่ือเราเคยมีประสบการณตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งมากอนและเราก็ไดประสบกับสิ่งนั้นอีกครั้ง

เราก็จะพัฒนาการตอบสนองของเราในทิศทางท่ีเราตองการ 

2. หนาท่ีในการปองกันตน (Ego – Defensive Function) หรือ ทัศนคติชวยปกปอง

ภาพลักษณแหงตน (Ego or Self-image) ตอความขัดแยงท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจ ซ่ึงแสดงออกมาเปน

กลไกท่ีปองกันตนเองโดยใชในการปกปองตัวเองและการสรางความนิยมนับถือตนเองท่ีตองการ

หลีกเลี่ยงจากสิ่งท่ีไมพอใจหรือสรางทัศนคติตางๆข้ึนมาเพ่ือรักษาหนา  

3. หนาท่ีในการแสดงออกของคานิยม (Value Expressive Function) ในขณะท่ีทัศนคติท่ี

ปกปองตนเองไดสรางข้ึนเพ่ือปกปองภาพลักษณของตนเองหรือเพ่ือปดบังทัศนคติท่ีแทจริงไมให

ปรากฏแตทัศนคติท่ีทําหนาท่ีแสดงออกถึงคานิยมจะพยายามแสดงลักษณะท่ีแทจริงของตนเองทํา

หนาท่ีใหบุคคลแสดงคานิยมของตนเองเปนการแสดงออกทางทัศนคติท่ีจะสรางความพอใจใหกับ

บคุคลท่ีแสดงทัศนคตินั้นออกมาเพราะเปนการแสดงคานิยมพ้ืนฐานท่ีแตละบุคคลพอใจ 

4. หนาท่ีในการแสดงออกถึงความรู (Knowledge Function) มนุษยตองการแสวงหาความ

ม่ันคงท่ีเปนความหมายและความเขาใจเก่ียวกับสิ่งตางๆเหลานั้นทัศนคติจึงเปนสิ่งท่ีใชประเมินและทํา

ความเขาใจเก่ียวกับสภาพแวดลอมท่ีเปนมาตรฐานในการเปรียบเทียบหรือเปนขอบเขตและแนวทาง

สําหรับอางอิงเพ่ือหาทางเขาใจเพ่ือใหสามารถเขาใจโลกและสิ่งแวดลอมไดโดยงาย เนื่องจากคนเรา

ไดรับรูแลวในครั้งหนึ่งก็จะเก็บประสบการณเหลานั้นไวแบงเปนสวนๆ และเม่ือเจอสิ่งใหมก็จะนํา

ประสบการณท่ีมีอยูเดิมนั้นมาเปนกรอบอางอิงวาสิ่งๆนั้นควรรับรูหรือไม หรือสิ่งใดควรหลีกเลี่ยงซ่ึง

ทัศนคตินั้นจะชวยใหคนเราเขาใจสิ่งแวดลอมตางๆรอบตัวเราไดโดยท่ีเราสามารถตีความหรือการ

ประเมินคาสิ่งตางๆท่ีอยูรอบตัวเราได 

ประเภทของทัศนคต ิ

การแสดงออกทางทัศนคตินั้น สามารถแบงไดเปน 3 ประเภทคือ 

1. ทัศนคตใินทางบวก (Positive Attitude) คือความรูสึกตอสิ่งแวดลอมในทางท่ีดี ใน

ทางบวก หรือการยอมรับความพอใจ 
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2. ทัศนคตใินทางลบ (Negative Attitude) คือ ความรูสึกตอสิ่งแวดลอม หรือ การ

แสดงออกในทางท่ีไมพอใจ ทางท่ีไมด ีหรือการไมยอมรับ และไมเห็นดวย 

3. การไมแสดงออกทางทัศนคติหรือมีทัศนคติเฉยๆ (Negative Attitude) คือ ความรูสึกตอ

สิ่งแวดลอม หรือการแสดงออก ท่ีมีทัศนคติเปนกลาง หรืออาจจะ เนื่องจากวาไมมีความรูและความ

เขาใจในเรื่องนั้นๆหรือเราไมมีแนวโนมทัศนคติในเรื่องนั้นอยูเดิมหรือไมมีแนวโนมทางความรูในเรื่อง

นั้นๆมากอน 

การกอตัวของทัศนคติ (The Formation of Attitude) และการเกิดทัศนคติในแตละ

ประเภทนั้นจะกอตัวข้ึนมาและเปลี่ยนแปลงไปอันเนื่องมาจากปจจัยหลากหลายประการดวยกันซ่ึงใน

ความเปนจริงปจจัยตางๆของการกอตัวของทัศนคตินั้น ไมไดมีการเรียงลําดับตามความสําคัญแตอยาง

ใดแตท้ังนี้ก็เพราะในแตละปจจัยนั้นจะมีความสําคัญมากกวาหรือไมข้ึนอยูกับการอางอิงเพ่ือกอตัวเปน

ทัศนคติของแตละบุคคล ซ่ึงจะเก่ียวของกับสิ่งของหรือแนวความคิดท่ีมีลักษณะแตกตางกันไปซ่ึง  

Newsom & Carrell (2000) ไดกลาวถึงปจจัยท่ีกอใหเกิดทัศนคติและอธิบายถึงการเกิด

ทัศนคติท่ีประกอบดวยองคประกอบหลักไดแก 

1. พ้ืนฐานของแตละบุคคลหรือเบื้องหลังทางประวัติศาสตร (Historical Setting) หมายถึง

ลักษณะทางดานชีวประวัติของแตละบุคคล ซ่ึงไดแกสถานท่ีเกิดสถานท่ีเจริญเติบโตสถานภาพทาง

เศรษฐกิจและสังคม ตลอดจนการเมืองท่ีผานมา โดยจะเปนตัวหลอหลอมบุคลิกภาพของบุคคลและ

เปนปจจัยท่ีจะนําไปสูการเกิดทัศนคติของแตละคน 

2. สิง่แวดลอมทางสงัคม (Social Environment) ซ่ึงไดแกการปฏิสัมพันธของมนุษยท่ีมีตอ

กันและกัน ตัวอยางเชนการเปดรับขาวสารกลุมและบรรทัดฐานของกลุมสภาพการณตางๆท่ีเกิดข้ึนกับ

แตละบุคคลรวมไปถึงประสบการณ 

3. กระบวนการสรางบุคลิกภาพ (Personality Process) และสิ่งท่ีเกิดข้ึนมากอน 

(Predispositions) ซ่ึงเปนกระบวนการข้ันพ้ืนฐานในการสรางทัศนคติของแตละบุคคล 

 

2.2 ทบทวนวรรณกรรมเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดกลาวถึงความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix หรือ 4P’s) 4 ดานดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ  (Product)  ปจจัยแรกท่ีจะแสดงวากิจการพรอมจะทําธุรกิจได  กิจการนั้น

จะตองมีสิ่งท่ีจะเสนอขาย  อาจเปนสินคาท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด  (Idea)  ท่ีจะตอบสนองความ

ตอง การได  การศึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้น นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภัณฑในรูปของผลิต 

ภัณฑเบ็ดเสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตัวสินคา บวกกับความพอใจและผลประโยชนอ่ืนท่ี

ผูบริโภคไดรับจากการซ้ือสินคานั้น ผูบริหารการตลาดจะตองมีการปรับปรุงสินคาหรือบริการท่ีผลิต
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ข้ึนมาใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย โดยเนนถึงการสรางความพอใจใหแกผู บริโภค

และสนองความตองการของผูบริโภคเปนสําคัญ ในการศึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ จะตองศึกษาปญหา

ตางๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ หรือ สายผลิตภัณฑ การเพ่ิมหรือลดชนิดของสินคาใน

สายผลิตภัณฑ ลักษณะของผลิตภัณฑ ในเรื่องคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบริการ

ประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑท่ีผลิตออกมาจําหนายตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคกลุมใด วงจรผลิตภัณฑของสินคามีระยะเวลานานเทาใด ในแตละชวง เวลาของวงจร

ผลิตภัณฑนั้น นักบริหารการตลาดควรจะใชกลยุทธทางการตลาดอยางไร และเม่ือตองการท่ีจะสราง

ความเจริญกาวหนาใหแกกิจการ ธุรกิจจะตองมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑใหมใหสอด คลองกับ

ความตองการของตลาดไดอยางไร 

 ปจจุบันจะเห็นไดวาผูบริโภคใหความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซ้ือสินคามากกวาแตกอน  

บทบาทของการบรรจุภัณฑจึงมีความสําคัญตอตัวผลิตภัณฑอยางยิ่ง การบรรจุภัณฑจะกอให เกิด

ประโยชนหลักอยู 2 ประการดวยกัน คือ เปนการปองกันคุณภาพของสินคาและชวยสงเสริมการ

จําหนาย ดังนั้น รูปรางของภาชนะบรรจุหรือหีบหอในปจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตา และวัสดุท่ีใชทําหีบ

หอแปลกใหมกวาเดิม บอยครั้งท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาโดยคํานึงถึงตัวบรรจุภัณฑมากกวาตัว

สินคา ผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนมาจําหนายในตลาดจะตองมีการกําหนดตราสินคาและเครื่องหมายการคา 

เพ่ือเปนการแสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑนั้นเปนของผูผลิตรายใดรายหนึ่งอยางชัดเจน ตราสินคาเปนสิ่งมี

ประโยชนแกผูบริโภค  ทําใหผูบริโภคทราบวาสินคาชนิดนั้น  เปนของผูผลิตรายใด  ผูบริโภคจะ

สามารถใชประสบการในอดีตมาชวยในการตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน โดยมิตองสอบถามขอมูลอยู

ตลอดเวลาและเกิดความม่ันใจในการตัดสินใจซ้ือสินคานั้น 

 2. การจัดจําหนาย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑท่ีผูผลิตผลิตข้ึนมาไดนั้น ถึงแมวาจะ

มีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถาผูบริโภคไมทราบแหลงซ้ือและไมสามารถจะจัดหามาไดเม่ือเกิดความ

ตองการ ผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนมาก็ไมสามารถตอบสนองความตองการผูบริโภคได ดังนั้น นักการตลาด

จึงจําเปนตองพิจารณาวาท่ีไหน เม่ือไร แบะโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา การจัดจําหนายเปนเรื่องท่ี

ซับซอน แตก็เปนสิ่งจําเปนท่ีตองศึกษา 

 การจัดจําหนายแบงกิจกรรมออกเปน 2 สวน คือ ชองทางจําหนายสินคา (Channel of  

Distribution) เนนการศึกษาถึงชนิดของชองทางการจําหนายวาจะใชวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภค

โดยตรง หรือการขายสินคาผานสถาบันคนกลางตางๆ บทบาทของสถาบันคนกลางตางๆ เชน พอคา

สง  (Wholesalers ) พอคาปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent  Middleman) ท่ีมีตอ

ตลาด  อีกสวนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจําหนายสินคา คือ การแจกจายตัวสินคา (Physical  

Distribution)  การกระจายสินคาเขาสูตัวผูบริโภค การเลือกใชวิธีการขนสง (Transportation) ท่ี

เหมาะสมในการชวยแจกจายสินคา สื่อการขนสงไดแก การขนสงทางอากาศ ทางรถยนต ทางรถไฟ 
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ทางเรือ และทางทอ  ผูบริหารการตลาดจะตองคํานึงวาจะเลือกใชสื่ออยางใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสีย

คาใชจายต่ําและสินคานั้นไปถึงลูกคาทันเวลา ข้ันตอนท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งในการแจกจ ายตัวสินคา 

คือ ข้ันตอนของการจัดเก็บรักษาสินคา (Storage) เพ่ือรอการจําหนายใหทันเวลาท่ีผูบริโภคตองการ 

 3. การกําหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมา รวมท้ังหาชองทางการ

จัดจําหนายและวิธีการแจกจายตัวสินคาไดแลว สิ่งสําคัญท่ีธุรกิจจะตองดําเนินการตอไป คือ การ

กําหนดราคาท่ีเหมาะสมใหกับผลิตภัณฑท่ีจะนําไปเสนอขายกอนท่ีจะกําหนดราคาสินคา ธุรกิจตองมี

เปาหมายวาจะตั้งราคาเพ่ือตองการกําไร หรือเพ่ือขยายสวนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพ่ือ

เปาหมายอยางอ่ืน  อีกท้ังตองมีการใชกลยุทธในการตั้งราคาท่ีจะทําใหเกิดการยอมรับจากตลาดเปา 

หมายและสูกับคูแขงขันไดในการแขงขันในตลาด กลยุทธราคาเปนเครื่องมือท่ีคูแขงขันนํามาใชได ผล

รวดเร็วกวาปจจัยอ่ืนๆ เชน การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคาใหสูงสําหรับสินคาท่ีมีลักษณะพิเศษ

ในตัวของมันเอง เพ่ือแสดงภาพพจนท่ีดี อาจใชผลทางจิตวิทยามาชวยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคา

สินคาอาจมีนโยบายการใหสินเชื่อหรือนโยบายการใหสวนลดเงินสดสวนลดการคา หรือสวน ลด

ปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตองคํานึงถึงกฎขอบังคับทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบตอราคา

ดวย ราคามูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคาของผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนด

กลยุทธการตลาดดานราคาตองคํานึงถึงประเด็นตางๆ ดังนี้  

  3.1 คุณคาท่ีรับรู ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาใน

คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคานั้น ผลิตภัณฑนั้น 

  3.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ 

  3.3 การแขงขัน 

  3.4 ปจจัยอ่ืนๆ 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการติดตอสื่อสารไป

ยังตลาดเปาหมาย การสงเสริมการตลาดเปนวิธีการท่ีจะบอกใหลูกคาทราบเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีเสนอ

ขาย 

 วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด เพ่ือบอกใหลูกคาทราบวามีผลิตภัณฑออกจําหนายใน

ตลาดพยายามชักชวนใหลูกคาซ้ือและเพ่ือเตือนความทรงจํากับตัวผูบริโภค             

 การสงเสริมการตลาดจะตองมีการศึกษาถึงกระบวนการติดตอสื่อสาร (Communication 

Process) เพ่ือเขาใจถึงความสัมพันธระหวางผูรับกับผูสง การสงเสริมการตลาดมีเครื่องมือสําคัญท่ีจะ

ใชอยู 4 ชนิดดวยกัน ท่ีเรียกวาสวนผสมของการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแก 
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  4.1 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการเสนอขายสินคาแบบ

เผชิญหนากัน (Face-to-Face) พนักงานขายตองเขาพบปะกับผูซ้ือโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินคา การ

สงเสริมการตลาดโดยวิธีนี้เปนวิธีท่ีดีท่ีสุด แตเสียคาใชจายสูง 

  4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจายเงินเพ่ือการสงเสริม

การตลาด โดยมิไดอาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอหรือชวยในการขาย แตเปนการใชสื่อโฆษณาประเภท

ตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา อินเตอรเนท (Internet) สือ่โฆษณา

เหลานี้จะสามารถเขาถึงผูบริโภคเปนกลุมใหญ เหมาะสําหรับสินคาท่ีตองการกระจายตลาดกวาง 

  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีทําหนาท่ีชวย

พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินคา การสงเสริมการขายเปนการกระตุนผูบริโภคใหเกิด

ความตองการในตัวสินคา การสงเสริมการขายจัดทําในรูปของการแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง 

แจกคูปอง ของแถม การใชแสตมปเพ่ือแลกสินคาการชิงโชคแจกรางวัลตางๆ ฯลฯ 

  4.4 การเผยแพรและประชาสัมพันธ  (Publicity and Public Relation) ใน

ปจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจนของกิจการ  ธุรกิจไดใชเงินจํานวนมากเพ่ือสรางชื่อเสียงและภาพพจน

ของกิจการ  ปจจุบันองคกรธุรกิจสวนใหญไมไดเนนท่ีการแสวงหากําไร  (Maximize Profit)  เพียง

อยางเดียว  ตองเนนท่ีวัตถุประสงคของการใหบริการแกสังคมดวย  (Social Objective)  เพราะความ

อยูรอดขององคการธุรกิจจะข้ึนอยูกับการยอมรับของกลุมผูบริโภคในสังคม  ถาหากกลุ มผูบริโภคตอ 

ตานหรือมีความคิดวาองคการธุรกิจแสวงหาผลประโยชนใหกับตนมากจนไมคํานึงถึงสังคม หรือ

ผูบริโภค เชน การผลิตสินคา แลวปลอยน้ําเสียลงแมน้ํา หรือทําใหอากาศเปนพิษ กอใหเกิดผลเสียแก

สวนรวม โดยมิไดหาวิธีแกไข จะสรางภาพพจนท่ีไมดีขององคการธุรกิจ บริษัทบุญรอดบริเวอรี่ จํากัด 

เปนกิจการขายเบียร ซ่ึงมีสวนในการเสนอสิ่งท่ีเปนพิษภัยตอประชาชน จึงพยายามทําปายโฆษณาเพ่ือ

เสริมสรางภาพพจน ดวยการเสนอเรื่องการอนุรักษธรรมชาติอนุรักษวัฒนธรรมไทย  เปนการชดเชย 

เบี่ยงเบนความรูสึกตอตานของสังคม หากกลุมผูบริโภคไมพอใจและไมตองการซ้ือสินคาและบริการ

ของผูผลิต ยอมเปนสาเหตุท่ีจะจํากัดการเจริญเติบโตของธุรกิจได 

  4.5.กระบวนการ (Process) เปนการสรางสรรคและการสงมอบสวนประกอบของ

ผลิตภัณฑโดยอาศัยกระบวนการท่ีวางแผนมาเปนอยางดี กลยุทธท่ีสําคัญสําหรับการบริการ คือ เวลา

และประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพในกาสงมอบ รวมถึงตองงายตอการปฏิบัติการ เพ่ือท่ีพนักงานจะไดไมเกิดความสับสน 

ทํางานไดอยางถูกตองและมีแบบแผนเดียวกันและงานท่ีไดตองดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ  

ไซมอน โชติอนันต พลตื้อ (2557) กลาวถึงสวนผสมทางการตลาดท้ัง 4 ปจจัย ดังนี้ 

ผลิตภัณฑ (Product)ท่ีเก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจ เก่ียวกับ 

1. คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product Attribute)  
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 2. สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix)  

          3. สายผลิตภัณฑ (Product Lines) 

สิ่งท่ีตองพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

1. แนวความคิดดานผลิตภัณฑ เปนคุณสมบัติท่ีสําคัญของผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคได ตองมีความชัดเจนในตัวผลิตภัณฑนั้น ๆ 

 2. คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product Attribute) ตองเปนสิ่งท่ีจับตองไดและมองเห็นได ควรมี

ความโดดเดนและนาสนใจ 

  3.ลักษณะเดนของสินคา (Product Feature) การสรางสินคาใหมีความแตกตางจากสินคา

อ่ืน ๆ ในประเภทเดียวกัน 

4.ประโยชนของผลิตภัณฑ (Product Benefit) การสรางสินคาใหมีประโยชนโดยเนน

ประโยชนท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

ราคา (Price) เปนการกําหนดวาเราจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธราคาสูงหรือราคาต่ํา สิ่งท่ี

จะตองตระหนักคือราคาท่ีไดกําหนดไวนั้นเหมาะสมในการแขงขัน หรือสอดคลองกับตําแหนง

ผลิตภัณฑของสินคานั้นหรือไมกลยุทธดานราคา (Price Strategy) ในการกําหนดกลยุทธดานราคามี

ประเด็นสําคัญท่ีจะตองพิจารณาดังนี้ 

            1.ตั้งราคาตามตลาด (On Going Price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (Leading Price)  

                     1.1 ตั้งราคาตามตามตลาด (On Going Price) เหมาะสําหรับสินคาท่ีสรางความ

แตกตางไดยากจึงไมสามารถจะตั้งราคาใหแตกตางจากตลาดคูแขงขันได นั่นคือ การตั้งราคาตามคูแขง

ขัน 

  1.2 ตั้งราคาตามความพอใจ (Leading Price) เปนการตั้งราคาตามความพอใจ โดย

ไมคํานึงถึงคูแขงขัน เหมาะสําหรับผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตางในตราสินคา สินคาท่ีมีเอกลักษณ

สวนตัวมีภาพพจนท่ีดี จะตั้งราคาเทาไรก็ไมมีใครเปรียบเทียบ 

2. สนิคาจะออกเปนแบบราคาสูง (Premium Price) เม่ือแนใจในคุณภาพท่ีเหนือกวาและ

การยอมรับในราคาของลูกคาหรือราคามาตรฐาน (Standard)  

 3. การตั้งราคาเทากันหมด (One Pricing) คือสินคาหลายอยางท่ีมีราคาติดอยูบนกลอง 

หมายถึง ไมวาจะขายอยูท่ีใดฤดูหนาวหรือฤดูรอนราคาก็เทากันหมด หรือราคาแตกตางกัน 

(Discriminate Price) ขอดี คือสามารถเรียกราคาไดหลายราคา แตขอเสียก็คือ เราตองหาเหตุผลใน

การตั้งราคาหลายอยาง เพ่ือใหคนยอมรับได 

 4. การขยายสายผลิตภัณฑ (Line Extension) ในกรณีนี้การนําเสนอสินคาเริ่มตนดวยราคา

หนึ่ง แลวมีกลยุทธเผยแพรความนิยมไปยังตลาดบน หรือตลาดลาง 
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 5. การขยับซ้ือสูงข้ึน (Trading Up) เปนการปรับราคาสูงข้ึนทําใหไดกําไรมากข้ึน จึงพยายาม

ขายใหปริมาณมากข้ึนหรือการขยับซ้ือต่ําลง (Trading Down) เปนการผลิตสินคาท่ีมีราคาแพงใหมี

คุณภาพกวาสินคาท่ีราคาถูกเล็กนอยแตตั้งราคาสูงกวา เพ่ือใหคนซ้ือสินคาท่ีรองลงมา 

 6. การใชกลยุทธดานขนาด (Size) คือไมทําขนาดเทากับผูผลิตรายอ่ืน ๆ 

ชองทางการจัดจําหนาย(Place) วิธีการจัดจําหนาย จะตองพิจารณาถึง 

 1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนเสนทางท่ีสินคาเคลื่อนยายจาก

ผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช ซ่ึงอาจจะผานคนกลางหรือไมฝายคนกลางก็ได  

          2. ประเภทของรานคา (Outlets) แบงเปน 

(1) รานคาสง (Wholesale Store) เปนรานคาท่ีขายสินคาในปริมาณมาก ลูกคา

สวนใหญเปนคนกลาง   

(2) รานคาขายของถูก(Discount Store)เปนรานคาท่ีขายสินคาราคาพิเศษ   

(3) รานหางสรรพสินคา(Department Store)                               

(4) ซูเปอรมารเก็ตท่ีอยูเดี่ยว ๆ (Stand Alone Supermarket)เปนรานท่ีมีทําเล

เดี่ยวไมติดกับรานคาใดๆ   

(5) ชอปปงชุมชน (Community Mall) เปนรานคาท่ีอยูในยานชุมชน  

(6) Minimart จะเห็นไดจากรานคาเล็กๆ ตามตึกอาคารสูงๆ ในโรงพยาบาล ซ่ึงตั้ง

ฮ่ัวเส็งเริ่มบุกตลาด Minimart พอสมควร   

(7) รานคาสะดวกซ้ือ (Convenience Store) เปนรานคาท่ีขายสินคาอุปโภคบริโภค 

หรือสินคาสะดวกซ้ือ บางรานจะเปดบริการ 24 ชัว่โมง  

(8) รานคาในปมน้ํามัน   

(9) ซุมขายของ (Kiosk) เปนรานท่ีจัดเปนซุมขายของ บางครั้งจัดเปนบูท  

(10) เครื่องขายอัตโนมัติ (Vending Machine) เปนการขายสินคาผานเครื่องจกัร

อัตโนมัติ  

(11) การขายทางไปรษณีย (Mail Order) เปนการขายสินคาซ่ึงใชจดหมายสงไปยัง

ลูกคา มีการลงในหนังสือพิมพ นิตยสาร ถาพอใจก็สงขอความสั่งซ้ือทางไปรษณีย  

(12) ขายโดยแคตตาล็อก (Catalog Sales)  

(13) ขายทางโทรทัศน (T.V. Sales)  

(14) ขายตรง (Direct Sales) การขายโดยใชพนักงานขายออกเสนอขายตามบาน  

(15) รานคาสวัสดิการ เปนรานคาท่ีตั้งข้ึนเพ่ืออํานวยความสะดวกกับพนักงานตาม

หนวยงานราชการตางๆ ของบริษัท หรือสํานักงานตางๆ  

(16) รานคาสหกรณ เปนรานคาท่ีตั้งอยูตามมหาวิทยาลัย และโรงเรียนตางๆ 
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       3. จาํนวนคนกลางในชองทาง (Number of Intermediaries) มีกระบวนการ 3 ข้ันตอน 

ดังนี้  

(1) การพิจารณาเลือกลูกคากลุมเปาหมายวาเปนใคร  

(2) พฤติกรรมในการซ้ือของกลุมเปาหมาย เชน ซ้ือเงินสดหรือเครดิต ตองจัดสง

หรือไม ซ้ือบอยเพียงใด   

(3) การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคาตามสภาพภูมิศาสตร 

4. การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาเขาสูตลาด (Market Logistics) เปนการเคลื่อนยาย

สินคา และตัวสินคาจากแหลงผลิตไปยังผูบริโภค 

การสงเสริมการตลาด (Promotion)กลยุทธการสงเสริมการตลาดจะตองประสานกับ

แผนการตลาดโดยรวมและควรกําหนดแผนการสงเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง 

ตัวอยางกลยุทธ 

ใชกลยุทธการสงเสริมการตลาดใหเกิดผลประโยชนสูงสุดกับคูคา เพ่ือใหคูคาสนับสนุนตรา

สินคาของเรา 

ใชกลยุทธสงเสริมการตลาดใหเกิดผลสูงสุดเพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาของเราในชวงท่ี

ยอดขายตกต่ําของป 

 เสรี วงษมณฑา (2542) อธิบายไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือการมี

สินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได และ

ผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรม

การซ้ือหาเพ่ือ ความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิด

พฤติกรรมอยางถูกตองโดยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)มีดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทท่ีอาจกระทบตอ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอนและคุณภาพท่ีคนรับรูไดของ

ผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีความคุนเคยเพ่ือใหผูบริโภคท่ีไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวาง

ในการพิจารณา สวนในเรื่องของรูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกอ

อิทธิพลตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภค หีบหอท่ีสะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพ่ือพิจารณา 

ประเมินเพ่ือการตัดสินใจซ้ือ ปายฉลากท่ีแสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ีสําคัญก็

จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขากับความตองการ

บางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือดวย 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือก็ตอเม่ือผูบริโภคทําการประเมิน

ทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาต่ํา นักการตลาดจึงควรคิดราคา

นอย ลดตนทุนการซ้ือหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจอยาง
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กวางขวางผูบริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเปนอยางหนึ่งในลักษณะท้ังหลายท่ีเก่ียวของ

สําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคาสูงไมทําใหการซ้ือลดนอยลง นอกจากนี้ราคายังเปนเครื่องประเมินคุณคา

ของผูบริโภคซ่ึงก็ติดตามดวยการซ้ือ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution) กลยทุธของนกัการ

ตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ แนนอนวา

สินคาท่ีมีจําหนายแพรหลายและงายท่ีจะซ้ือก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทางท่ี

นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาท่ีมีของแถมในรานเสริมสวย

ชั้นดีในหางสรรพสินคาทําใหสินคามีชื่อเสียงมากกวานําไปใชบนชั้นวางของในซุปเปอรมารเก็ต 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสงเสริม

การตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ขาวสารท่ีนัก

ตลาดสงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดและ

มันสามารถสงมอบใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เม่ือไดขาวสารหลักการซ้ือเปนการยืนยันวาการ

ตัดสินใจซ้ือของลูกคาถูกตอง 

 

2.3 ทบทวนวรรณกรรมเรือ่ง การยอมรับเทคโนโลย ี

กระบวนการยอมรับ 

Rogers (1971) ไดกลาวถึงกระบวนการยอมรับ (Adoption Process) วาเปนกระบวนการ

ทางดานจิตใจของบุคคลซ่ึงจะเริ่มตนดวยการเริ่มรูหรือไดยินเก่ียวกับแนวความคิดใหมแลวจะไปสิ้นสุด

ลงดวยการตัดสินใจยอมรับแลวไปปฏิบัติ ซ่ึงกระบวนการนี้จะมีลักษณะคลายกับการเรียนรูและการ

ตัดสินใจ (Learning and Decision Making) สามารถแบงกระบวนการยอมรับออกเปน 5 ข้ันตอนได

ดังนี้ 

ขั้นที ่1 ขั้นเริ่มรูหรือรับรู (Awareness) เปนข้ันแรกท่ีบุคคลเปาหมายไดมีการเริ่มรับรู

เก่ียวกับเทคโนโลยีใหมซ่ึงอาจจะเกิดจากการท่ีตัวเองหรือเจาหนาท่ี มีการกระตุนหรือสงเสริมในการ

รับรูเก่ียวกับเทคโนโลยีใหมนั้นๆ ซ่ึงถาหากไมตรงกับความตองการท่ีแทจริงเขาก็จะปฏิเสธและไมให

ความสนใจในข้ันตอนนี้ ซ่ึงถือวาเปนข้ันท่ีมีความสําคัญเนื่องจากเปนข้ันแรกท่ีบุคคลเปาหมายจะรับรู

สิ่งใหมๆ ดังนั้นจึงจําเปนตองไดรับการกระตุนและชี้แนะจากนักสงเสริม หรือการใชสื่อทางไกลจะมี

ผลกระทบอยางมากตอการทําใหเกิดการตื่นตัวดวยตัวเอง 

ขั้นที ่2 ขั้นสูความสนใจ (Interest) หลังจากท่ีบุคคลเปาหมายไดรับรูเทคโนโลยีแลว หากตรง

กับความตองการของเขาก็จะเกิดความสนใจและหาขอมูลขาวสารรายละเอียดเพ่ิมเติม ซ่ึงสามารถ

สอบถามจากผูรูในรายละเอียด ตลอดจนปญหาตางๆท่ีเก่ียวกับเทคโนโลยีนั้น ในข้ันนี้นักสงเสริมจะ
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เปนบุคคลท่ีมีบทบาทมาก หากบุคคลเปาหมายไดรายละเอียดท่ีไมชัดเจนและไมสามารถอธิบายขอ

ของใจตางๆไดก็จะนําไปสูความลมเหลวในข้ันท่ี 3 ตอไป 

ขั้นที ่3 ขั้นไตรตรอง (Evaluation) ในข้ันนี้หลังจากบุคคลเปาหมายไดศึกษารายละเอียด

เก่ียวกับเทคโนโลยีแลวก็จะสามารถไตรตรองประเมินดูวาหากรับเอาเทคโนโลยีนั้นมาปฏิบัติจะเกิด

ผลดีหรือไมอยางไรเม่ือเปรียบเทียบกับสิ่งท่ีเขาปฏิบัติอยู แตหากเขาชั่งใจไตรตรองดูแลวรูสึกวาเกิด

ผลดีมากกวาผลเสียก็จะนําไปสูข้ันตอไปคือข้ันการทดลองท้ังนี้ในข้ันตอนนี้นักสงเสริมจําเปนตองทําให

บุคคลเปาหมายเกิดความเชื่อม่ันวา หากยอมรับเทคโนโลยีใหมไปปฏิบัตินั้นจะกอใหเกิดประโยชนกับ

เขาไดอยางเต็มท่ี 

ขั้นที ่4 ขั้นทดลองทํา (Trial) ในข้ันนี้เม่ือบุคคลเปาหมายไดประเมินผลเทคโนโลยีใหมแลว

เกิดผลดีเหมาะสมและเกิดความแนใจก็จะตัดสินใจท่ีจะทดลองทําโดยทําการทดลองในพ้ืนท่ีขนาดเล็ก

เพ่ือดูวาคุมกับการลงทุนเพียงใด และสามารถขากับสภาวการณในปจจุบันของตน โดยผลท่ีออกมา

เปนไปตามความคิดไวหรือไม 

ขั้นที ่5 ขั้นนําไปปฏิบัตหิรือขั้นยอมรับ (Adoption) เปนข้ันท่ีบุคคลนั้นตัดสินใจยอมรับ

เทคโนโลยีใหมไปปฏิบัติหลังจากไดทําการทดลองปฏิบัติแลวผลออกมาเปนท่ีพอใจการยอมรับจะ

เกิดข้ึนเต็มท่ีและตอเนื่อง ท้ังนี้ข้ึนอยูกับปริมาณผลประโยชนท่ีไดรับในชวงเวลานั้นๆ และตราบเทาท่ี

ยังไมมีเทคโนโลยีใดท่ีดีกวาสิ่งท่ีบุคคลนั้นยอมรับอยูแลวในปจจุบัน 

จากท่ีนักวิชาการไดกลาวไวขางตนสามารถสรุปไดวากระบวนการยอมรับหมายถึง

กระบวนการตัดสินใจท่ีเก่ียวกับเทคโนโลยีซ่ึงเปนกระบวนการทางจิตใจของบุคคลการตัดสินใจท่ีจะ

ยอมรับวิทยาการแผนใหมโดยใชเวลาตางกันตามความแตกตางกันทางดานสภาพพ้ืนฐานการศึกษา

เศรษฐกิจและสงัคม 

คุณลักษณะของเทคโนโลยีที่มีอิทธิพลตอการยอมรับ 

Rogers (1971) ไดกลาวถึงแนวคิดท่ีเก่ียวกับคุณลักษณะของเทคโนโลยี ซ่ึงเก้ือหนุนใหเกิด

การยอมรับดังนี้ 

1. ความไดเปรียบเชิงเทียบหมายถึงผูยอมรับเทคโนโลยีมีความรูสึกวานวัตกกรมนั้นดีกวามี

ประโยชนมากกวาสิ่งเกาๆหรือวิธีปฏิบัติแบบเกาๆ 

2. ความเขากันได หมายถึง ผูยอมรับรูสึกวาเทคโนโลยีเหลานั้นสามารถเขากันไดกับคานิยม

ความเชื่อตางๆ วัฒนธรรมและบรรทัดฐานทางสังคม 

3. ความสลับซับซอน หมายถึง ความยากงายในการใชเทคโนโลยี ซ่ึงหากเทคโนโลยีมีความ

ยุงยากซับซอนใชงานยากก็จะสงผลใหบุคคลยอมรับเทคโนโลยีไดชา 
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4. การนําไปทดลองใช หมายถึง หากเทคโนโลยีใดสามารถแบงไปทดลองใชได มักจะไดรับ

การยอมรับมากกวาเทคโนโลยีท่ีไมสามารถแบงไปทดลองใชได เนื่องจากการนําไปทดลองใชจะชวยให

ลดความรูสึกเสี่ยงภัยของแตละบุคคล 

5. การสังเกตเห็นได หมายถึง ผลจากการใชนวัตกรรมท่ีสามารถสังเกตเห็นไดงาย มักจะ

ไดรับการยอมรับมากกวาลักษณะของผูยอมรับเทคโนโลยี 

Rogers (1971) ไดทําการแบงลักษณะของผูยอมรับเทคโนโลยีไวดังนี้ 

1. ความแตกตางทางดานสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม 

- การยอมรับเทคโนโลยีชาหรือเร็วไมเก่ียวกับอายุของบุคคล 

- สถานภาพทางสังคมของผูยอมรับเทคโนโลยีท่ีรวดเร็ว จะมีสถานะภาพทางสังคมสูงกวา 

และมีรายไดมากกวา รวมไปถึงมีอาชีพดีกวาผูยอมรับเทคโนโลยีชา 

- ความเชี่ยวชาญของผูยอมรับเทคโนโลยีเร็ว จะมีลักษณะของผูเชี่ยวชาญมากกวาผูท่ียอมรับ

เทคโนโลยีชา 

2. ความแตกตางทางดานบุคลิกภาพ เนื่องจากแตละบุคคลมีปจเจกบุคคลท่ีตางกันและผาน

ประสบการณการเรียนรูการขัดเกลาท่ีแตกตางกัน จะสงผลใหเกิดความแตกตางกันทางดาน

บุคลิกภาพ โดยผลกระทบตอการยอมรับเทคโนโลยีแตกตางกันดังนี้ 

- ความเชื่อบุคคลท่ีมีความเชื่อแบบฝงหัว มักจะยอมรับเทคโนโลยีชากวาบุคคลท่ีมีความเชื่อ

แบบฝงหัวนอยกวาหรือเรียกวาอีกอยางหนึ่งวาเปนบุคคลท่ีไมยึดม่ันถือม่ันตอสิ่งใด 

- ความคิดในลักษณะนามธรรมของผูยอมรับเทคโนโลยีไดชาจะสามารถยอมรับเทคโนโลยีบน

พ้ืนฐานของสิ่งเราท่ีมีตัวตนซ่ึงจะแตกตางจากผูยอมรับเทคโนโลยีไดรวดเร็วซ่ึงจะมีความสามารถใน

การคิดการจินตนาการในเรื่องท่ีเปนนามธรรมมากกวา 

- การใชเหตุผลของผูท่ียอมรับเทคโนโลยีไดเร็วกวา มักจะมีการใชเหตุผลท่ีดีกวาผูท่ียอมรับ

เทคโนโลยีชา เนื่องจากมีความสามารถในการใชเครื่องมือหรือวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว

เพ่ือใหบรรลุถึงเปาหมาย 

- ความฉลาดของผูยอมรับเทคโนโลยีไดชาจะมีความฉลาดนอยกวาบุคคลท่ียอมรับเทคโนโลยี

ไดอยางรวดเร็ว 

- ทัศนคติผูยอมรับเทคโนโลยีชามีทัศนคติไมชอบการเปลี่ยนแปลงเพราะกลัวการเสี่ยงภัย

มากกวาผูยอมรับเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว 

- ความเชื่อของผูยอมรับเทคโนโลยีท่ีชาจะมีความเชื่อเรื่องโชคลางมากกวาความเชื่อในดาน

วิทยาศาสตร 
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- ระดับความตั้งใจและความปรารถนาของผูยอมรับเทคโนโลยีไดรวดเร็วมักจะเปนกลุมคนท่ีมี

ความตั้งใจทําในสิ่งตางๆใหบรรลุเปาหมายและมีความปรารถนาท่ีจะศึกษาสิ่งใหมๆมากกวาบุคคลท่ี

ยอมรับเทคโนโลยีไดชา 

3. ความแตกตางทางดานพฤติกรรมการสื่อสารของผูยอมรับเทคโนโลยีอยางรวดเร็วมักจะมี

ลักษณะท่ีชอบมีสวนรวมในสังคม และมีความเปนสากล หมายถึงไมยึดติดกับกลุมคนใดกลุมคนหนึ่งใน

สังคมเดียวกันมากนักและมักมีพฤติกรรมท่ีติดตอกับบุคคลท่ีอยูตางสังคม และมีการเขาถึงสื่อมวลชน

เพ่ือการแสวงหาขอมูลขาวสารใหมๆ ตลอดจนมีลักษณะเปนผูนําทางดานความคิด 

 

2.4 ทบทวนวรรณกรรมเรื่อง ความตองการซื้อ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546)  กลาววา ความตองการของผูบริโภค (Consumer Needs) คือ 

ความตองการ ความอยากไดในสินคาและบริการซ่ึงทําใหเกิดความพอใจ เม่ือความตองการและความ

อยากไดนั้นไดรับการตอบสนองทันที 

Maslow (1987) ไดกลาวไววา กลาววาความปรารถนาของมนุษยนั้น ติดตัวมาแตกําเนิดและ

ความปรารถนาเหลานี้ จะเรียงลําดับข้ันของความปรารถนาตั้งแตข้ันแรกไปสู ความปรารถนาข้ัน

สูงข้ึนไปเปนลําดับเรียงจากระดับต่ําสุดไปสูสูงสุด ดังนี้ 

1. ความตองการข้ันพ้ืนฐาน (Physiological Needs) คือ ความตองการท่ัวไปท่ีเก่ียวของกับ

กาดํารงชีวิต 

2. ความตองการดานความม่ันคงปลอดภัย (Safety Needs) คือจะเกิดหลังจากท่ีความ

ตองการความตองการข้ันพ้ืนฐานไดรับการตอบสนองแลว โดยความตองการนี้จะเก่ียวของกับ

สภาพแวดลอมท่ีปลอดภัยตอรางกายและจิตใจ  

3. ความตองการทางสังคม (Social Needs) คือ ความตองการท่ีเก่ียวพันการมีเพ่ือนและการ

ถูกยอมรับโดยบุคคลอ่ืน และเพ่ือการตอบสนองความตองการทางสังคม 

4. ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs) คือ ความตองการท่ีจะใหผูอ่ืนยกยอง

สรรเสริญตัวเอง เปนความตองการท่ีจะมีความภาคภูมิใจในสถานภาพทางสังคม เปนความตองการมี

ชื่อเสียงและไดรับการยกยองจากบุคคลอ่ืน 

5. ความตองการความสําเร็จในชีวิต (Self-Actualization Needs) คือความตองการสูงสุด 

เปนความตองการความเปนอิสระและความสมหวังในชีวิต ดังนั้นบุคคลท่ีถูกจูงใจดวยความตองการ

ความสมหวงัของชวีติมักจะแสวงหางานท่ีทาทายกับความสามารถของพวกเขา รวมไปถึงการเปด

โอกาสใหพวกเขาไดใชความคิดสรางสรรค เพ่ือเปนการคิดคนสิ่งใหม  

แนวคิดความตองการของมนุษยของมาสโลว (Maslow) จะเปนการศึกษาเพ่ือท่ีจะทําให

ทราบถึงความตองการของมนุษย โดยเริ่มจากข้ันต่ําไปจนถึงข้ันสูงซ่ึงความปรารถนาข้ันสูงสุดของ
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บุคคล สิ่งสําคัญอยางยิ่ง คือ จะตองไดรับการตอบสนองความตองการในระดับท่ีต่ํากวาเสียกอน

เพ่ือท่ีจะกอใหเกิดความตองการในระดับตอไป 

Alderfer (1969) ไดแบงความตองการของมนุษยออกเปน 3 ระดับ ไดแก 

1. ความตองการท่ีจะดํารงชีวิตหรือความตองการท่ีจะคงอยู (Existence: E) ซ่ึงเปนความ

ตองการท่ีจะมีชีวิตอยูในสังคมดวยดีโดยเปนความตองการดานปจจัยสี่ในการดํารงชีวิตความตองการ

ทางดานวัตถุเงินเดือนผลประโยชนตอบแทนปจจัยอ่ืนท่ีอํานวยความสะดวกในการทํางานเปนตน 

2. ความตองการดานความสัมพันธ (Relatedness: R) เปนความตองการท่ีจะผูกพันกับ

บุคคลอ่ืนในการทํางาน หรือตองการยอมรับจากสังคม 

3. ความตองการดานความเจริญเติบโต (Growth: G) เปนความตองการท่ีจะประสบ

ผลสําเร็จในสิ่งท่ีทํา ตลอดจนสามารถพัฒนาศักยภาพของตนใหมีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน 

ลกัษณะของความตองการของผูบริโภค (Consumers Needs and Wants)  

ดํารงชัย ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2546) ไดกลาวไววา ความตองการของบุคคลจะ

เกิดข้ึนใหมไดทุกเวลา ซ่ึงธุรกิจจะสามารถใชกลยุทธทางการตลาดนําเสนอสินคาหรือบริการ ท่ีสงผล

ตอการเรงเราความตองการได เม่ือบุคคลไดรับสินคาหรือบริการมาสนองความตองการของตนเองแตก็

ยังเกิดความตองการใหม ๆ ข้ึนมาไดอีก แบงไดเปน 5 กลุม ไดแก 

1. ความตองการท่ัวไปแบบไมมีท่ีสิ้นสุด คือ ความตองการของมนุษยท่ีเปลี่ยนแปลงไปตามยุค

สมัย และกาลเวลา เปลี่ยนแปลงไปตามสภาพแวดลอมทางสังคมและเศรษฐกิจนอกจากนี้ผูบริโภค

มักจะเกิดความตองการอ่ืน ๆ เพ่ิมมากข้ึนอีก หากสังคมมีเทคโนโลยีใหม ๆ มากข้ึนมนุษยก็จะมีความ

ตองการสิ่งใหมเกิดข้ึนตลอดจนไมมีท่ีสิ้นสุด และเปนความตองการท่ีเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ตาม

ฐานะทางการเงินและตามยุคสมัย 

2. ความตองการเฉพาะอยางยอมมีท่ีสิ้นสุด คือ ความตองการท่ีมีสิ้นสุดและมีขนาดจํากัด ซ่ึง

หมายถึงการท่ีผูบริโภคไดรับการบําบัดความตองการแลว ความตองการเฉพาะอยางนั้นจะลดนอยลง

ไปเปนลําดับ จนกระท้ังความตองการนั้นๆหมดไป 

3. ความตองการท่ีอาจใชสับเปลี่ยนกันได คือ การท่ีผูบริโภคตองการบริโภคสินคาหรือบริการ

ท่ีจะสามารถใหความพอใจมากท่ีสุด แตหากสิ่งท่ีจะนํามาสนองความตองการนั้นหายาก หรือ มีราคา

แพง ผูบริโภคนั้นก็จะหาสินคาหรือบริการอ่ืนท่ีมาสนองความตองการทดแทนและเนื่องจากผูบริโภค

แตละคนยอมมีเงินอยูจํานวนจํากัด ซ่ึงเรียกวาหลักแหงการทดแทน (Law of Substitution) คือ กฎ

ท่ีมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจมาก เนื่องจากหลักการทดแทนนั้น จะชวยปองกันการผูกขาดจึงทํา

ใหเกิดความสมดุลในเรื่องของอุปสงคและอุปทาน และเม่ือสินคาใดมีราคาสูงข้ึนเรื่อยๆ ก็จะทําให

ผูบริโภคนั้นหยุดซ้ือและเปลี่ยนไปซ้ือสิ่งท่ีใชทดแทนกันได จึงทําใหผูขายจําเปนตองลดราคาสินคา 
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หรือบริการลงมาเพ่ือมาจูงใจใหผูบริโภคหยุดซ้ือและเปลี่ยนกลับไปซ้ือสิ่งท่ีใชแทนกันได ซ่ึงเปนไปตาม

กลไกของความตองการ  

4. ความตองการท่ีอาจกลายเปนนิสัย คือ ลักษณะของความตองการท่ีบุคคลสามารถหาสิ่ ง

นั้นมาสนองความตองการไดทุกครั้งท่ีเกิดความตองการ จนกลายเปนความเคยชินและกลายเปนปกติ

นิสัยในการบริโภคจนกลายเปนความเคยชิน และเปนอุปนิสัย กลายเปนความชอบ และความพึงพอใจ

ของตน  

5. ความตองการบางชนิดมีความเก่ียวพันกัน คือ ความตองการในสินคาสองหรือสามสิ่ง ท่ี

ตองใชรวมกัน หรือแยกออกจากกันไดยาก ซ่ึงถาแยกออกจากกันจะไมเกิดประโยชนทางเศรษฐกิจ 

ดังนั้น ธุรกิจท่ีผลิตสินคาหรือบริการจําเปนตองพิจารณาความตองการเหลานี้ เพ่ือคาดคะเนความ

ตองการของผูบริโภค และหากธุรกิจสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาอยางหนึ่งมาก

ข้ึน ก็จะสงผลใหเกิดความตองการอีกอยางหนึ่งซ่ึงมีความเก่ียวพันกันมากข้ึนตามไปดวย  

จากแนวคิดและลักษณะของความตองการผูวิจัยสามารถสรุปไดวาความตองการของผูบริโภคนั้น

สามารถเกิดข้ึนใหมอยูตลอดเวลา ซ่ึงธุรกิจก็สามารถใชกลยุทธตางๆทางการตลาดมานําเสนอสินคา

หรือบริการกระตุนความตองการของผูบริโภคได และเม่ือผูบริโภคไดรับสินคาหรือบริการมาสนอง

ความตองการของตนเองแลว ผูบริโภคก็ยังสามารถเกิดความตองการใหมๆ ข้ึนมาไดอีก  

 

2.5 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ณัฐพงษ ทาแดง (2555) ศึกษาเรื่อง “อิทธพิลของสื่อโฆษณาทาง Facebook ท่ีมีตอการ

ตัดสินใจซ้ือของประชาชนในเขตอ.เมือง จ.เชยีงใหม” ผลการศึกษา พบวา ความคิดเห็นบุคคลท่ัวไป

ในอ.เมือง จ.เชียงใหมตอการโฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน Facebook พบวากลุมตัวอยางคิดเห็นวา

การโฆษณาบน Facebook ท่ีพบเห็นนั้นมีความชัดเจนในการสื่อถึงสินคาและบริการมากท่ีสุดและการ

โฆษณาบน Facebook ท่ีพบเห็นนั้นมีความโดดเดนมองเห็นงายสะดุดตาชวนใหเขาไปดูมาก สาเหตุ

เพราะเปนสิ่งสําคัญท่ีบุคคลท่ัวไปจะมองเห็นไดและสะดุดตา และมีใจความท่ีโนมนาวจึงทําใหบุคคล

สนใจพรอมท้ังมีรูปภาพใหเห็นงายและมีจํานวนมาก 

ชนิตวปยา แสงเย็นพันธุ (2554) ศึกษาเรื่อง “ผลของขอมูลจากสื่อออนไลนท่ีมีตอการ

ตัดสินใจทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทย” ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชสื่อออนไลน

เพ่ือคนหาขอมูลแหลงทองเท่ียว แสวงหาขอมูลการทองเท่ียวก็ตอเม่ือมีแผนท่ีจะเดินทางทองเท่ียว ใช 

Search Engine ในการคนหาและเขาถึงขอมูล เขาชมขอมูลเก่ียวกับรีวิวความคิดเห็นของผูท่ีเคยใช

บริการและเลือกใชขอมูลจากสื่อออนไลนเนื่องจากความสะดวกในการเขาถึงขอมูล ขอมูลจากสื่อ

ออนไลนดานสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจทองเท่ียวอยูในระดับมากทุกดาน สวน

ดานกลยุทธการตลาดเว็บไซตทองเท่ียวไทยอยูในระดับมากท่ีสุดทุกดาน ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ย
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ของขอมูลจากสื่อออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจทองเท่ียวในดานสวนประสมทางการตลาดระหวาง

อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได พบวาแตกตางกัน ยกเวนระหวางเพศ พบวา ไม

แตกตางกันผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของขอมูลจากสื่อออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจทองเท่ียวใน

ดานกลยุทธการตลาดเว็บไซตทองเท่ียวไทยระหวางอายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได พบวา ไม

แตกตางกันยกเวนระหวางเพศและระดับการศึกษา พบวา แตกตางกัน 

รัชนีกร วุฒิรัตน (2553) ศึกษาเรื่อง “ทัศนคติของสตรีในอําเภอเมืองเชียงใหมท่ีมีตอโฆษณา

แฝงในรายการละครโทรทัศน”ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความรูความเขาใจตอโฆษณา

แฝงในรายการละครโทรทัศนในระดับปานกลางซ่ึงคาเฉลี่ยรอยละของความรูความเขา ใจท่ีมากท่ีสุด 3 

ลําดับแรกคือรูวาการนําสินคาไปสอดแทรกในเนื้อหาของละครโทรทัศนคือการโฆษณาแฝงเคยเห็น

โฆษณาแฝงในละครโทรทัศนและโฆษณาแฝงในละครโทรทัศนทาํใหรูจักสนิคามากข้ึนการศึกษา

ทัศนคติในองคประกอบดานความรูสึกพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีแนวโนมท่ีจะไมใหความสนใจกับ

โฆษณาแฝงในรายการละครโทรทัศนถึงแมจะสังเกตเห็นโฆษณาแฝงในรายการละครโทรทัศน  สวน

องคประกอบดานพฤติกรรมพบวาไมแนใจวาการโฆษณาแฝงในรายการละครโทรทัศนมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการโดยผูตอบแบบสอบถามรูสึกไมแนใจวาการเห็นสินคา 

เกรยีงไกร ทองดี (2553) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตองการซ้ือรถยนตโต

โยตาคัมรี่ไฮบริดไฟฟาของผูบริโภคในเขตอําเภอหนองแคจังหวัดสระบุรี” ผลการศึกษา พบวา ดาน

ราคาน้ํามันเชื้อเพลิงพบวาปจจัยดานราคาน้ํามันเชื้อเพลิงท่ีเพ่ิมสูงข้ึนมีความสัมพันธตอความตองการ

ซ้ือรถยนตโตโยตาคัมรี่ไฮบริดไฟฟาและปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและดานลักษณะ

ทางกายภาพมีผลตอการจําแนกกลุมระหวางระดับข้ันของความตองการซ้ือรถยนตโตโยตาคัมรี่ไฮบริด

ไฟฟาและทัศนคติตอคุณภาพรถยนตโตโยตาคัมรี่ไฮบริดไฟฟามีผลตอการจําแนกกลุ มระหวางระดับ

ข้ันของความตองการซ้ือรถยนตโตโยตาคัมรี่ไฮบริดไฟฟา 

รัชนี ไพศาลวงศดี (2556) ศึกษาเรื่อง“ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเสื้อผาสตรี

ทางอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษา

และสถานภาพการสมรสท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีทางอินเตอรเน็ต , สมมติฐาน

ท่ี 2 ความพึงพอใจของผูบริโภคในดานการประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคาและบริการดานความ

สวยงามสีสันเปนหมวดหมูของสินคาในเว็บดานการตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคาและบริการ

และดานความปลอดภัยของวิธีการชําระเงินมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีทาง

อินเตอรเน็ต, สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาและดานการสงเสริมทาง

การตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีทางอินเตอรเน็ต 
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ชนนิกานต จลุมกร (2555) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผาน

อินเทอรเน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรีคณะวิทยาศาสตรมหาวิทยาลัยบูรพา ผลการศึกษา ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ต คือ ดานผลิตภัณฑ  

พรพงศ จงประสิทธิผล (2554) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจยอมรับการชําระ

เงินออนไลนของผูใชอินเทอรเน็ตในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีอายุ 

การศึกษา และรายไดเพ่ิมข้ึนนั้น ทําใหมีประสบการณการใชคอมพิวเตอรและอินเทอรเน็ตสูงข้ึน 

สงผลใหมีแนวโนมท่ีจะมีการยอมรับการชําระเงินออนไลนมากข้ึนตามไปดวย ซ่ึงการยอมรับนี้ทําใหผู

ซ้ือหันมาเลือกใชวิธีชําระเงินออนไลนแทนวิธีการโอนเงินแบบเกามากข้ึน 

ณัฐศักดิ์ วรวิทยานนท (2554) ศึกษาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจขายสินคาและบริการ

ผานออนไลน ผลการศึกษา พบวา ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผาน

ออนไลน หลังการตัดสินใจซ้ือ เปนไปทางบวกจะเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานออนไลน

มากกวากอนการตัดสินใจซ้ือ 

อาทิตยา การเร็ว (2554) ศึกษาเรื่อง“ทรรศนะของผูใชบริการซ้ือสินคาออนไลน” ผล

การศึกษา ทรรศนะในการเลือกซ้ือสินคาออนไลนของกลุมตัวอย างในภาพรวมอยูระดับเห็นดวยมาก 4 

ดานไดแกดานผลิตภัณฑสินคามีความแปลกใหมทันสมัย (คาเฉลี่ย = 4.5) 2) ดานราคาคือมีความ

สะดวกในการเปรียบเทียบราคาสินคา (คาเฉลี่ย = 4.18) 3) ดานบริการคือมีความสะดวกในการชาระ

เงิน (คาเฉลี่ย = 4.23) และ 4) ดานการโฆษณาเห็นดวยมากคือภาพหรือสื่อมัลติมีเดียบนโฆษณาทาให

สินคาดึงดูดนาสนใจชวนซ้ือ (คาเฉลี่ย = 3.98) อยางไรก็ตามผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยปานกลางใน

ดานการสงเสริมการตลาดไดแกการจัดลดราคาบอยครั้ง (คาเฉลี่ย = 3.6)ขอดีในการซ้ือสินคาออนไลน

มี 4 ประการไดแก 1) สินคามีความทันสมัยมีรูปลักษณท่ีหลากหลาย 2) สามารถเปรียบเทียบราคา

และคุณภาพของสินคาได 3) เปนการประหยัดเวลาและ 4) มีการจัดลดราคาและมีของแถมในทาง

ตรงกันขามขอจากัดมี 4 ประการไดแก 1) สินคาบางชนิดไมไดมาตรฐานมีคุณภาพต่ํา 2) ไมสามารถ

ตอรองราคาสินคาสินคาบางอยางมีราคาแพงได 3) การขนสงสินคามีความลาชาและยังขาดระบบ

ความปอดภัยและ 4) มีการโฆษณาเกินจริง 

ปรีชา กาวีอ่ิน (2551) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการผานระบบ

อินเทอรเน็ตของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎเชียงราย” ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใน

ภาพรวมเปนเพศหญิงอายุ 20 - 25 ป มีประสบการณใชอินเทอรเน็ตมามากกวา 2 ป ซ่ึงใช

อินเทอรเน็ตท้ังในมหาวิทยาลัยและในหอพัก โดยระยะเวลาเฉลี่ยในการใชอินเทอรเน็ตนาน 30 - 60 

นาที มีความถ่ีเฉลี่ย 4 - 6 ครั้งตอสัปดาหสวนใหญใชอินเทอรเน็ตในชวงเวลา 16.00 - 20.00 น. และ

พบวามีกลุมตัวอยางรอยละ 83.7 ไมเคยซ้ือสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ต สวนผูท่ีเคยซ้ือสินคา

และบริการผานระบบอินเทอรเน็ต มีความพึงพอใจในระดับมากในทุกประเด็น สวนผูตอบ
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แบบสอบถามท่ียังไมเคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตและผูท่ีเคยซ้ือสินคาและบริการ

ผานระบบอินเทอรเน็ต ใหเหตุผลตรงกันวาท่ีไมซ้ือและอนาคตไมแนใจวาจะซ้ือสินคาและบริการผาน

ระบบอินเทอรเน็ต เนื่องจากยังไมมีความตองการซ้ือไมม่ันใจวาจะไดรับสินคาและบริการตามท่ีสั่งซ้ือ

และไมไดเห็นสินคาจริงๆ กอนการตัดสินใจซ้ือ 

วรสิทธิ ์วิมลประภาพร และ กมลทิพย ชีวะวิชวาลกุล (2551) ไดศึกษาเรื่อง “ทัศนคติและ 

การยอมรับนวัตกรรม 3 G บนโทรศัพทเคลื่อนท่ีของผูบริโภคท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร” 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีสงผลตอทัศนคติและการยอมรับนวัตกรรม 3G ไดแกเพศอายุ 

ระดับการศึกษาการท่ีเคยใชบริการท่ีมีลักษณะคลายๆกันกับ 3G อัตราคาบริการท่ียอมรับได 

ความสะดวกความปลอดภัยประโยชนจากการใชบริการซ่ึงปจจัยท่ีสงผลตอทัศนคติและการ 

ยอมรับนวัตกรรม 3G มากท่ีสุดคือประโยชนจากการใชบริการสําหรับความปลอดภัยความสบายและ

คาบริการเปนปจจัยท่ีสงผลตอทัศนคติและการยอมรับนวัตกรรม 3G 

เดชา ลวนโค (2550) ศึกษาเรื่อง “ทัศนคติของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมท่ีมีตอการซ้ือ

สินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต” ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นดวยวาการ

ซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตสามารถซ้ือสินคาทุกชนิดไดตลอด 24 ชั่วโมงจากท่ัวโลกใน

ราคาท่ีถูกอีกท้ังยังประหยัดเวลาในการเดินทางเพ่ือไปหาซ้ือสินคาและบริการประกอบกับมีบริการ

จัดสงสินคาถึงท่ีนอกจากนี้ผูซ้ือสามารถเปรียบเทียบราคาและขอมูลของสินคาและบริการไดงายจาก

ขอมูลท่ีมีใน Web Site และสามารถแสดงความคิดเห็นหรือติดตอสื่อสารกับผูขายสินคาและบริการได

ตลอดเวลา นอกจากนี้ยังพบอีกวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบ

อินเทอรเน็ตสวนผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตมีความพอใจกับ

สินคาท่ีซ้ือและจะซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตอีกในครั้งตอไป  



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

การศึกษาวิจัย เรื่องปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) แบบวัดครั้ง

เดียว (One-shot study) โดยใชลักษณะเชิงสํารวจ (Survey) และใชแบบสอบถามในการรวบรวม

ขอมูล 

 

3.1 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

1. ประชากรที่ใชศึกษา  

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป

ซ่ึงเปนกลุมคนท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสินคาไดดวยตนเองและอยูในพ้ืนท่ีท่ีสามารถเขาถึง

เทคโนโลยีไดตลอด 24 ชั่วโมง 

 2. กลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคนควาและจะใชการคํานวณจํานวนกลุมตัวอยางจากสูตรของ  

Yamane (1967) ท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนท่ีระดับรอยละ ±5โดย

คํานวณจากกลุมประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุตั้งแต 22 ป  ซ่ึงเปนประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและมีจํานวนท้ังหมด 3,676,765 คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2556) 

 

    n  = 

 

 เม่ือ n      = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  N     =  ขนาดของกลุมประชากรท้ังหมดซ่ึงมีประมาณ 3,676,765 ราย 

  e      = ความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยางท่ีระดับ 0.05 

ดังนั้น     

    n     =     

      

     =  400 คน 

 จากสูตรคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางท่ีคํานวณไดเทากับ 400 คน  

 

N 

    1 + Ne2 

             3,674,843 

    1 + [(3,674,843)(0.05)2] 
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จากการคํานวณจะไดจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน ทําการสุมตามสะดวก (Convenient 

Sampling) โดยจะทําการรวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยาง ในพ้ืนท่ี 4 เขต ไดแก เขตบางเขน เขต

ลาดพราว เขตจตุจักรและเขตสีลม พ้ืนท่ีละ 100 ตัวอยางโดยท้ัง 4 เขต เปนท่ีตั้งของสถานท่ีทํางาน

ของท้ังเอกชน ราชการและรัฐวิสาหกิจรวมถึงเปนแหลงการคาขนาดใหญในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยและการสรางเครื่องมือ 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาเปนคําถามปลายปดแบบใหเลือกตอบ (Close-ended Question) 

ซ่ึงผูวิจัยไดสรางข้ึนและผานการตรวจสอบจากอาจารยท่ีปรึกษา มี 5 สวน ไดแก 

 สวนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบคําถาม 

 สวนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวของกับทัศนคติ โดยจะเปนการวัดขอมูลแบบมาตรประมาณคา 

(Rating Scale) ชนิด 5 ระดับ ของ Likert Scale มีขอคําตอบใหเลือก 5 ระดับไลตั้งแตระดับคะแนน 

5 หมายถึง มากท่ีสุด และระดับคะแนน 1 หมายถึง นอยท่ีสุด 

 สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวของกับสวนประสมการตลาด โดยจะเปนการวัดขอมูลแบบมาตร

ประมาณคา (Rating Scale) ชนิด 5 ระดับ ของ Likert Scale มีขอคําตอบใหเลือก 5 ระดับไลตั้งแต

ระดับคะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด และระดับคะแนน 1 หมายถึง นอยท่ีสุด 

 สวนท่ี 4 เปนคําถามเก่ียวของกับการยอมรับดานเทคโนโลยี โดยจะเปนการวัดขอมูลแบบ

มาตรประมาณคา (Rating Scale) ชนิด 5 ระดับ ของ Likert Scale มีขอคําตอบใหเลือก 5 ระดับไล

ตั้งแตระดับคะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด และระดับคะแนน 1 หมายถึง นอยท่ีสุด 

 สวนท่ี 5 เปนคําถามเก่ียวของกับความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป โดยจะเปนการวัดขอมูลแบบมาตรประมาณคา (Rating Scale) 

ชนิด 5 ระดับ ของ Likert Scale มีขอคําตอบใหเลือก 5 ระดับไลตั้งแตระดับคะแนน 5 หมายถึง มาก

ท่ีสุด และระดับคะแนน 1 หมายถึง นอยท่ีสุด 

 การตรวจสอบเครื่องมือ 

 การตรวจสอบเนื้อหา

 

 ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนตออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือ

ตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา  

การตรวจสอบความเชื่อม่ัน ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลวมาทําการทดสอบความ

เชื่อม่ัน (Reliability) โดยทดสอบกับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับประชากรท่ีกําหนดจํานวน 

40 ราย กอนเก็บขอมูลจริง (Pre-test) โดยใชระยะเวลาการทดลอง1 สัปดาห จากนั้นนําขอมูลจาก

แบบสอบถามท่ีนําไปทดสอบกับกลุมตัวอยางมาวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยวิธีของ 
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Cronbach พิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์ครอนแบ็คอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมี

รายละเอียดดังนี้ 

สวนของคําถาม    

  ทัศนคติ      0.810 

คาอัลฟาแสดงความเชื่อม่ัน 

  สวนผสมทางการตลาด    0.826 

  การยอมรับเทคโนโลยี    0.737 

  ความตองการซ้ือสินคาออนไลน   0.871 

  คาความเชื่อม่ันรวมคือ    0.911 

 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด ในพ้ืนท่ี 4 เขต ไดแก เขต

บางเขน เขตลาดพราว เขตจตุจักรและเขตสีลม ในชวงเดือนพฤษภาคม 2557 จากนั้นมาดําเนินการ

ตรวจสอบขอมูลและนําไปวิเคราะหและประมวลผลขอมูลทางสถิติ  

 

3.4 การแปลผลขอมูล 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาอันตรภาคชั้น สําหรับการแปลผลขอมูลโดยคํานวณคาอันตรภาคชั้น 

เพ่ือกําหนดชวงชั้น ดวยการใชสูตรคํานวณและคําอธิบายสําหรับแตละชวงชั้น ดังนี้ (บุญชม  

ศรีสะอาด, 2538) 

  อันตรภาคชั้น  = 

              จํานวนชั้น 

   คาสูงสุด – คาต่ําสุด 

     = 5 – 1

        5 

 = 0.80 

  ชวงชั้น      

  1.00 – 1.80     ระดับเห็นดวยนอยท่ีสุด 

คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

  1.81 – 2.60     ระดับเห็นดวยนอย 

  2.61 – 3.40     ระดับเห็นดวยปานกลาง 

  3.41 – 4.20     ระดับเห็นดวยมาก 

  4.21 – 5.00     ระดับเห็นดวยมากท่ีสุด 
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3.5 การวิเคราะหและการประมวลผลขอมูล 

หลังจากท่ีเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางและนําขอมูลท่ีไดมาลงรหัส(Coding)เปนท่ีเรียบรอย

แลว ผูวิจัยจะทําการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป ซ่ึงผลการวิเคราะหจะนํามา

อธิบายเปนสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยนําเสนอขอมูลดวยการแจกแจงความถ่ี 

(Frequency) คะแนนรอยละ (Percentage) เพ่ือบรรยายถึงขอมูลดานขอมูลท่ัวไป สวนคาเฉลี่ย 

(Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และทําการทดสอบสมมติฐานโดยใช

การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)  



บทที4่ 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

4.1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.1: ผลการศึกษาในดานเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 70 17.5 

หญิง 330 82.5 

รวม 400 100.0 

  

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงซ่ึงมีจํานวน 330 ราย รอยละ 

82.5 รองลงมาคือ เพศชาย มีจํานวน 70 ราย รอยละ 17.5 

 

ตารางท่ี 4.2: ผลการศึกษาในดานอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

22-30 ป 190 47.5 

31-40 ป 122 30.5 

41-50 ป  44 11.0 

51-60 ป 40 10.0 

มากกวา 60 ป 4  1.0 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 22-30 ปซ่ึงมีจํานวน 190 ราย รอย

ละ 47.5  รองลงมาคืออายุ 31-40  ป มีจํานวน 122 ราย รอยละ 30.5 อายุ 41-50 ป มีจํานวน 44 

ราย รอยละ 11.0 อายุ 51-60 ป มีจํานวน 40ราย รอยละ 10.0  และอายุ มากกวา 60 ปมีจํานวน 4 

ราย รอยละ 1.0  ตามลําดับตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.3: ผลการศึกษาในดานระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 49 12.3 

ปริญญาตรี 271 67.8 

สูงกวาปริญญาตรี 80 20.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงมีจํานวน 

271 ราย รอยละ 67.8 สูงกวาปริญญาตรีมีจํานวน 80 ราย รอยละ 20.0 และระดับการศึกษาต่ํากวา

ปริญญาตรี มีจํานวน 49 ราย รอยละ 12.3 

 

ตารางท่ี 4.4: ผลการศึกษาในดานอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

เจาของกิจการ 77 19.3 

พนักงานบริษัทเอกชน 262 65.5 

รับราชการ  43 10.8 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 12 3.0 

อ่ืน ๆ 6 1.5 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงมีจํานวน 

262 ราย รอยละ 65.5  รองลงมาคือ อาชีพเจาของกิจการ มีจํานวน 77 ราย รอยละ 19.3 อาชีพรับ

ราชการ มีจํานวน 43 ราย รอยละ 10.8  อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจมีจํานวน 12 ราย รอยละ 3.0  

และอาชีพอ่ืน ๆมีจํานวน 6 ราย รอยละ 1.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.5: ผลการศึกษาในดาน รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

นอยกวา 10,000 บาท 61 15.3 

10,001-20,000 บาท  72 18.0 

20,001-30,000 บาท 217 54.3 

30,001-40,000 บาท 30 7.5 

40,001-50,000 บาท 18 4.5 

มากกวา 50,000 บาท 2 0.5 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 30,000 

บาทซ่ึงมีจํานวน 217 ราย รอยละ 54.3 รองลงมา คือ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาทมี

จํานวน 72 ราย รอยละ 18.0 นอยกวา 10,000 บาท มีจํานวน 61 ราย รอยละ 15.330,001-40,000 

บาทมีจํานวน 30 ราย รอยละ 7.540,001-50,000 บาท มีจํานวน 18 ราย รอยละ 4.5 และรายได

เฉลี่ยตอเดือนมากกวา 50,000 บาทมีจํานวน 2 ราย รอยละ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.6: ผลการศึกษาในดานความบอยในการซ้ือสินคาออนไลน 

 

ความบอยในการซ้ือสินคา

ออนไลน 
จํานวน รอยละ 

ไมเคยสั่งซ้ือสินคา/บริการผาน

ทางอินเตอรเน็ต 

39 9.8 

นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 200 50.0 

เฉลี่ย 1 ครั้งตอสัปดาห 131 32.8 

มากกวา 1 ครั้งตอสัปดาห 8 2.0 

เฉลี่ย 1-3 ครั้งตอเดือน 22 5.5 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาออนไลนนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 

ซ่ึงมีจํานวน 200 ราย รอยละ 50.0 รองลงมาคือ เฉลี่ย 1 ครั้งตอสัปดาห มีจํานวน 131 ราย รอยละ 

32.8 ไมเคยสั่งซ้ือสินคา/บริการผานทางอินเตอรเน็ต มีจํานวน 39 ราย รอยละ 9.8 เฉลี่ย 1-3 ครั้งตอ

เดือน มีจํานวน 22 ราย รอยละ 5.5 และมากกวา 1 ครั้งตอสัปดาห มีจํานวน 8 ราย รอยละ 2.0 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: ผลการศึกษาในดานประเภทของสินคาออนไลน 

 

ประเภทของสินคาออนไลน จํานวน รอยละ 

อุปกรณสื่อสารอุปกรณไฮเทค 23 5.8 

เสื้อผาเครื่องแตงกายแฟชั่น 145 36.3 

เครื่องประดับอัญมณี 32 8.0 

เครื่องสําอาง 87 21.8 

เครื่องใชไฟฟา 4 1.0 

หนังสือ 78 19.5 

อ่ืน ๆ 31 7.8 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือเสื้อผาเครื่องแตงกายแฟชั่น ผานทางสื่อ

ออนไลน ซ่ึงมีจํานวน 145 ราย รอยละ 36.3  รองลงมาคือ เครื่องสําอาง มีจํานวน 87 ราย รอยละ 

21.8 หนังสือ มีจํานวน 78 ราย รอยละ 19.5 เครื่องประดับอัญมณี มีจํานวน 32 ราย รอยละ 8.0 

สินคาอ่ืน ๆ มีจํานวน 31 ราย รอยละ 7.8 อุปกรณสื่อสารอุปกรณไฮเทค มีจํานวน 23 ราย รอยละ 

5.8 และเครื่องใชไฟฟา มีจํานวน 4 ราย รอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.8: ผลการศึกษาในดานงบประมาณในการซ้ือสินคาออนไลน 

 

งบประมาณในการซ้ือสินคาออนไลน จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1,000 บาท 93 23.3 

1,001- 2,000 บาท 68 17.0 

2,001- 3,000 บาท 88 22.0 

3,001 – 4,000 บาท 45 11.3 

มากกวา 4,000 บาท 48 12.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายในการซ้ือสินคาออนไลนนอย

กวา 1,000 บาท ซ่ึงมีจํานวน 93 ราย รอยละ 23.3 รองลงมาคือ 2,001- 3,000 บาท มีจํานวน 88 

ราย รอยละ 22.01,001- 2,000 บาท มีจํานวน 68 ราย รอยละ 17.0  มากกวา 4,000 บาท มี

จํานวน 48 ราย รอยละ 12.0 และ 3,001 – 4,000 บาท มีจํานวน 45 ราย รอยละ 11.3 ตามลําดับ 

 

4.2 เปนขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติที่สงผลตอความตองการซื้อสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 22 ปขึ้นไป 
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ตารางท่ี 4.9: ระดับทัศนคติท่ีมีตอสินคาออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ทัศนคติท่ีมีตอสินคาออนไลน X  S.D แปลผล 

1. การซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหการมีเวลาวางมากข้ึน 3.61 0.956 มาก 

2. การมีสินคาใหม ๆ ออกจําหนายขายแบบออนไลนอยาง

สมํ่าเสมอ 
3.88 0.984 มาก 

3.ความรูสึกวาสินคาออนไลนทําใหการรูจักสินคาจาก

ตางประเทศมากข้ึน 
3.60 1.053 มาก 

4. ความรูสึกพึงพอใจทุกครั้งในการซ้ือสินคาออนไลน 3.63 1.044 มาก 

5. ความรูสึกวาการซ้ือสินคาออนไลนเปนสินคาท่ีทันสมัย 3.71 0.918 มาก 

6. การคิดวาการซ้ือสินคาออนไลน กําลังเปนท่ีนิยมของสังคม 3.57 0.940 มาก 

รวม 3.67 0.983 มาก 

 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติท่ีมีตอสินคาออนไลน โดยรวมในระดับ

มาก แตเม่ือพิจารณาทัศนคติท่ีมีตอสินคาออนไลน พบวาผูตอบแบบสอบถามทราบวามีสินคาใหม ๆ 

ออกจําหนายขายแบบออนไลนอยางสมํ่าเสมอ ( X = 3.88) มากท่ีสุดรองลงมาคือ ความรูสึกวาการ

ซ้ือสินคาออนไลนเปนสินคาท่ีทันสมัย ( X = 3.71) ความรูสึกพึงพอใจทุกครั้งในการซ้ือสินคาออนไลน 

( X = 3.63) การซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหการมีเวลาวางมากข้ึน ( X = 3.61) ความรูสึกวาสินคา

ออนไลนทําใหการรูจักสินคาจากตางประเทศมากข้ึน ( X = 3.60) และการคิดวาการซ้ือสินคา

ออนไลน กําลังเปนท่ีนิยมของสังคม ( X = 3.57) 

 

4.3 เปนขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของสินคาออนไลนที่สงผลตอความตองการซื้อสินคา

ออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 22 ปขึ้นไป 
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ตารางท่ี 4.10: ระดับสวนประสมทางการตลาดของสินคาออนไลนดานผลิตภัณฑ 

 

ดานผลิตภัณฑ X  S.D แปลผล 

1. สินคามีความหลากหลาย 3.90 0.832 มาก 

2. สินคามีรายละเอียดท่ีชัดเจน 3.93 0.756 มาก 

3. ขอมูลของสินคาหาไดงาย 3.84 0.778 มาก 

4. สินคามีใหเลือกหลากหลายแบรนด 3.94 0.882 มาก 

รวม 3.90 0.812 มาก 

 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑของสินคาออนไลน โดยรวมในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาสวนประสมทางการตลาดของ

สินคาออนไลนในแตละขอ พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับสินคามีใหเลือกหลากหลายแบ

รนด ( X = 3.94) มากท่ีสุดรองลงมาคือ สินคามีรายละเอียดท่ีชัดเจน ( X = 3.93) สินคามีความ

หลากหลาย ( X = 3.90) และขอมูลของสินคาหาไดงาย ( X = 3.84) 

 

ตารางท่ี 4.11: ระดับสวนประสมทางการตลาดของสินคาออนไลนดานราคา 

 

ดานราคา X  S.D แปลผล 

1. สินคามีความเหมาะสมกับราคา 3.94 0.924 มาก 

2.ราคาสินคาถูกกวาแหลงจําหนายท่ัวไป 3.76 1.088 มาก 

3. มีหลายระดับราคาใหเลือก 3.65 0.949 มาก 

4. สินคามีราคาบอกไวชัดเจน 3.92 0.920 มาก 

5. มีสวนลดพิเศษมากกวารานคาท่ัวไป 3.68 0.927 มาก 

6. ราคาสินคาตรงกับความตองการ 3.83 1.028 มาก 

รวม 3.79 0.97 มาก 

 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดาน

ราคาของสินคาออนไลน โดยรวมในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาสวนประสมทางการตลาดของสินคา

ออนไลนในดานราคาแตละขอ พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับสินคามีความเหมาะสมกับ

ราคา ( X = 3.94) มากท่ีสุดรองลงมาคือ สินคามีราคาบอกไวชัดเจน ( X = 3.92) ราคาสินคาตรงกับ
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ความตองการ ( X = 3.83) ราคาสินคาถูกกวาแหลงจําหนายท่ัวไป ( X = 3.76) สวนลดพิเศษ

มากกวารานคาท่ัวไป ( X = 3.68) และมีหลายระดับราคาใหเลือก ( X = 3.65) 

 

ตารางท่ี 4.12: ระดับสวนประสมทางการตลาดของสินคาออนไลนดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย X  S.D แปลผล 

1.ความปลอดภัยของเว็บไซต แอปพลิเคชั่น ฯลฯ 3.76 1.079 มาก 

2. ซ้ือสินคาไดตลอด 24 ชัว่โมง 4.04 0.844 มาก 

3. มีการจัดหมวดหมูสินคาชัดเจน 3.59 1.002 มาก 

4. มีความสะดวกสบายในการรับ-สงสินคา 4.08 0.725 มาก 

5. สั่งสินคาจากตางประเทศไดงาย 4.09 0.801 มาก 

รวม 3.912 0.890 มาก 

 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานชอง

ทางการจัดจําหนายของสินคาออนไลน โดยรวมในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาสวนประสมทาง

การตลาดของสินคาออนไลนในดานชองทางการจัดจําหนายแตละขอ พบวาผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญกับสั่งสินคาจากตางประเทศไดงาย ( X = 4.09) มากท่ีสุดรองลงมาคือ มีความ

สะดวกสบายในการรับ-สงสินคา ( X = 4.08) ซ้ือสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมง ( X = 4.04) ความ

ปลอดภัยของเว็บไซต แอปพลิเคชั่น ฯลฯ ( X = 3.76) และมีการจัดหมวดหมูสินคาชัดเจน ( X = 

3.59) 

 

ตารางท่ี 4.13: ระดับสวนประสมทางการตลาดของสินคาออนไลนดานสงเสริมการขาย 

 

ดานสงเสริมการขาย X  S.D แปลผล 

1.โปรโมชั่นสวนลดพิเศษ 3.97 0.898 มาก 

2. มีสวนลดพิเศษเมื่อซื้อสินคาในปริมาณมากและชวงเทศกาลตาง ๆ 4.05 0.870 มาก 

3. มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 3.89 0.883 มาก 

4. มีรีวิวหรือการบอกตอจากผูใชบริการ 3.73 0.913 มาก 

5. มกีจิกรรมสงเสริมการขายทีง่ายตอการใชบริการ 3.87 0.900 มาก 

รวม 3.90 0.892 มาก 
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ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดาน

สงเสริมการขายของสินคาออนไลน โดยรวมในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาสวนประสมทางการตลาด

ของสนิคาออนไลนดานสงเสริมการขายในแตละขอ พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับมี

สวนลดพิเศษเม่ือซ้ือสินคาในปริมาณมากและชวงเทศกาลตาง ๆ ( X = 4.05) มากท่ีสุดรองลงมาคือ 

มีมีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก ( X = 3.89) มีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีงายตอการใชบริการ ( X = 

3.87) ราคาสินคาตรงกับความตองการ ( X = 3.83) และมีรีวิวหรือการบอกตอจากผูใชบริการ ( X = 

3.73)  

 

4.4 เปนขอมูลเกี่ยวกับการยอมรับดานเทคโนโลยทีี่สงผลตอความตองการซื้อสินคาออนไลนของกลุม

คนทํางานในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 22 ปขึ้นไป 

 

ตารางท่ี 4.14: ระดับการยอมรับดานเทคโนโลยี 

 

การยอมรับดานเทคโนโลย ี X  S.D แปลผล 

1. การซื้อสินคาออนไลนจะชวยใหการประหยัดเวลาในการทํา

กิจกรรมทัว่ๆไป 
3.83 0.789 มาก 

2. การซื้อสินคาออนไลนจะทําใหการทราบขอมูลของสินคาอยาง

ละเอียดและถูกตอง 
3.69 0.848 มาก 

3. การซื้อสินคาออนไลนจะทําใหการไดรับประสบการณใหม ๆ 3.94 0.879 มาก 

4. การซื้อสินคาออนไลนนั้นเปนเร่ืองงาย ที่จะสามารถเรียนรูและทํา

ความเขาใจไดเอง 
3.60 1.040 มาก 

5. การซื้อสินคาออนไลนนั้น เปนเร่ืองงายที่จะสามารถใชงานไดอยาง

ชํานาญ 
3.68 1.088 มาก 

6. การซื้อสินคาออนไลนสะดวก รวดเร็ว และมีข้ันตอนไมยุงยาก 3.95 0.918 มาก 

7. การซื้อสินคาออนไลนเมื่อเปรียบเทียบดานราคาแลว มีราคาถูก

กวาแหลงจําหนายอ่ืน 
3.66 0.903 มาก 

8. การซื้อสินคาออนไลนทําใหการไดรับสินคาหรือบริการที่ตรงความ

ตองการของการ 
3.95 0.787 มาก 

9. การซื้อสินคาออนไลนทําใหการมีทางเลือกเก่ียวกับแบรนดสินคา

มากกวาแหลงจําหนายอ่ืน 
3.71 0.852 มาก 

รวม 3.78 0.900 มาก 
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ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามยอมรับเทคโนโลยีเก่ียวกับการซ้ือสินคาออนไลน 

โดยรวมในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาการยอมรับดานเทคโนโลยีในแตละขอ พบวาผูตอบ

แบบสอบถามคิดวาการซ้ือสินคาออนไลนทําใหการไดรับสินคาหรือบริการท่ีตรงความตองการของการ 

( X = 3.95) มากท่ีสุดรองลงมาคือ การซ้ือสินคาออนไลนสะดวก รวดเร็ว และมีข้ันตอนไมยุงยาก  

( X = 3.95) การซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหการไดรับประสบการณใหม ๆ ( X = 3.94) การซ้ือสินคา

ออนไลนจะชวยใหการประหยัดเวลาในการทํากิจกรรมท่ัวๆไป ( X = 3.83) การซ้ือสินคาออนไลนทํา

ใหการมีทางเลือกเก่ียวกับแบรนดสินคามากกวาแหลงจําหนายอ่ืน ( X = 3.71) การซ้ือสินคาออนไลน

จะทําใหการทราบขอมูลของสินคาอยางละเอียดและถูกตอง  ( X = 3.69) การซ้ือสินคาออนไลนเม่ือ

เปรียบเทียบดานราคาแลว มีราคาถูกกวาแหลงจําหนายอ่ืน ( X = 3.66) และการซ้ือสินคาออนไลน

นั้นเปนเรื่องงาย ท่ีจะสามารถเรียนรูและทําความเขาใจไดเอง ( X = 3.60) 

 

4.5 เปนขอมูลเกี่ยวกับความตองการซื้อสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 

22 ปขึ้นไป 

 

ตารางท่ี 4.15: ระดับความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 

22 ปข้ึนไป 

 

ความตองการซื้อสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 22 ปขึน้ไป X  S.D แปลผล 

1. ความตองการซื้อสินคาออนไลน หลังจากรับฟงคําแนะนําจาก

ครอบครัว/คนใกลชดิ 
3.32 0.871 

ปาน

กลาง 

2. ความตองการซื้อสินคาออนไลน หลังจากเปรียบเทียบขอมูล ราคา 

และความสะดวกสบายกับแหลงจําหนายอ่ืน ๆ 
3.71 0.805 มาก 

3. ความตองการซื้อสินคาออนไลน เพราะมีสินคาหลายหลายแบบ

และหลายแบรนดใหเลอืก 
3.74 0.826 มาก 

4. ความตองการซื้อสินคาออนไลน เพราะความสะดวกสบายใน

บริการที่ไดรับ 
3.71 0.835 มาก 

5. ความตองการซื้อสินคาออนไลน เมื่อเห็นโฆษณาจากเว็บไซตที่เขา

รับชมอยางสม่ําเสมอ หรือจากคํารีวิวของลูกคาที่เคยสั่งซื้อจาก

เว็บไซตนั้น ๆ 

3.77 0.836 มาก 

รวม 3.65 0.835 มาก 
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ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางาน

ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป โดยรวมในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาความตองการซ้ือสินคา

ออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปในแตละขอ พบวาผูตอบ

แบบสอบถามมีความตองการซ้ือสินคาออนไลน เม่ือเห็นโฆษณาจากเว็บไซตท่ีเขารับชมอยางสมํ่าเสมอ 

หรือจากคํารีวิวของลูกคาท่ีเคยสั่งซ้ือจากเว็บไซตนั้น ๆ ( X = 3.77) มากท่ีสุดรองลงมาคือ ความ

ตองการซ้ือสินคาออนไลน เพราะมีสินคาหลายหลายแบบและหลายแบรนดใหเลือก ( X = 3.74)

ความตองการซ้ือสินคาออนไลน เพราะความสะดวกสบายในบริการท่ีไดรับ ( X = 3.71) ความ

ตองการซ้ือสินคาออนไลน หลังจากเปรียบเทียบขอมูล ราคา และความสะดวกสบายกับแหลงจําหนาย

อ่ืน ๆ ( X = 3.71) และความตองการซ้ือสินคาออนไลน หลังจากรับฟงคําแนะนําจากครอบครัว /คน

ใกลชิด ( X = 3.32) 

 

4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1 ทัศนคติสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 

ตารางท่ี 4.16: ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 

ตัวแปรอิสระ B   Beta t Sig 

คาคงท่ี 2.846  11.940 .000 

ทัศนคติ .209 .167 3.381 .001 

R2 = 0.167, F = 11.430, p < 0.05 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.16 แสดงใหเห็นวาทัศนคติมีความสัมพันธกับความตองการซ้ือ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปคิดเปนรอยละ 16.7 มีคา 

Beta = 0.167 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมติฐานท่ีวาทัศนคติสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลน

ของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 
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สมมติฐานขอที่ 2 สวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของ

กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 

ตารางท่ี 4.17: ความสัมพันธระหวางทัศนคติสวนประสมทางการตลาดและการยอมรับดานเทคโนโลยี 

กับความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 

ปข้ึนไป 

 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 

คาคงท่ี 1.509  5.700 .000 

1. ราคา  .302 .241 3.107 .002 

2. ผลิตภัณฑ  .031 .122 2.305 .001 

3. ชองทางการจัดจําหนาย .228 .170 2.011 .045 

4. สงเสริมการขาย .430 .364 5.077 .000 

R2 = 0.442, F = 23.997, p < 0.05 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.17 แสดงใหเห็นวาสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับ

ความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป คิดเปน

รอยละ 44.2 และพบวาสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการขายสงผลตอความตองการซ้ือสินคา

ออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปมากท่ีสุด (Beta = 0.364) 

รองลงมาคือ ราคา (Beta = 0.241)ชองทางการจัดจําหนาย (Beta = 0.170) และผลิตภัณฑ (Beta = 

0.122) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมติฐาน สวน

ประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานคร

ท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 

สมมติฐานขอที่ 3 การยอมรับดานเทคโนโลยีสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของ

กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 

 

 



42 

 

ตารางท่ี 4.18: ความสัมพันธระหวางการยอมรับดานเทคโนโลยี กับความตองการซ้ือสินคาออนไลน

ของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 

คาคงท่ี .943  7.686 .000 

การยอมรับดานเทคโนโลยี .747 .753 22.834 .000 

R2 = 0.156, F = 21.397, p < 0.05 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.18 แสดงใหเห็นวาการยอมรับดานเทคโนโลยี มีความสัมพันธ

กับความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปคิดเปน

รอยละ 15.6 มีคา Beta = 0.753 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผลการศึกษาดังกลาว 

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีวา การยอมรับดานเทคโนโลยี สงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของ

กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.19: ความสัมพันธระหวางทัศนคติสวนประสมทางการตลาดและการยอมรับดานเทคโนโลยี 

กับความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 

ปข้ึนไป 

 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 

คาคงท่ี .472 - 2.386 .018 

ทัศนคติ .083 0.197 2.016 .044* 

สวนประสมทางการตลาด .210 0.745 6.164 .000* 

การยอมรับดานเทคโนโลยี .739 0.067 2.627 .000* 

R2 = 0.607, F = 20.477, p < 0.05 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.19 แสดงใหเห็นวาทัศนคติสวนประสมทางการตลาดและการ

ยอมรับดานเทคโนโลยี มีความสัมพันธกับความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปและพบวาสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือ
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สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปมากท่ีสุด (Beta = 0.745) 

รองลงมาคือ ทัศนคติ (Beta = 0.197)และการยอมรับดานเทคโนโลยี (Beta = 0.067) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.20: สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 

สมมุติฐาน  ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1 ทัศนคติสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลน

ของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 
สอดคลอง 

สมมติฐานขอที่ 2 สวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึน

ไป 

สอดคลอง 

สมมติฐานขอที่ 3 การยอมรับดานเทคโนโลยีสงผลตอความตองการซ้ือ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึน

ไป 

สอดคลอง 

 

ผลการศึกษา สรุปไดวา ผลการศึกษาท่ีสอดคลองกับสมมติฐาน คือ  

สมมติฐานขอที่ 1 ทัศนคติสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

สมมติฐานขอที่ 2 สวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของ

กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

สมมติฐานขอที่ 3 การยอมรับดานเทคโนโลยีสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของ

กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 



บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา   

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 สรุปผลการศึกษาขอมูลท่ัวไป พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 22-

30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 

30,000 บาท ซ่ึงจะซ้ือสินคาออนไลนนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน สวนใหญซ้ือเสื้อผาเครื่องแตงกาย

แฟชั่นและมีคาใชจายในการซ้ือสินคาออนไลนแตละครั้งนอยกวา 1,000 บาท 

สวนที่ 2 เปนขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติที่มีตอสินคาออนไลนที่สงผลตอความตองการซื้อสินคาออนไลน

ของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 22 ปขึ้นไป 

สรุปผลการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามทราบวามีสินคาใหม ๆ ออกจําหนายขายแบบ

ออนไลนอยางสมํ่าเสมอ มากท่ีสุดรองลงมาคือ ความรูสึกวาการซ้ือสินคาออนไลนเปนสินคาท่ีทันสมัย  

ความรูสึกพึงพอใจทุกครั้งในการซ้ือสินคาออนไลน การซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหการมีเวลาวางมาก

ข้ึน ความรูสึกวาสินคาออนไลนทําใหการรูจักสินคาจากตางประเทศมากข้ึน และ การคิดวาการซ้ือ

สนิคาออนไลน กําลังเปนท่ีนิยมของสังคม  

สวนที่ 3 เปนขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของสินคาออนไลนที่สงผลตอความตองการซื้อ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 22 ปขึ้นไป 

สรุปผลการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับสั่งสินคาจากตางประเทศได

งาย มากท่ีสุดรองลงมาคือ มีความสะดวกสบายในการรับ-สงสินคา มีสวนลดพิเศษเม่ือซ้ือสินคาใน

ปริมาณมากและชวงเทศกาลตาง ๆ ซ้ือสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมง โปรโมชั่นสวนลดพิเศษ สินคามีให

เลือกหลากหลายแบรนด สินคามีความเหมาะสมกับราคา สินคามีรายละเอียดท่ีชัดเจน  สินคามีราคา

บอกไวชัดเจน สินคามีความหลากหลาย มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก มีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีงาย

ตอการใชบริการ ราคาสินคาตรงกับความตองการ ราคาสินคาถูกกวาแหลงจําหนายท่ัวไป ความ

ปลอดภัยของเว็บไซต แอปพลิเคชั่น ฯลฯ มีรีวิวหรือการบอกตอจากผูใชบริการ มีสวนลดพิเศษ

มากกวารานคาท่ัวไป และ มีการจัดหมวดหมูสินคาชัดเจน  

สวนที่ 4เปนขอมูลเกี่ยวกับการยอมรับดานเทคโนโลยทีี่สงผลตอความตองการซื้อสินคาออนไลนของ

กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 22 ปขึ้นไป 

สรุปผลการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามคิดวาการซ้ือสินคาออนไลนทําใหการไดรับสินคา

หรือบริการท่ีตรงความตองการของการ มากท่ีสุดรองลงมาคือ การซ้ือสินคาออนไลนสะดวก รวดเร็ว 

และมีข้ันตอนไมยุงยากการซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหการไดรับประสบการณใหม ๆ การซ้ือสินคา
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ออนไลนจะชวยใหการประหยัดเวลาในการทํากิจกรรมท่ัวๆไป การซ้ือสินคาออนไลนทําใหการมี

ทางเลือกเก่ียวกับแบรนดสินคามากกวาแหลงจําหนายอ่ืน การซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหการทราบ

ขอมูลของสินคาอยางละเอียดและถูกตอง การซ้ือสินคาออนไลนเม่ือเปรียบเทียบดานราคาแลว มี

ราคาถูกกวาแหลงจําหนายอ่ืนและ การซ้ือสินคาออนไลนนั้นเปนเรื่องงาย ท่ีจะสามารถเรียนรูและทํา

ความเขาใจไดเอง  

สวนที่ 5 เปนขอมูลเกี่ยวกับความตองการซื้อสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครที่มี

อายุ 22 ปขึ้นไป 

สรุปผลการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการซ้ือสินคาออนไลน เม่ือเห็น

โฆษณาจากเว็บไซตท่ีเขารับชมอยางสมํ่าเสมอ หรือจากคํารีวิวของลูกคาท่ีเคยสั่งซ้ือจากเว็บไซตนั้น ๆ  

มากท่ีสุดรองลงมาคือ ความตองการซ้ือสินคาออนไลน เพราะมีสินคาหลายหลายแบบและหลาย 

แบรนดใหเลือก ความตองการซ้ือสินคาออนไลน เพราะความสะดวกสบายในบริการท่ีไดรั บ  ความ

ตองการซ้ือสินคาออนไลน หลังจากเปรียบเทียบขอมูล ราคา และความสะดวกสบายกับแหลงจําหนาย

อ่ืน ๆ และความตองการซ้ือสินคาออนไลน หลังจากรับฟงคําแนะนําจากครอบครัว /คนใกลชิด  

สวนที่ 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1ทัศนคติสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

สรุปผลการทอดสอบสมมุติฐานพบวา ทัศนคติสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของ

กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดย

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สมมติฐานขอที่ 2สวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุม

คนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

สรุปผลการทอดสอบสมมุติฐานพบวา สวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 โดยสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สมมติฐานขอที่ 3การยอมรับดานเทคโนโลยีสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของกลุม

คนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 

สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา การยอมรับดานเทคโนโลยีสงผลตอความตองการซ้ือ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 โดยสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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5.2 การอภิปรายผล 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 สรุปวาทัศนคติสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนของ

กลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป ท้ังนี้เนื่องจากทัศนคติคือความคิดความเชื่อ

ของบุคคลท่ีมีตอสินคา ซ่ึงถาบุคคลมีทัศนคติในทางท่ีเปนบวกตอสินคาจะมีแนวโนมในการตัดสินใจ

ซ้ือสินคานั้น ๆ สอดคลองกับแนวคิดเรื่อง ทัศนคติ ของ Schermerhorn (2000) ซ่ึงสามารถอธิบาย

ไดวา ทัศนคติ คือ ความรูสึก ความคิดหรือความเชื่อ ท่ีจะแสดงออกในรูปแบบพฤติกรรมของบุคคล 

สอดคลองกับงานวิจัยของ บุษรา ประกอบธรรม (2553) ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับเครือขาย

สังคมออนไลนของนักศึกษาผลการศึกษา พบวาทัศนคติท่ีมีตอการใชเครือขายสังคมออนไลนมอิีทธพิล

ตอความตั้งใจใชเครือขายสังคมออนไลนท่ีระดับนัยสําคัญ 0.01 และสอดคลองกับงานวิจัยของ เดชา

ลวนโค (2550) ศึกษาทัศนคติของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมท่ีมีตอการซ้ือสินคาและบริการผาน

ระบบอินเทอรเน็ต ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบ

อินเทอรเน็ตจะมีทัศนคติท่ีดีตอระบบซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต และจะมีความตั้งใจ

ในการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตอีกครั้ง เชนเดียวกับงานวิจัยของ ณัฐศักดิ์  

วรวิทยานนท (2554) ศึกษาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน ผล

การศึกษา พบวา ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน หลังการ

ตัดสินใจซ้ือ เปนไปทางบวกจะเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานออนไลนมากกวากอนการ

ตัดสินใจซ้ือ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 สรุปวาสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความตองการซ้ือ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป ท้ังนี้เนื่องจากสวนประสม

ทางการตลาดเปนปจจัยท่ีนักการตลาดของสินคาเปนผูสรางข้ึนมาเพ่ือตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภค ซ่ึงถาสวนประสมทางการตลาดสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดก็จะเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาตามมา ผลดังกลาวมีความสอดคลองกับแนวคิดเรื่อง สวนประสมทางการตลาดของ

เสร ีวงษมณฑา (2542) ซ่ึงสามารถอธิบายไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือการ

มีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได และ

ผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรม

การซ้ือหาเพ่ือ ความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิด

พฤติกรรมอยางถูกตองสอดคลองกับทัศนคตขิอง รัชนี ไพศาลวงศดี (2556) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเสื้อผาสตรีทางอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาและดานการสงเสริมทางการตลาดมีความสัมพันธตอการ

ตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีทางอินเตอรเน็ตและสอดคลองกับงานวิจัยของ ชนนิกานต จลุมกร (2555) 

ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรีคณะ
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วิทยาศาสตรมหาวิทยาลัยบูรพา ผลการศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผาน

อินเทอรเน็ต คือ ดานผลิตภัณฑ เชนเดียวกับงานวิจัยของ รัชนี ไพศาลวงศดี (2555) ศึกษาปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเสื้อผาสตรีทางอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา

พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาและดานการสงเสริมทางการตลาดมีความสัมพันธตอ

การตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีทางอินเตอรเน็ต 

ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 3 สรุปวาการยอมรับดานเทคโนโลยีสงผลตอความตองการซ้ือ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป ท้ังนี้เนื่องจากเทคโนโลยี

ของสื่อออนไลนในปจจุบันสามารถเขาถึงไดงายท้ังผานคอมพิวเตอรหรือโทรศัพทมือถือ ท่ีสามารถ

เรียกใชงานไดตลอดเวลา รวมถึงการจะหาซ้ือสินคาผานทางสื่อออนไลนจึงงายและสะดวกตามไปดวย

เพราะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตลอดเวลาเม่ืออยากชมสินคา และยังสะดวก

ดวยบริการจัดสงถึงบาน ผลดังกลาวมีความสอดคลองกับแนวคิดเรื่อง ความตองการของผูบริโภค ของ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546)  ซ่ึงสามารถอธิบายไดวา ความตองการของผูบริโภค (Consumer Needs) 

คือ ความตองการ ความอยากไดในสินคาและบริการซ่ึงทําใหเกิดความพอใจ เม่ือความตองการและ

ความอยากไดนั้นไดรับการตอบสนองทันที สอดคลองกับงานวิจัยของพรพงศจงประสิทธิผล (2554) 

ศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจยอมรับการชําระเงินออนไลนของผูใชอินเทอรเน็ตใน

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีอายุ การศึกษา และรายไดเพ่ิมข้ึนนั้น ทํา

ใหมีประสบการณการใชคอมพิวเตอรและอินเทอรเน็ตสูงข้ึน สงผลใหมีแนวโนมท่ีจะมีการยอมรับการ

ชําระเงินออนไลนมากข้ึนตามไปดวย ซ่ึงการยอมรับนี้ทําใหผูซ้ือหันมาเลือกใชวิธีชําระเงินออนไลน

แทนวิธีการโอนเงินแบบเกามากข้ึน และสอดคลองกับงานวิจัยของ รัชนี ไพศาลวงศดี (2555) ศึกษา

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเสื้อผาสตรีทางอินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานครผล

การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางท่ีมีความรูความเขาใจเก่ียวกับระบบการใชงานออนไลนดานความ

สวยงามสีสันเปนหมวดหมูของสินคาในเว็บดานการตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคาและบริการ

และดานความปลอดภัยของวิธีการชําระเงินมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีทาง

อินเตอรเน็ต 

 

5.3 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใช  

 5.3.1 ผูบริหาร ผูประกอบการ หรือผูท่ีเก่ียวของ ควรนําผลการวิจัยท่ีไดไปใชเปนขอมูลใน

การดําเนินการตามนโยบายสงเสริมทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชนสูงสุดใน

อนาคต 
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 5.3.2 ผูประกอบการควรสงเสริมเรื่องของการบริการหลังการขายในธุรกิจออนไลน โดยผูขาย

จะบริการใหเปนอยางดีเพราะจากการศึกษาจะพบวาผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติท่ีดีตอสินคา

ออนไลน ดังนั้นการเพ่ิมบริการหลังการขายจะชวยเพ่ิมความม่ันใจใหกับสินคามากยิ่งข้ึน  

5.3.3 นักวิชาการ นักวิจัย และผูสนใจท่ัวไป สามารถนําผลวิจัยไปใชเพ่ือตอยอดในการวิจัย

เก่ียวกับการซ้ือสินคาออนไลนรวมถึงเปนขอมูลพ้ืนฐานในการนําไปศึกษาตอ  

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งไป  

 5.4.1 ควรศึกษาเก่ียวกับปจจัยท่ีสงผลตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน วามีปจจัย

อะไรบางท่ีสงผลทําใหธุรกิจรูปแบบนี้เติบโตข้ึนเรื่อยๆ 

5.4.2 ควรทําการเก็บรวบรวมขอมูลเปนระยะๆ ซ่ึงเหมาะสมกับการศึกษากับกลุมตัวอยางท่ี

เปนผูใชบริการผานระบบออนไลนท่ีมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนในปจจุบัน  
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แบบสอบถาม 

ปจจัยที่มีผลตอความตองการซื้อสินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานคร 

ที่มีอายุ 22 ปขึ้นไป 

 แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําข้ึนเพ่ือเปนสวนหนึ่งของการศึกษาคนควาอิสระของนักศึกษา

ปริญญาโทหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัยกรุงเทพขอมูลท้ังหมดจะถูกเก็บเปน

ความลับ และใชเพ่ือการศึกษาวิจัยกรณีนี้เทานั้นผูจัดทําขอขอบพระคุณเปนอยางสูงท่ีทานไดสละเวลา

ในการใหขอมูลอันเปนประโยชนตอการทําวิจัยครั้งนี้ 

 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม   

คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชอง [  ] หนาหัวขอท่ีตรงกับความเปนจริงเก่ียวกับตัวทานมาก

ท่ีสุด 

 

1. เพศ   [  ] ชาย    [  ] หญิง 

 

2. อายุ 

[  ] 22-30 ป   [  ] 31-40 ป   [  ] 41-50 ป 

 [  ] 51-60 ป   [  ] มากกวา 60 ป 

 

3. ระดบัการศึกษา 

 [  ] ต่ํากวาปริญญาตรี  [  ] ปริญญาตรี   [  ] สูงกวาปริญญาตรี 

 

4. อาชีพ 

 [  ] เจาของกิจการ  [  ] พนักงานบริษัทเอกชน  [  ] รับราชการ 

 [  ] พนักงานรัฐวิสาหกิจ  [  ] อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ...........................  

 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

[  ] นอยกวา 10,000 บาท [  ] 10,000-20,000 บาท  

[  ] 20,001 – 30,000 บาท [  ] 30,001 – 40,000 บาท  

[  ] 40,001 – 50,000 บาท [  ] มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 
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6. ทานซ้ือสินคาออนไลนบอยแคไหน 

[  ] ไมเคยสั่งซ้ือสินคา/บริการผานทางอินเตอรเน็ต  [  ] นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 

[  ] เฉลี่ย 1 ครั้งตอสัปดาห    [  ] มากกวา 1 ครั้งตอสัปดาห 

[  ] เฉลี่ย 1-3 ครั้งตอเดือน 

 

7. ประเภทของสินคาออนไลน ท่ีทานเคยเลือกซ้ือ/มีแนวโนมท่ีจะซ้ือมากท่ีสุด 

[  ] เสื้อผา เครื่องแตงกายแฟชั่น  [  ] เครื่องสําอาง     

 [  ] เครื่องประดับ อัญมณี  [  ] อุปกรณสื่อสาร อุปกรณไฮเทค 

[  ] เครื่องใชไฟฟา   [  ] หนังสือ 

[  ] อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................. 

 

8. งบประมาณในการซ้ือสินคาออนไลนแตละครั้ง 

[  ] นอยกวา 1,000 บาท  [  ] 1,001- 2,000 บาท [  ] 2,001- 3,000 บาท 

[  ] 3,001 – 4,000 บาท  [  ] มากกวา 4,000 บาท 

 

สวนที่ 2 ทัศนคติที่มีตอสินคาออนไลน 

คําชี้แจง

(5 = เห็นดวยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดวยมาก, 3 = เห็นดวยปานกลาง, 2 = เห็นดวยนอย, 1 = เห็นดวย

นอยท่ีสุด) 

โปรดทําเครื่องหมายลงในชองขอความท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานหรือขอเท็จจริงมาก

ท่ีสุด 

ทัศนคติตอสินคาออนไลน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ทานทราบวาการซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหทานมีเวลาวางมากข้ึน      

2. ทานทราบวามีสินคาใหม ๆ ออกจําหนายขายแบบออนไลนอยางสมํ่าเสมอ      

3.ทานรูสึกวาสินคาออนไลนทําใหทานรูจักสินคาจากตางประเทศมากข้ึน      

4. ทานรูสึกพึงพอใจทุกครั้งในการซ้ือสินคาออนไลน      

5. ทานรูสึกวาการซ้ือสินคาออนไลนเปนสินคาท่ีทันสมัย      

6. ทานคิดวาการซ้ือสินคาออนไลน กําลังเปนท่ีนิยมของสังคม      
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สวนที่ 3 ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดของสินคาออนไลน 

คําชี้แจง

(5 = เห็นดวยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดวยมาก, 3 = เห็นดวยปานกลาง, 2 = เห็นดวยนอย, 1 = เห็นดวย

นอยท่ีสุด) 

โปรดทําเครื่องหมายลงในชองขอความท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานหรือขอเท็จจริงมาก

ท่ีสุด 

สวนประสมทางการตลาดของสินคาออนไลน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. สินคามีความหลากหลาย      

2. สินคามีรายละเอียดท่ีชัดเจน      

3. ขอมูลของสินคาหาไดงาย      

4. สินคามีใหเลือกหลากหลายแบรนด      

5. สินคามีความเหมาะสมกับราคา      

6. ราคาสินคาถูกกวาแหลงจําหนายท่ัวไป      

7. มีหลายระดับราคาใหเลือก      

8. สินคามีราคาบอกไวชัดเจน      

9. มีสวนลดพิเศษมากกวารานคาท่ัวไป      

10. ราคาสินคาตรงกับความตองการ      

11. ความปลอดภัยของเว็บไซต แอปพลิเคชั่น ฯลฯ      

12. ซ้ือสินคาไดตลอด 24 ชัว่โมง      

13. มีการจัดหมวดหมูสินคาชัดเจน      

14. มีความสะดวกสบายในการรับ-สงสินคา      

15. สั่งสินคาจากตางประเทศไดงาย      

16. โปรโมชั่นสวนลดพิเศษ      

17. มีสวนลดพิเศษเม่ือซ้ือสินคาในปริมาณมากและชวงเทศกาลตาง ๆ      

18. มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก      

19. มีรีวิวหรือการบอกตอจากผูใชบริการ      

20. มีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีงายตอการใชบริการ      
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สวนที ่4 การยอมรับดานเทคโนโลย ี

คําชี้แจง

(5 = เห็นดวยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดวยมาก, 3 = เห็นดวยปานกลาง, 2 = เห็นดวยนอย, 1 = เห็นดวย

นอยท่ีสุด) 

โปรดทําเครื่องหมายลงในชองขอความท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานหรือขอเท็จจริงมาก

ท่ีสุด 

การยอมรับดานเทคโนโลยี 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ทานคิดวาซ้ือสินคาออนไลนจะชวยใหทานประหยัดเวลาในการทํากิจกรรม

ท่ัวๆไป 

     

2. ทานคิดวาการซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหทานทราบขอมูลของสินคาอยาง

ละเอียดและถูกตอง 

     

3. ทานคิดวาซ้ือสินคาออนไลนจะทําใหทานไดรับประสบการณใหม ๆ      

4. ทานคิดวาซ้ือสินคาออนไลนนั้นเปนเรื่องงาย ท่ีจะสามารถเรียนรูและทํา

ความเขาใจไดเอง 

     

5. ทานคิดวาซ้ือสินคาออนไลนนั้น เปนเรื่องงายท่ีจะสามารถใชงานไดอยาง

ชํานาญ 

     

6. ทานคิดวาซ้ือสินคาออนไลนสะดวก รวดเร็ว และมีข้ันตอนไมยุงยาก      

7. ทานคิดวาซ้ือสินคาออนไลนเม่ือเปรียบเทียบดานราคาแลว มีราคาถูกกวา

แหลงจําหนายอ่ืน 

     

8. ทานคิดวาซ้ือสินคาออนไลนทําใหทานไดรับสินคาหรือบริการท่ีตรงความ

ตองการของทาน 

     

9. ทานคิดวาการซ้ือสินคาออนไลนทําใหทานมีทางเลือกเก่ียวกับแบรนด

สินคามากกวาแหลงจําหนายอ่ืน 
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สวนที ่5: ความตองการซื้อสินคาออนไลน 

คําชี้แจง

(5 = ตองการมากท่ีสุด, 4 = ตองการมาก, 3 = ตองการปานกลาง, 2 = ตองการนอย, 1 = ตองการ

นอยท่ีสุด) 

โปรดทําเครื่องหมายลงในชองขอความท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานหรือขอเท็จจริงมาก

ท่ีสุด 

ความตองการซื้อสินคาออนไลน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

2. ทานมีความตองการซ้ือสินคาออนไลน หลังจากรับฟงคําแนะนําจาก

ครอบครัว/คนใกลชิด 
     

3. ทานมีความตองการซ้ือสินคาออนไลน หลังจากเปรียบเทียบขอมูล ราคา 

และความสะดวกสบายกับแหลงจําหนายอ่ืน ๆ 

     

4. ทานมีความตองการซ้ือสินคาออนไลน เพราะมีสินคาหลายหลายแบบและ

หลาย 

แบรนดใหเลือก 

     

5. ทานมีความตองการซ้ือสินคาออนไลน เพราะความสะดวกสบายในบริการ

ท่ีไดรับ 

     

6. ทานมีความตองการซ้ือสินคาออนไลน เม่ือเห็นโฆษณาจากเว็บไซตท่ีเขา

รับชมอยางสมํ่าเสมอ หรือจากคํารีวิวของลูกคาท่ีเคยสั่งซ้ือจากเว็บไซตนั้น ๆ 

     

 

สวนที ่6: ขอเสนอแนะและความคิดเพิ่มเติม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

ขอขอบคุณที่ทานสละเวลาในการตอบแบบสอบถามเปนอยางยิ่ง  
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