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การวิจัยครั้งนีมี้ความมุงหมาย เพ่ือศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ลักษณะ Website และปจจัยทางดานแรงจูงใจในการ
ซื้อสินคาของผูบริโภคที่มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาในเวบ็ไซต www.NANANAKA.com   
กลุมตัวอยาง ไดแก ผูใชอินเตอรเน็ตที่เคยซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ที่มีรายชื่อ
อยูในฐานขอมูลลูกคาของเว็บไซต จํานวน 150 คน และผูใชอินเตอรเน็ตที่เคยเขามาเยี่ยมชมและซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com จํานวน 201 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ ความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบสมมติฐานใชสถิติ การทดสอบไคสแควร 
 ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26 - 36 ป การศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 15,001-25,000 บาท ผูบริโภคมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะWebsite ดานการออกแบบ (Context Factor) ดานเน้ือหา 
(Content Factor) ดานชุมชน (Community Factor) ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) ดาน
การคา (Commerce Factor) อยูในระดับปานกลาง และมีระดับความคิดเห็นดานการสื่อสาร 
(Communication Factor) อยูในระดับมาก สวนแรงจูงใจดานเหตุผลและแรงจูงใจดานอารมณอยูใน
ระดับปานกลาง พฤติกรรมการใช www.NANANAKA.com พบวา ผูบริโภคสวนมากมีความถี่ในการ
ซื้อ1 ครั้งภายใน 3 เดือนที่ผานมา และซื้อสินคาเปนเงิน 1,001 – 2,000 บาทตอครั้ง ผูบริโภค
สวนมากจะแนะนําใหบุคคลอื่นซ้ือ และจะกลับเขาไปซื้อสินคาทางเว็บไซต NANANAKA 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา 

 1.  อาชีพปจจุบัน และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com ในทุกดาน 

 2.  ลักษณะเวบ็ไซตดานเนื้อหา (Content Factor) ดานการสื่อสาร (Communication 
Factor) และดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซตwww.NANANAKA.com ในทุกดาน สวนลักษณะเวบ็ไซตดานการออกแบบ (Context 
Factor) ดานชุมชน (Community Factor) และดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซตwww.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อ
ตอครั้ง 

 3.  แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต
www.NANANAKA.com ในทุกดาน สวนแรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อตอครั้ง 
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 The objective of this research is to study the relationships between demographic 
factor comprising; gender, age, education, occupation, average income per month; website 
attributes; motivation to buy and buying behavior on www.nananaka.com website. 
      The samples are internet users who have bought goods via www.nananaka.com 
website. These internet users include 150 website members and 201 website non-members 
who used to visit and buy products through www.nananaka.com website. The data were 
gathered by using the questionnaire survey.  The statistics methods were frequency, 
percentage, mean, and standard deviation.  Chi-Square was used for hypothesis testing.  

 The results of the research showed that most respondents were female, aged 
between 26-36 years old, held a bachelor’s degree, employed in private companies, and 
had income of 15,001-25,000 baht per month. The respondents rated the attributes of 
website at moderate level in terms of context factor, content factor, community factor, 
connection factor, commerce factor, rational motivation and emotional motivation. 
Meanwhile, communication factor was rated at a very high level. It was found that most 
consumers purchased once in the past three months from the website and spent 1,001-
2,000 baht per time. Most of them would suggest others to buy from the website and 
meanwhile, they themselves would also repurchase the product from www.nananaka.com 
website. 
 Results of hypothesis testing are as follows: 
 1.  Occupation and average income per month had relationship with purchasing 
behavior on www.nananaka.com website in all aspects. 
 2.  Content factor, communication factor, and commerce factor had relationship 
with purchasing behavior on www.nananaka.com website in all aspects. Context factor, 
community factor, and connection factor had relationship with purchasing behavior on 
www.nananaka.com website in terms of the amount of purchase per time. 
  3.  Rational motivation had relationship with purchasing behavior via 
www.nananaka.com website in all aspects, whereas, emotional motivation had relationship 
with purchasing motivation via www.nananaka.com website in terms of value of purchase 
per time. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

ภูมิหลัง 
 

 ประเทศไทยมีผูใชอินเตอรเน็ตกวา 18 ลานคน โดย 4 ใน 5 ใชอินเตอรเน็ตคนหาขอมูล
สินคาหรือรานคา โดยใชเวลากับอินเตอรเน็ตมากกวาสื่อโทรทัศน 2 เทา และมากกวาสื่อสิ่งพิมพถึง 
5 เทา จากผลการสํารวจพบวา คนไทยใชเวลากับสื่อออนไลนเกือบ 34 ชั่วโมงตอสัปดาห ไมวาการ
ทํางานหรือชีวิตประจําวัน อินเตอรเน็ตเปนเหมือนชองทางแรกในการคนหาขอมูล เปรียบเทียบ
สินคาและราคา ซื้อสินคาและบริการตางๆ การคนหาธุรกิจในทองถิ่นคอนขางเปนที่นิยมมาก ซึ่งใน
ความเปนจริงแลว ผูบริโภคชาวไทยยังชอบคนหาขอมูลเกี่ยวกับรานอาหารดีๆ รานดอกไม รวมถึง
แหลงทองเที่ยวอีกดวยจากการศึกษาพบวานักช็อป ชาวไทยถึง 72 เปอรเซ็นต คนหาขอมูลบน
ออนไลน กอนเดินทางไปซื้อจริงที่ราน หรือสั่งซื้อออนไลน (www.matichon.co.th/prachachart) 

 นอกจากนี้ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ (เนคเทค) ไดเผยผล
การสํารวจกลุมผูใชอินเทอรเน็ตป 2552 มีผูเขารวมตอบแบบสอบถามทั้งหมด 11,991 คน และมี
คําถามพิเศษเกี่ยวกับพฤติกรรมการติดตามขาวออนไลนปรากฏวา มีการใชงานที่บานมากสุด 
52.3% เพ่ิมขึ้นจากปที่ผานมา ใชจากที่ทํางาน37% ซึ่งเปนปริมาณที่ลดลง ชวงเวลาที่ใช 2 ทุมถึง
เที่ยงคืนมากสุด 37.3% วิธีการเขาถึงอินเทอรเน็ตเปนการใชงานผาน ADSL 40.3% แตมีการใชงาน
ผานมือถือเพิ่มขึ้นจาก 7% เปน 10.1% กิจกรรมที่ทําบนอินเตอรเน็ตมากสุดคือ การคนหาขอมูล 
29.7% ใชอีเมล 21.9% ติดตามขาว 9.3% การเรียนรูผานทางอินเทอรเน็ตเพิ่มมากขึ้น (อีเลิรนน่ิง) 
8% สําหรับพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผานเน็ตพบวาไมเคยซื้อ 52.2% เคยซ้ือ 47.8% 
สาเหตุที่ไมซื้อสินคาผานเน็ตคือ ไมไวใจผูขาย 61.3% ไมสามารถจับตองสินคาได 59.9% ไมม่ันใจ
ระบบชําระเงิน 44.6% ขั้นตอนสั่งซ้ือยุงยาก 40.7%  ไมตองการใหขอมูลบัตรเครดิต 31.1% สินคา
และบริการที่สั่งซ้ือบนเน็ตมาสุดคือหนังสือ 36.3% การสั่งจองบริการตางๆ 30.9% เสื้อผาและเครื่อง
แตงกาย 21.5% (http://www.manager.co.th/asp-in/PrintNews.aspx?NewsID=9530000007663) 

 จากแนวโนมดังกลาวสงผลใหการเปดรานคาออนไลน การประกาศซื้อ-ขายสินคา จึงเปน
อีกหนึ่งชองทางสรางเงินที่นาสนใจ โดยเฉพาะกับคนที่มีปญหาเรื่องทําเลหรือขาดเงินทุนในการเปด
ราน จึงทําใหธุรกิจรานคาออนไลนเกิดขึ้นเปนจํานวนมากในชวง 2-3 ปที่ผานมา แมจะไมมีความรู
ทางดานการเขียนโปรแกรม ก็สามารถพัฒนารานออนไลนของตนเองได เพราะมีโปรแกรมสําเร็จรูป
และมีผูใหบริการดานนี้คอยรองรับอยูเปนจํานวนมาก อาทิเชน เว็บไซต Weloveshopping.com, 
Tarad.com เปนตน ซึ่งเปนเว็บไซตผูใหบริการที่ไดรับความนิยมเปนอันดับตนของประเทศไทย และ
มีผูเขามาเปดรานคาเปนจํานวนมาก 

 เจาของธุรกิจเว็บไซต NANANAKA.com จึงมีความสนใจที่จะทําธุรกิจรานคาผานระบบ
อินเตอรเน็ต โดยเปนรานคาออนไลนที่จําหนายอาหารเสริมจําพวกวิตามินนําเขาจากอเมริกา ซึ่ง
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สาเหตุในการเลือกจําหนายวิตามิน เน่ืองจากกระแสรักสุขภาพ และพฤติกรรมการบริโภควิตามิน
กําลังไดรับความนิยมเปนอยางมากสําหรับการดําเนินชีวิตในปจจุบัน ดังจะเห็นไดจากผลการสํารวจ
พฤติกรรมการบริโภควิตามิน-อาหารเสริมของคนกรุงเทพฯ ของทีมสํารวจและผู เชี่ยวชาญ
มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ พบวา ประชาชนในกรุงเทพฯ รอยละ 60 เคยรับประทาน
วิตามินและอาหารเสริม โดยในสวนของวิตามิน รอยละ 66.2 บริโภควิตามินซี และรอยละ 73.8 
บริโภคอาหารเสริมเพื่อบํารุงรางกาย นอกจากนั้นพบวา ประชาชนรอยละ 38.6 ทานอาหารเสริม
หรือวิตามินอยางนอยสัปดาหละ 1 ครั้งหรือมากกวา และรอยละ 30.7 รับประทานเปนประจําทุกวัน 
ในเรื่องคาใชจาย รอยละ 60.8 มีคาใชจายเดือนละไมเกิน 1,000 บาท และผลสํารวจทัศนคติที่มีตอ
วิตามินและอาหารเสริม ผูบริโภครอยละ 54.2 คิดวาการทานวิตามินและอาหารเสริมเปนสิ่งมี
ประโยชน เพราะรางกายอาจไดรับสารอาหารไมครบทุกประเภท อยางไรก็ตาม รอยละ 21.6 ไม
บริโภควิตามินและอาหารเสริม เพราะคิดวาไมมีประ โยชน และกอใหเกิดผลเสียตอรางกายเพราะ 
การรับวิตามินหรืออาหารเสริมที่มากไป อาจเกิดสารตกคางและเปนอันตรายตอรางกาย ควรรับจาก
ธรรมชาติดีกวาของที่สังเคราะหขึ้นมา โดยเหตุผลที่คนสวนใหญเลือกบริโภค "วิตามินซี" มากเปน
พิเศษนาจะเกิดขึ้นเพราะวาประเทศไทยอยูในเขตอากาศรอนชื้น มีความผันแปรของ อากาศอยู
ตลอดเวลา ทําใหคนเปนหวัดบอยครั้ง คน สวนมากทราบคุณประโยชนของวิตามินซีวาสามารถชวย
เสริมภูมิคุมกันโรคภูมิแพ และปองกันการเปนโรคหวัดได รางกายไมสามารถสรางวิตามินซีขึ้นเองได 
จึงตองรับประทานเสริม วิตามินซีสามารถรักษาอาการอักเสบอันเนื่องมาจากแบคทีเรียและไวรัสได
ดวย "แตการปองกันโรคใดๆ ตองใชหลายวิธีการรวมกัน และเราสามารถรับวิตามินซีไดจากอาหาร
ประเภทผักและผลไม" นอกจากนี้ยังใหความเห็นเรื่องตลาดของอาหารเสริมในอนาคตวา นาจะมีการ
เจริญเติบโตในระดับที่สูงเนื่องจาก ปจจุบันประชาชนหันมาใสใจกับเร่ืองของสุขภาพมากขึ้น ไมวา
สภาพเศรษฐกิจจะเปนอยางไรก็ตาม แตผูคนยังคงตองการมีสุขภาพที่ดี และ "โฆษณา" ก็เปนสวน
หนึ่งที่ทําใหตลาดอาหารเสริมยังอยูไดและมีแนวโนมการเติบโตสูงขึ้น  
(http://health.kapook.com/view6840.html) 

 อยางไรก็ตาม การที่วิตามินและอาหารเสริมไดรับความนิยมสูงน้ันยอมทําใหเปนที่
ตองการเขามาในตลาดของผูคาเปนจํานวนมาก ประกอบกับชองทางการจําหนายผานทางระบบ
อินเตอรเน็ตเขามามีบทบาทในปจจุบันซึ่งทําไดงายและตรวจสอบไดยากจากหนวยงานรัฐบาล จึง
สงผลใหเว็บไซต www.NANANAKA.com มีคูแขงเพิ่มขึ้นเปนจํานวนมาก และสินคาจําพวกวิตามิน
และอาหารเสริมน้ีแมจะมีประโยชนตอผูรับประทานแตในทางกลับกันก็อาจมีอัตรายถึงแกชีวิตไดหาก
ไมมีความรู หรือซ้ือสินคาปลอมที่มีขายอยางแพรระบาดตามเว็บไซตรานคาออนไลนในปจจุบัน 
ดังนั้นจึงเปนเหตุผลใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาวิจัยถึงทัศนคติ รูปแบบการดําเนินชีวิต และแรงจูงใจที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com เพ่ือใหทราบถึงปจจัย
ตางๆ ที่สนับสนุนแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่มีตอสินคาวิตามินที่มีทั้ง
ประโยชนและอันตรายหากผูบริโภคขาดความรูความเขาใจ ซึ่งผลงานวิจัยจะเปนประโยชนตอ
ผูประกอบการและสามารถนําไปปรับปรุงพัฒนากําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหสอดคลองกับ
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ทัศนคติ รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภค รวมถึงพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลง
อยูตลอดเวลา 
 

ความมุงหมายของงานวิจัย 
 ในการวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

ร า ย ไ ด เ ฉ ลี่ ย ต อ เ ดื อ นที่ มี ค ว า ม สั ม พั น ธ กั บ พฤติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ สิ น ค า ผ า น เ ว็ บ ไ ซ ต 
www.NANANAKA.com 

 2.  เพ่ือศึกษาลักษณะ Website ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com 
 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานแรงจูงใจในการซื้อสินคาของผูบริโภคที่มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาในเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 
ความสําคัญของงานวิจัย 

 การวิจัยในครั้งนี้มีความสําคัญของการศึกษาคนควาดังนี้ 
 1.  เพ่ือประโยชนตอเจาของเว็บไซต www.NANANAKA.com นําไปพัฒนาการนําเสนอ

สินคาและใหบริการแกลูกคาไดอยางตรงความตองการและเหมาะสม และสามารถกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 2.  เพ่ือประโยชนตอผูที่สนใจที่จะดําเนินธุรกิจการคาอิเล็กทรอนิกสใหสามารถวางแผน
การตลาดใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค 

 3.  เพ่ือประโยชนตอนักวิจัยนักวิชาการไดนําขอมูลเพ่ือการอางอิงและการศึกษาเพื่อ
ขยายองคความรูในสาขาวิชาการตลาดตอไป 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

 1. ขอบเขตของเนื้อหา 
  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาลักษณะ Website และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 2. ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการศึกษาและวิจัยครั้งนี้ แบงออกเปน 2 กลุม คือ ลูกคาที่เปนสมาชิก

ของเว็ปไซต www.NANANAKA.com จํานวน 150 คน และกลุมลูกคาที่ไมไดเปนสมาชิกกับทาง
เว็บไซต www.NANANAKA.com จํานวน 423 คน (ขอมูลจากฐานขอมูลของเว็ปไซต 
www.NANANAKA.comเดือนพฤศจิกายน 2553) 
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 3. กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชสําหรับการวิจัยครั้งนี้ แบงออกเปน 2 กลุม คือ 

  1.  กลุมที่เปนสมาชิกกับทางเว็ปไซต คือ ผูใชอินเตอรเน็ตที่เคยซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com โดยใชกลุมผูบริโภคที่มีรายชื่ออยูในฐานขอมูลลูกคาของทาง
เว็บไซต จํานวน 150 คน 

  2.  กลุมลูกคาที่ไมไดเปนสมาชิกกับทางเว็บไซต คือ ผูใชอินเตอรเน็ตที่เคยเขามา
เย่ียมชมและซ้ือสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com จํานวน 423 คน ดังน้ัน จึงกําหนด
ขนาดตัวอยางโดยใชตารางสําเร็จรูปของ Krejcie; & Morgan (1970: 608) ไดกลุมตัวอยาง จํานวน 
201 คน 

ดังนั้น กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ทั้งหมดเทากับ 351 คน 
 

 ตัวแปรที่ศึกษา 
  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปนดังนี้ 
  1. ลักษณะทางดานประชากรศาสตร 

  1.1 เพศ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญิง 

  1.2 อายุ 
   1.2.1 15 - 25 ป 
   1.2.2 26 - 36 ป 
   1.2.3 37 ปขึ้นไป 

  1.3 ระดับการศึกษา 
   1.3.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 
   1.3.2 ปริญญาตรี 
   1.3.3 สูงกวาปริญญาตรี 

  1.4 อาชีพ 
   1.4.1 นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
   1.4.2 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   1.4.3 พนักงานบริษัทเอกชน 
   1.4.4 ธุรกิจสวนตวั/เจาของกิจการ 
   1.4.5 อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ.......................................................... 

  1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
   1.5.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
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   1.5.2 15,001 - 25,000 บาท 
   1.5.3 25,001 - 35,000 บาท 
   1.5.4 35,001 ขึ้นไป 

  2. ลักษณะเวบ็ไซต www.NANANAKA.com แบงเปน 6 ตัวแปร ดังนี้ 
  2.1 ดานการออกแบบ (Context Factor) 
  2.2 ดานเนื้อหา (Content Factor) 
  2.3 ดานชุมชน (Community Factor) 
  2.4 ดานการสื่อสาร (Communication Factor) 
  2.5 ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) 
  2.6 ดานการคา (Commerce Factor) 

  3. แรงจูงใจในการใชเวป็ไซต แบงเปน 2 ตัวแปร ดังนี้ 
  3.1 ดานเหตุผล  
  3.2 ดานอารมณ  

 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแก พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1.  ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง ผูบริโภคที่ซื้อสินคาจากเว็บไซต 
www.NANANAKA.com โดยใชกลุมผูบริโภคที่มีอายุ 15 ปขึ้นไป 
 2.  ลักษณะเว็บไซต หมายถึง ลักษณะของเว็บไซตที่ผูใชเว็บไซตรับรูเกี่ยวกับ 
www.NANANAKA.com ในดานตางๆ ไดแก 

  2.1 ดานการออกแบบ (Context Factor) หมายถึง การจัดวางและการออกแบบที่งาย
ตอการใชงาน เชน สามารถเขาถึงและเรียกใชขอมูลจากเว็บไซตไดดวยความรวดเร็ว (Download 
Quickly) หนาแรกของเว็บไซตตองมีความงายตอความเขาใจ (Easy to Understand) ของผูเขามา
ใชงาน (Visitor) และผูเขามาใชงานสามารถคนหาขอมูลดวยความงาย (Easy to Navigate) และ
เปดเว็ปหนาตาง ๆ ไดอยางรวดเร็ว (Open Quickly)  

  2.2 ดานเนื้อหา (Content Factor) หมายถึง เนื้อหานาสนใจ (Interesting) เปน
ประโยชน (Useful) และมีการเปลี่ยนแปลงอยางตอเน่ือง (Continuously Changing) ทําใหผูเขามา
ประทับใจตั้งแตครั้งแรกและชวนให กลับมาอีกคือ ใหขอมูลที่ลึก (Deep Information) มีการปรับปรุง
เน้ือหาอยางสม่ําเสมอ  

  2.3 ดานชุมชน (Community Factor) มีระบบการสื่อสารที่ทําใหผูใชกับผูใชสามารถ
ติดตอกัน 
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  2.4 ดานการสื่อสาร (Communication Factor) มีชองทางการติดตอแบบสองทาง 
(Two-Way Communication) คือ ระหวางผูใชติดตอกับเว็บไซต และเว็บไซตติดตอกับผูใช 

  2.5 ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มีการเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตอ่ืน ๆ 
  2.6 ดานการคา (Commerce Factor) มีระบบการทําธุรกรรม (Transaction) ในการ

ทําการคา เชน ระบบการชําระเงิน การสั่งซื้อสินคา 
 3.  แรงจูงใจในการใชเว็บไซต (Motivation) หมายถึง ความจําเปนของผูใชเว็ปไซตที่
ทําใหบุคคลใชเว็บไซต ในงานวิจัยนี้ศึกษา 2 ลักษณะ คือ แรงจูงใจดานเหตุผล และแรงจูงใจดาน
อารมณ 
  3.1 แรงจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งกระตุนโดยถือเกณฑใช
หลักเหตุผล เชน ความนาเชื่อถือของเว็บไซต คุณประโยชน คุณภาพของสินคา (วิตามิน) และราคา 
  3.2 แรงจูงใจดานอารมณ (Emotional motives) หมายถึง สิ่งกระตุนโดยถือเกณฑการ
ใชความรูสึกสวนตัว ไดแก ความรูสึกตอตราสินคา (Vitamin World) ความรูสึกตอบริการของ
เว็บไซต ความชอบสวนตัว บุคคลใกลชิดแนะนํา 
 4.  พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Buying behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่ง
ผูบริโภคซื้อสินคาจากเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดแก ความถี่ในการซื้อ มูลคาในการซื้อตอ
ครั้ง การแนะนําบุคคลอื่น การกลับมาซื้อในครั้งตอไป 

 5.  การคาอิเล็กทรอนิกส E-Commerce (Electronic Commerce) หมายถึง รานคาที่
เปดจําหนายสินคาโดยอาศัยเทคโนโลยีดาน อิเล็กทรอนิกส หรือใชอินเทอรเน็ตเปนสื่อกลาง 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

(Independent Variable)      (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ลักษณะทางประชากรณศาสตร 
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ  
- รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ลักษณะเว็บไซต  
www.NANANAKA.com 

1. ดานการออกแบบ (Context Factor) 
2. ดานเนื้อหา (Content Factor)  
3. ดานชุมชน (Community Factor) 
4.ดานการสื่อสาร(Communication Factor) 
5.ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) 
6. ดานการคา (Commerce Factor) 

ปจจยัดานแรงจงูใจในการซื้อสนิคาผาน
เว็บไซตwww.NANANAKA.com 

- ดานเหตุผล 
  1. ความประหยัด (Economy) 
  2. ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช 
(Efficiency and Capacity) 
  3. ความเชื่อถอืได (Dependability) 
  4. ความทนทานถาวร (Durability) 
  5. ความสะดวกในการใช (Convenience) 
- ดานอารมณ  
  1. การเอาอยางแขงดีกัน (Emulation) 
  2. ตองการจุดเดนเปนเอกเทศ (Individuality) 
  3. ตองการอนุโลมคลอยตามผูอืน่ 
(Conformity) 
  4. ตองการความสะดวกสบาย (Comfort) 
  5. ตองการความสําราญเพลิดเพลินใจ 
(Entertainment and Pleasure) 
  6. ความทะเยอทะยานมักใหญใฝสูง 
(Ambition) 

 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา 
ผานเว็บไซต  

www.NANANAKA.com  
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สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com  
 2.  อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com  
 3.  ระ ดับการศึกษามีความสัม พันธกับพฤติกรรมการซื้ อสินค าผ านเว็บไซต 

www.NANANAKA.com 
 4.  อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 
 5. รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต

www.NANANAKA.com 
 6.  ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 
 7.  ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 
 8.  ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 
 9.  ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 
 10. ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 
 11. ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 
 12. แรงจูงใจดานเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต

www.NANANAKA.com 
 13. แรงจูงใจดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต

www.NANANAKA.com 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาลักษณะ Website และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต www.NANANAKA.com ผูวิจัยไดมีการคนควางานวิจัย เอกสาร และทฤษฎีตางๆ ที่

เกี่ยวของดังนี้ 
 1.  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับทัศนคต ิ
 2.  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
 3.  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
 4.  ทฤษฎีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
 5.  ขอมูลเกี่ยวกบัการคาอิเล็กทรอนิกส E-Commerce 
 6.  ขอมูลเกี่ยวกบัเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 
 7.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 
 ทัศนคติถือเปนปจจัยสําคัญที่จะนําไปสูการเกิดพฤติกรรมของบุคคล การที่บุคคลจะเกิด

พฤติกรรมตอสิ่งใดทั้งที่เปนไปในทางบวกและในทางลบ ยอมเกิดจากทัศนคติของบุคคลนั้นๆเปน
อันดับแรก ซึ่งแนวความคิดเกี่ยวกับทัศนคตินั้นมีผูใหความหมายไวมากมาย แตกตางกันตาม
แนวความคิดและทฤษฎีของแตละทาน ดังตอไปน้ี 

 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2525: 395) ไดใหความหมายทัศนคติไววา เปน
คําสมาส ระหวางคําวาทัศนะ ซึ่งแปลวาความเห็น กับคําวาคติซึ่ง แปลวาแบบอยางหรือลักษณะ 
เม่ือรวมกันเขาจึงแปลวา ลักษณะของความเห็น ซึ่งหมายถึงความรูสึกสวนตัวที่เห็นดวยตอเร่ืองใด
เรื่องหน่ึง หรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

 นฤมล เตรียมพงศพันธ (2540: 14) กลาววา ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของ
บุคคลที่มีตอเร่ืองใดเรื่องหน่ึง ซึ่งจะแสดงออกใหเห็นไดจากคําพูดหรือพฤติกรรมตามองคประกอบ 3 
ดาน คือ องคประกอบดานความรู องคประกอบดานความรูสึกและองคประกอบดานแนวโนม
พฤติกรรม 

 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2550:  1-2) ไดใหความหมายของคําวาทัศนคติหรืออาจใชคําวาเจต
คติ ทัศนคติเปนนามธรรม และเปนสวนที่ทําใหเกิดการแสดงออกดานปฎิบัติ แตทัศนคติไมใช
แรงจูงใจ (Motive) และแรงขับ (Drive) หากแตเปนสภาพแหงความพรอมที่จะโตตอบแสดงใหทราบ
ถึงแนวทางการตอบสนองของบุคคลตอสิ่งเรา 

 โบวี่ ฮุลตัน และทริล (ราเชนทร อุดมลาภธรรม. 2549: 11; อางอิงจาก Bovee, Houston; 
& Thrill. 1995: 121) กลาววา ทัศนคติ หมายถึง ความโนมเอียงในดานบวก (Positive) หรือความ
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โนมเอียงในดานลบ (Negative inclination) ของบุคคลที่มีตอตราสินคา บุคคล สถานที่ แนวคิดหรือ
ประเด็นตาง ๆ ซึ่งทัศนคติมีความสําคัญมากนักตอนักการตลาด เพราะทัศนคติมีความสัมพันธตอ
กระบวนการซื้อ และการกระทําการซื้อของผูบริโภคทั้งหลาย 

 ออลพอรต (Allport. 1975:  22) ไดใหความหมายของคําวา ทัศนคติวาสภาวะของความ
พรอมทางดานจิตซ่ึงเกิดขึ้นจากประสบการณ สภาวะความพรอมน้ีจะเปนแรงที่กําหนดทิศทางของ
ปฎิกิริยาของบุคคล ที่จะมีตอบุคคล สิ่งของหรือสถานการณที่เกี่ยวของ 

 คอทเลอร และคณะ (Kotler; et al. 2006:  92) กลาววา ทัศนคติ เปนความรูสึก อารมณ
และวิวัฒนาการดานความชอบหรือไมชอบของคนเราที่มีมานาน อีกทั้งการแสดงออกมีความโนม
เอียงไปยังนิสัยหรือความคิดบางอยางได คนเราจะมีความรูสึกตอทุกสิ่งทุกอยาง ไดแก ศาสนา 
การเมือง เสื้อผา ดนตรี อาหาร และอ่ืน ๆ ทัศนคติจะเปนตัววางคนเราใหอยูในกรอบของความชอบ
หรือไมชอบ ตอนิสัยอยางใดอยางหนึ่ง โดยการขับเคลื่อนเขาหา หรือหนีหางจากสิ่งนั้น 

 เคนดเดอร (Howard H. Kendler. 1963:  572) กลาววา ทัศนคติ หมายถึง สภาวะความ
พรอมของบุคคลที่จะแสดงพฤติกรรมออกมาในทางสนับสนุน หรือตอตานบุคคล สถาบันสถานการณ
หรือแนวความคิด 

 กูด (Good. 1973:  59) กลาววา ทัศนคติ (Attitude) คือ ความรูสึกของคนเราที่มีความ
คิดเห็นตอสิ่งตางๆ รอบตัวเราในดานความรูสึกที่ชอบหรือไมชอบ เห็นดวยหรือไมเห็นดวยตอสิ่ง
นั้นๆ 

 ชิลส (H. Childs. 1975) กลาววา ทัศนคติหมายถึงแนวโนมของคนๆ หน่ึงที่มีตอสิ่งเรา
หรือเร่ืองบางเรื่อง รวมถึงผลรวมถึงความรูสึก อคติ ความกลัว ความคิด และความรูสึกอ่ืนๆ ที่มีตอ
เรื่องตางๆ 

 ชิฟฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994:  657) กลาววา ทัศนคติ (Attitude) 
หมายถึง ความโนมเอียงที่เรียนรู เพ่ือใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมพึง
พอใจที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึง การแสดงความรูสึกภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนม
เอียง พอใจหรือ ไมพอใจตอบางสิ่ง เชน สินคา ตราสินคา บริการ เน่ืองจากเปนผลของกระบวนการ
ทางจิตวิทยา ทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรงแตตองแสดงวาบุคคลกลาวถึงอะไรหรือทํา
อะไร 

 จากความหมายของทัศนคติที่กลาวมาขางตนจึงอาจสรุปไดวา ทัศนคติ หมายถึง 
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคทั้งในทางบวกและทางลบ ชอบหรือไมชอบ ความพึงพอใจหรือไมพึง
พอใจตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง อันเปนผลมาจากการเรียนรู ความเขาใจ และประสบการณในอดีต ทําใหการ
แสดงออกของแตละบุคคลนั้นมีความแตกตางกันไปตามทัศนคติของแตละคน ซึ่งจะสงผลตอ
พฤติกรรมการแสดงออก และมีความสัมพันธตอกระบวนการซื้อของผูบริโภค 
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 คุณลักษณะของทัศนคติ  (ธงชัย  สันติวงษ. 2539:  161)   
 1.  ทัศนคติเปนสิ่งที่อยูภายใน  กลาวคือ  เปนเรื่องของระเบียบความคิดที่เกิดขึ้นภายใน

ใจของแตละบุคคล มีคุณสมบัติเปนแรงจูงใจในอันที่จะทําใหบุคคลประเมินเหตุการณ หรือสิ่งใดสิ่ง
หน่ึง ซึ่งหมายความตอไปถึงการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมจริงดวย หรืออาจเรียกวาเปนสภาวะ
พรอมที่จะมีพฤติกรรมแลว 

 2.  ทัศนคติไมใชสิ่งที่มีมาแตกําเนิด  แตเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับการเรียนรูเร่ืองราวตางๆ
ที่ตนไดเกี่ยวของอยูดวยในภายนอก  และทัศนคติจะกอตัวจากการประเมินหลังจากที่ไดเกี่ยวของ
กับสิ่งภายนอกดังกลาว  แสดงใหเห็นวา  ทัศนคติที่มีอยูจะเปนผลที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู 

 3. ทัศนคติจะมีลักษณะมั่นคงถาวร กลาวคือ ภายหลังจากที่ทัศนคติไดกอตัวขึ้นมาแลว  
ทัศนคตินั้นจะมีความมั่นคงถาวรตามสมควร และไมเปลี่ยนแปลงในทันทีที่ไดรับตัวกระตุนที่แตกตาง
ไป  ทั้งนี้เพราะทัศนคติที่กอตัวขึ้นน้ันจะมีกระบวนการคิด วิเคราะห ประเมิน และสรุปจัดระเบียบ
เปนความเชื่อ แตไมไดหมายความวาจะเกิดการเปลี่ยนแปลงไมได การเปลี่ยนแปลงยอมตองใชเวลา
เพ่ือปรับกระบวนการดังกลาวดวย 

 4.  ทัศนคติจะมีความหมายอิงถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ ทัศนคติไมไดเกิดขึ้นมาจาก
ภายใน แตเปนสิ่งที่กอตัวหรือเรียนรูจากสิ่งที่มีตัวตนที่อางถึงได สิ่งที่ใชอางอิงเพื่อการสรางทัศนคติ
อาจเปนตัวบุคคล  กลุมคน  สถาบัน  สิ่งของ  คานิยม  เรื่องราวทางสังคม  หรือแมแตความนึกคิด
ตางๆ 

 การเกิดทัศนคติ 
 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2530:  64-65) ไดกลาววา การเกิดขึ้นของทัศนคติเปนสิ่งที่เกิดจาก

การเรียนรู (Learning) จากแหลงทัศนคติ (Source of Experience) ตางๆ ที่มีอยูมากมายและแหลง
สําคัญที่ทําใหเกิดทัศนคติ คือ 

 1. ประสบการณเฉพาะอยาง (Specific Experience) เม่ือบุคคลมีประสบการณเฉพาะ
อยางตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงในทางที่ดีและไมดี จะทําใหเขาเกิดทัศนคติตอสิ่งนั้นไปตามทิศทางที่เคยมี
ประสบการณมากอน 

 2.  การติดตอสื่อสารจากบุคคลอื่น (Communication From others) การไดรับการ
ติดตอสื่อสารจากบุคคลอื่น จะทําใหเกิดทัศนคติจากการรับรูขาวสารตางๆ จากผูอ่ืนได 

 3.  สิ่งที่เปนแบบอยาง (Models) การเลียนแบบผูอ่ืนทําใหเกิดทัศนคติขึ้นได 
 4.  ความเกี่ยวของกับสถาบัน (Institutional Factors) ทัศนคติของบุคคลหลายอยาง

เกิดขึ้น เน่ืองจากความเกี่ยวของกับสถาบัน เชน โรงเรียน วัด หนวยงานตางๆ เปนตน  
 ฟอสเตอร (Foster. 1952: 119) ไดสรุปแนวคิดที่เกี่ยวกับการเกิดของทัศนคติวาขึ้นอยูกับ

มูลเหตุ 2 ประการ คือ 
 1.  ประสบการณ (Experience) ที่บุคคลกับสิ่งของ บุคคล หมูคณะ เร่ืองราวตางๆหรือ

สถานการณจากการไดพบเห็น คุนเคย อาจถือไดวาเปนประสบการณโดยตรง (Direct experience) 
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และจากการไดยิน ไดฟง ไดเห็นรูปภาพ หรือไดอานเกี่ยวกับเร่ืองนั้น แตไมไดเห็นหรือไมไดทดลอง
กับของจริงดวยตนเอง ซึ่งถือวาเปนประสบการณทางออม (Indirect experience) เน่ืองจากทัศนคติ
เปนสิ่งที่บุคคลรับทราบ (Cognitive) บุคคลจะไมมีทัศนคติตอสิ่งที่เขาไมมีประสบการณทั้ง ทางตรง
และทางออม Foster ไดสรุปความคิดเกี่ยวกับทัศนคติดังภาพประกอบตอไปน้ี 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 2 ที่มาของทัศนคตติามแนวคิดของ Foster 

 
 ที่มา: Foster. (1952). Psychology for Life Adjustment. 

 
 2.  ระบบคานิยมและการตัดสินคานิยม (Value system and judgement) เน่ืองจากกลุม

ชนแตละกลุมมีคานิยมและตัดสินคานิยมไมเหมือนกัน คนแตละกลุมจึงอาจจะมีทัศนคติตอสิ่ง
เดียวกันแตกตางกันได “...การที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งจะมีทัศนคติที่ดีหรือไมดีตอสิ่ง ใดสิ่งหน่ึงหรือมี
ความรูสึกวาสิ่งน้ันถูกสิ่งน้ันผิด ยอมขึ้นอยูกับวัฒนธรรม คานิยม หรือมาตรฐานของกลุมที่บุคคลนั้น
รวมใชชีวิตอยู...” 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 แนวความคิดเกี่ยวกบัทศันคต ิ(Schematic Conception of Attitude ของ Foster) 
 

 ที่มา: Foster. (1952). Psychology for Life Adjustment. 

ประสบการณทางตรง 

ประสบการณทางออม 

ทัศนคติ

สิ่งเรา เชน บคุคล 
สถานการณ สิ่งของ กลุม

สังคม ปญหา หรือ
สิ่งแวดลอม 

สิ่งเรา เชน บุคคล 
สถานการณ สิ่งของ 

กลุมสังคม ปญหา หรอื
สิ่งแวดลอม 

ความรูความเขาใจ 

ความรูสึก ทัศนคต ิ

พฤติกรรม 

ทาทางแสดงการรับรูคําพูด
เกี่ยวกับความเชื่อ 

ทาทางแสดงความเห็นใจ
หรือความชอบและไมชอบ 

พฤติกรรมเปดเผยคําพูด
เกี่ยวกับพฤติกรรม 
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 ประเภทของทัศนคต ิ
 สันติมา เกษมสันต ณ อยุธยา (2539:  25-26) กลาววา ทัศนคติแสดงออกมาในรูปของ

พฤติกรรม 3 ลักษณะ คือ 
 1.  ทัศนคติเชิงนิมานหรือทางบวก (Positive Attitude) เปนพฤติกรรมที่แสดงออกใน

ลักษณะพึงพอใจและเห็นชอบดวย ทําใหบุคคลตองการเขาใกลสิ่งนั้น 
 2.  ทัศนคติเชิงนิเสธ หรือทางลบ (Negative Attitude) เปนพฤติกรรมที่แสดงออกมาใน

ลักษณะไมพึงพอใจ ไมเห็นดวย ไมชอบ จะทําใหบุคคลพยายามหลีกเลี่ยงที่จะเขาใกลสิ่งนั้น 
 3.  ทัศนคตินิ่งเฉย (Passive Attitude) เปนพฤติกรรมที่บางครั้งบุคคลอาจไมมีความ

คิดเห็นตอบุคคลอื่น เร่ืองราวหรือสิ่งตางๆ โดยสิ้นเชิง จนกลายเปนความรูสึกนิ่งเฉยตอบุคคลนั้น 
เรื่องนั้น หรือสิ่งนั้นๆ  

 บุคคลอาจเกิดทัศนคติทั้ง 3 ประเภทนี้เพียงประการหนึ่ง หรือหลายประการก็ไดซึ่งขึ้นอยู
กับความเชื่อ ความรูสึกนึกคิด และคานิยมที่มีตอบุคคล การกระทํา หรือสถานการณมีลักษณะยืนยง
คงทนแตก็เปลี่ยนแปลงไดถามีเหตุผล หรือสถานการณที่สําคัญเพียงพอ 

 การจะเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคนั้น นักการตลาดตองใหความรูกับผูบริโภคไดรับ
ทราบในสิ่งที่พวกเขาเหลานั้น ยังไมทราบถึงขอดีหรือประโยชนตางๆ ของสินคาหรือบริการ ถา
ผูบริโภคมีความรูความเขาใจดีแลว ทัศนคติก็จะเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีขึ้น ซึ่งการจะเปลี่ยน
ทัศนคติจะตองใชระยะเวลาในการเปลี่ยนแปลง ดังน้ัน การโฆษณาจึงเปนเครื่องมือที่สําคัญที่นักการ
ตลาดใชเปนกลยุทธในการสรางหรือรักษาทัศนคติที่ดีของผูบริโภค และทําการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ
ที่ไมดีของผูบริโภคที่มีตอตราสินคาใหกับมามีทัศนคติที่ดีได (เลิศพล ภักดีภูมิ. 2543: 17) 

 การวัดทัศนคต ิ
 การวัดทัศนคติมีวิธีแตกตางกัน (ณรงค ประภายนต; และคณะ. 2541:  26-27) ไดแก 
 1.  การวัดทัศนคติโดยใชชวงปรากฏที่เทากัน (Equal – Appearing Intervals) วิธีนี้สราง

ขึ้นโดย Thurstone ใชวัดความรูสึกที่มีตอสิ่งหน่ึงสิ่งใดวาเปนไปในทางบวกหรือทางลบ การวัดนั้น 
ตองทําการสรางขอความที่แทนความรูสึกของกลุมบุคคลใหมากที่สุด เพ่ือนําไปใหคณะกรรมการ
พิจารณาตัดสินเลือกขอความที่สรางขึ้นมานั้น โดยเรียงลําดับความเห็นดวยมากที่สุด ไปจนถึงไม
เห็นดวยมากที่สุด จํานวน 11 ลําดับ แลวนํามาหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธ ซึ่งสัมประสิทธ
สหสัมพันธนี้ไดจากการใหระดับขอความตางๆ ทั้งหมดจากคณะกรรมการ 

 2.  การวัดทัศนคติโดยใชวิธีลิเกิรต (Likert Method of Surmated Rating) วิธีนี้สรางขึ้น
โดย Renis Likert วิธีวัดคือ สรางขอความทัศนคติ (attitude statement) ขึ้นมาหลายๆ ขอความให
ครอบคลุมหัวขอที่ตองการศึกษา วิธีวัดทัศนคติแบบลิเกิรตเปนที่นิยมใชกันแพรหลายเนื่องจาก
สามารถสรางไดไมยาก มาตราสวนการวัดทัศนคติแบบลิเกิรตนี้ ประกอบดวยขอความที่แสดง
ทัศนคติของบุคคลที่มีตอสิ่งเราอยางใดอยางหนึ่งแลวมีคําตอบใหเลือก 5 คําตอบ ไดแก 1. ไมเห็น
ดวยอยางยิ่ง 2.ไมเห็นดวย 3.ไมแนใจ 4.เห็นดวย 5.เห็นดวยอยางยิ่ง 
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 3.  การวัดทัศนคติโดยวิธีวิเคราะหสเกล (Scalogram Analysis) วิธีวิเคราะหสเกลนี้เปน
วิธีการที่อธิบายถึงขบวนการในการประเมินผล กลุมของขอความวาเปนไปตามลักษณะ Guttman 
Scal หรือไม ตามความคิดของ Guttman เชื่อวาสเกลวัดทัศนคติควรมีขอความเพียง 4 – 6 
ขอความ หรือมากที่สุด 10 – 12 ขอความเทานั้นแลวใหผูตอบ ตอบวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย การ
ใหคะแนนจะใหคะแนน 1 สําหรับขอความที่เห็นดวยและใหคะแนน 0 สําหรับขอความที่ไมเห็นดวย 
เม่ือสรางขอความเสร็จใชทดสอบกับกลุมตัวอยางอยางนอย 100 ตัวอยาง ใหกลุมตัวอยางแสดง
ความคิดเห็นตอขอความตางๆ โดยเลือกตอบวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวยแลวนํามารวมคะแนนของ
แตละคน จากนั้นเรียงลําดับคะแนนรวมของแตละคนจากมากไปหานอย แลวจึงวิเคราะหสเกลตาม
วิธีของ Guttman โดยสรางตารางขึ้น มาประกอบดวยตารางของแตละคนในแตละขอ โดยเริ่มจากคน
ที่ไดคะแนนสูงสุดไปหาต่ําสุด แลววิเคราะหวาแตละขอความเขาหลักเกณฑหรือไมแลวจึงคัดเลือก
ขอความที่มีคนเห็นดวยมากที่สุดและรองลงมาตามลําดับเทาที่ตองการ 

 4.  การวัดทัศนคติโดยใชวิธีเทคนิคความหมายจําแนก (Semantic Differential) วิธีการ
วัดทัศนคติวิธีนี้คิดขึ้น โดยออสกูด (Charles E. Osgood) เปนการวัดทัศนคติของบุคคลตอสิ่งเรา
อยางใดอยางหนึ่ง โดยใชคําศัพท 2 คําที่มีความหมายตรงขามกันระหวางคําทั้งสองนี้จะมีคําระดับ
คะแนนอยูในระหวางกลาง โดยปกติจะมีความหมาย ดวยขอใหเลือกจํานวน 3, 5, 7 ขอ ซึ่งใหกลุม
บุคคลประเมินคาเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซ่ึงอาจเปนสถานที่บุคคลหรือเหตุการณ การประเมินน้ีจะให
ผูตอบประเมินคามากนอย เชน ดี – ชัว- จริง – เท็จ เปนตน 

 5.  การวัดทัศนคติโดยวิธีการสะทอนใหเห็นภาพ (Projective Techniques) การวัด
ทัศนคติโดยวิธีการสะทอนใหเห็นภาพนี้เปนการวัดทัศนคติทางออม ในการวัดทัศนคตินั้น ถาผูที่จะ
ศึกษาโดยตรงรูวามีเจตนาตองการที่จะทราบถึงอะไร เราอาจจะไดขอมูลจากผูถูกศึกษาไมตรงตาม
ทัศนคติที่เปนจริงของเขาก็ได ทั้งน้ี เพราะเรื่องที่ศึกษามีสวนทําใหผูถูกศึกษาเสียหาย หรือบางที
เร่ืองนั้นไปทําใหเกิดความเสียหาย หรือผูถูกศึกษาอาจแสรงตอบใหสอดคลองกับคานิยมของสังคม 
ฉะนั้น ผูศึกษาจึงตองใชวิธีการวัดโดยที่ผูถูกศึกษาไมทราบวาตนกําลังใหขอเท็จจริงในเรื่องใดแน ซึ่ง
วิธีการสะทอนใหเห็นภาพชวยแกปญหาดังกลาวไดมากพอสมควร วิธีเหลานี้ ไดแก การตอประโยค
ใหสมบูรณ การโยงความสัมพันธของคํา การใชภาพการตูน การใหเลาเรื่องจากภาพที่เปนชุดใหดู 
การเลานิทาน เปนตน  
  ประโยชนของการวัดทศันคต ิ 

 ทัศนคติมีความสําคัญตอการดําเนินชีวิตของมนุษย การรูถึงทัศนคติของบุคคลหรือกลุม
คนที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งวาเปนไปในทิศทางใด ยอมจะทําใหผูเกี่ยวของสามารถวางแผนและ
ดําเนินการอยางใดอยางหนึ่งกับบุคคลหรอืกลุมคนนั้นไดอยางถูกตอง ภิรมย เจริญผล (2538: 168) 
ไดกลาวถึงประโยชนของการวัดทัศนคต ิซึ่งสรุปไดดังนี้  

 1.  วัดเพื่อทํานายพฤติกรรม ทัศนคติของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ยอมเปนเครื่องแสดง
ใหเห็นวาบุคคลนั้นมีทัศนคติตอสิ่งน้ันไปในทางที่ดีหรือไมดี มากหรือนอยเพียงใด ซึ่งทัศนคติของ
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บุคคลนี้เองจะเปนเครื่องมือทํานายวาบุคคลนั้นจะมีการกระทําตอสิ่งนั้นไปในทํานองใด นอกจากนี้ยัง
เปนแนวทางใหผูอ่ืนปฏิบัติตอบุคคลนั้นไดอยางถูกตอง และอาจเปนแนวทางใหผูอ่ืนสามารถควบคุม
พฤติกรรมของบุคคลนั้นไดดวย 

 2.  วัดเพื่อหาทางปองกัน การที่บุคคลจะมีทัศนคติตอสิ่งใดนั้นเปนสิทธิของแตละบุคล แต
การอยูรวมกันในสังคมอยางสงบสุข บุคคลในสังคมนั้นควรจะมีทัศนคติตอสิ่งตางๆ คลายคลึงกันซ่ึง
จะทําใหเกิดความรวมมือรวมใจกัน และไมเกิดความแตกแยกขึ้นในสังคม 

 3.   วัดเพื่อหาทางแกไข การวัดทัศนคติจะทําใหทราบวา บุคคลมีทัศนคติตอสิ่งหน่ึงไปใน
ทิศทางใด ดีหรือไมดี เหมาะสมหรือไมเหมาะสม ดังนั้น การรูถึงทัศนคติของบุคคลหนึ่งจะชวยใหเรา
สามารถวางแผนและดําเนินการแกไขลักษณะที่ไมเหมาะสมของบุคคลนั้นได 

 4.  วัดเพื่อใหเขาใจสาเหตุและผล ทัศนคติของบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆ เปรียบเสมือนเปน
สาเหตุภายในที่ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมไปไดตางๆ กัน ซึ่งอาจไดรับผลกระทบจากสิ่งแวดลอม
หรือสาเหตุภายนอกดวยสวนหนึ่ง 

 ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Level) เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ ใน
แตละระดับจะสรางคุณคาสําหรับลูกคา เรียกวา เปนขั้นตอนของคุณคาสําหรับลูกคา (Consumer 
value hierarchy) 

 1. ประโยชนหลัก (Core benefit) หมายถึง ประโยชนพ้ืนฐานที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อ
สินคาโดยตรง 

 2. รูปลักษณผลิตภัณฑ (Trangible product) หรือผลิตภัณฑพ้ืนฐาน (Basic product) 
หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑให
ทําหนาที่สมบูรณขึ้นหรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น ซึ่งอาจจะเปนคุณภาพ (Quality), รูปรางลักษณะ 
(Feature), รูปแบบ (Style), การบรรจุภัณฑ (Packaging), ตราสินคา (Brand), ลักษณะทาง
กายภาพอื่น ๆ (Other physical product) 

 3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expect product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผู
ซื้อคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคาการเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะ
คํานึงถึงความพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s satisfaction) 

 4. ผลิตภัณฑควบ (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชนเพ่ิมเติมหรือบริการที่ผู
ซื้อจะไดรับควบคูกับการซื้อสินคาประกอบดวยบริการกอนและหลังการขายสวนใหญบริษัทจะจัด
ผลิตภัณฑควบโดยมอบใหคนกลายในรูปแบบตาง ๆ ดังนี้ 

  (1) การติดตั้ง (Installation) 
  (2) การขนสง (Transportation) 
  (3) การรับประกัน (Insurance) 
  (4) การใหสินเชื่อ (Credit) 
  (5) การใหบรกิารอ่ืน ๆ (Service) 
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 ความสัมพันธของทัศนคติและพฤติกรรม 
 แฮรี ซี. เดรียนดิส (สุชาดา วรรธะมานี. 2542:  60–61; อางอิงจาก แฮรี ซี. เดรียนดิส) 

กลาววา พฤติกรรมหรือการปฎิบัติของมนุษยเปนผลมาจากทัศนคติ บรรทัดฐานของสังคม นิสัย และ
ผลที่คาดวาจะไดรับหลังจากการทําพฤติกรรมนั้นๆแลว ดังน้ัน ทั้งการปฎิบัติหรือพฤติกรรมการ
แสดงออกที่สังเกตไดกับทัศนคติตางก็มีความสัมพันธซึ่งกันและกัน เปนที่เชื่อกันวาทัศนคติมีผลตอ
การแสดงออกของพฤติกรรมของบุคคลและขณะเดียวกันการแสดงออกหรือการปฎิบัติของบุคคล ก็มี
ผลตอทัศนคติของบุคคลนั้นๆดวย พฤติกรรมของมนุษยเกิดจากทัศนคติ มีขั้นตอนดังนี้ 

 1.  K = Knowledge เปนการเกิดความรู เชน ทราบไหมวาสินคาตัวน้ีขายที่ใด 
ภาพยนตรเรื่องนี้ฉายที่ใด เม่ือเราทราบแลว ขั้นตอไปของพฤติกรรม คือ 

 2.  A = Attitude เปนการเกิดทัศนคติ เม่ือเกิดความรูในขั้นตอมาจะเกิดความรูสึกชอบ
หรือไมชอบ ทราบแลวชอบหรือไม ซึ่งความรู (Knowledge) และทัศนคติ (Attitude) จะสงผลไปที่
การกระทํา (Practice) 

 3.  P = Practice เปนการเกิดการกระทําหลังจากที่เกิดความรูและทัศนคติแลว ก็จะเกิด
การกระทําพฤติกรรมของบุคลลสามารถที่จะกําหนดจากปจจัยที่ เกี่ยวของกับบุคคล ไดแก               
ทัศนคติ (Attitude) บุคลิกภาพ (Personality) การรับรู (Perception) และการเรียนรู (Learning) ดัง
ภาพประกอบ 5 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
   
 

ภาพประกอบ 4 ปจจัยที่เปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค 
\ 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. (2540). การวิจัยการตลาดฉบบัสมบูรณ. 
 

บุคลิกภาพ 
(Personality) 

การรับรู 
(Perception) 

การเรียนรู 
(Learning) 

ทัศนคต ิ 
(Attitude) 

พฤติกรรม 
(Behaviors) 
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 นอกจากนี้แอสเซล (Assael.1995: 267) ยังไดสรุปเกี่ยวกับความสัมพันธของทัศนคติและ
พฤติกรรมวา องคประกอบของทัศนคติมีความสัมพันธซึ่งกันและกัน นั่นคือ องคประกอบดานความรู
หรือความคิด (The Cognitive Component) แสดงออกเปนความเชื่อ มีอิทธิพลตอองคประกอบดาน
ความรูสึก (The Affective Component) โดยการประเมินเรื่องใดเรื่องหน่ึง เม่ือมีความรูหรือความ
เชื่อตอเร่ืองนั้นๆ แลวจึงสงผลตอองคประกอบดานพฤติกรรม (The Conative Component) อันเปน
แนวโนมที่แสดงออกถึงพฤติกรรม (Behavior) ในที่สุด 

 ในทางจิตวิทยาถือวา ทัศนคติ เปนตัวแปรตัวหนึ่งที่ไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยงาย แต
นักวิชาการหลายทานชี้ใหเห็นวา ทัศนคติมีสวนในการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมและการ
แสดงออก แตไมไดกําหนดปริมาณการแสดงพฤติกรรม การสังเกตทัศนคติจากพฤติกรรมเพียงอยาง
เดียวก็ไมสามารถทํานายทัศนคติของบุคคลได เพราะในบางครั้งบรรยากาศแบบเผชิญหนาภายใต
แรงกดดันของมารยาทและการอบรมทางสังคม ทําใหบุคคลนั้นๆแสดงพฤติกรรมไมตรงกับทัศนคติ
ที่มีได  ทัศนคติแสดงออกมาในรูปของพฤติกรรม 2 ลักษณะ คือ 

 1.  ทัศนคติเชิงนิมานหรือทางบวก (Positive) เปนพฤติกรรมที่แสดงออกในลักษณะ       
พึงพอใจ และเห็นชอบดวย ทําใหบุคคลตองการเขาใกลสิ่งนั้น 

 2.  ทัศนคติเชิงนิเสธหรือทางลบ (Negative) เปนพฤติกรรมที่แสดงออกในลักษณะ         
ไมพึงพอใจ ไมเห็นดวย ไมชอบ จะทําใหบุคคลพยายามหลีกเลี่ยงที่จะเขาใกลสิ่งนั้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 แบบจําลองความสัมพันธระหวางองคประกอบของทัศนคติและพฤติกรรม 
 

 ที่มา: Assael, Henry. (1995). Consumer Behavior and Marketing Action. 5th ed. 
The United of America: International Thomson Pubilishing. p.267. 

ความรูความเชื่อในตราสินคา 

ความรูสึก (การประเมินคาตราสินคา) 

ความโนมเอียงที่จะเกิดพฤติกรรม 
(ความตั้งใจซื้อสินคา) 

การเกิดพฤตกิรรม 
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 จากภาพประกอบ 5 แสดงความสัมพันธระหวาง ความรูหรือความเชื่อน้ันมีอิทธิพลตอ

ทัศนคติตอตราสินคาและสงผลตอพฤติกรรมที่จะเกิดขึ้น ซึ่งการเขาใจในองคประกอบนี้เปนสิ่งสําคัญ
ตอนักการตลาดเปนอยางยิ่ง เพราะจะเปนสิ่งที่ชวยบงชี้ในความสําเร็จของกลยุทธการตลาด 
 

2. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับแรงจูงใจ 

 คําวา “แรงจูงใจ” มาจากคํากริยาในภาษาละตินวา “Movere” (Kidd. 1973:  101) ซึ่งมี
ความหมายตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา “to move” อันมีความหมายวา “เปนสิ่งที่โนมนาวหรือมัก
ชักนําบุคคลเกิดการกระทําหรือปฏิบัติการ (To move a person to a course of action)  

 ฉลองศรี พิมลสมพงศ (2542:  36) ใหความหมายของแรงจูงใจวา หมายถึง ความตองการ
ที่ไดรับการกระตุนของบุคคลหนึ่งที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย และแรง
กระตุน (Drive) เปนตัวที่ทําใหเกิดการกระตุนอยางรุนแรงเพ่ือจะไดเกิดการตอบสนองที่พอใจ 

 เสรี วงษมณฑา (2542:  54) ใหความหมาย “แรงจูงใจ” หมายถึง พลังกระตุน (Drive) 
ภายในของแตละบุคคล ซึ่งกระตุนใหบุคคลเกิดการปฏิบัติ 

 เลาดอน และ  บิททา (Loudon; & Bitta. 1988:  368) ไดใหความหมายของแรงจูงใจวา 
“แรงจูงใจ” หมายถึง สภาวะที่อยูภายในตัวของผูบริโภค ที่เปนพลังทําใหรางกายมีการเคลี่อนไหวไป
ในทิศทางที่มีเปาหมายที่ไดเลือกไวแลวซึ่งมักจะเปนเปาหมายที่มีอยูในภาวะสิ่งแวดลอม 
 วอลเตอร ( Walters. 1978: 218) ใหความหมายของแรงจูงใจวา หมายถึง บางสิ่ง
บางอยางที่อยูภายในตัวบุคคลที่มีผลทําใหบุคคลตองกระทํา หรือเคลื่อนไหว หรือมีพฤติกรรมใน
ลักษณะที่มีเปาหมาย 
 ชิฟฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 663) กลาววา การจูงใจ (Motivation) 
หรือสิ่งจูงใจ (Motives) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ภายในแตละบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคล
ปฏิบัติ จากความหมายนี้พลังสิ่งกระตุนจะประกอบดวย พลังความตึงเครียด ซึ่งเกิดจากผลของ
ความตองการที่ไมไดรับการตอบสนอง ความตองการของบุคคลทั้งที่รูสึกตัวและจิตใตสํานึกจะ
พยายามลดความตึงเครียดโดยใชพฤติกรรมที่คาดวาจะสนองความตองการความคิดและการเรียนรู
ของแตละบุคคล 

 โมเดลของกระบวนการจูงใจ ประกอบดวย สภาพความตึงเครียด (Tension) ซึ่งเกิดจาก
ความจําเปน (Need) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ที่ยังไมไดรับการ
ตอบสนอง (Unfulfilled) ซึ่งผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมที่บรรลุจุดมุงหมาย คือ ความตองการที่
ไดรับการตอบสนองและสามารถลดความตึงเครียดได 
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 กระบวนการจูงใจ 
 การจูงใจ เปนปจจัยทางจิตวิทยาที่ เกิดขึ้นภายในจิตใจของผูบริโภคที่มองไมเห็น 

การศึกษาทําความเขาใจกระบวนการจูงใจ (Motivation Process) จึงจําเปนตองศึกษาจากตัว
แบบจําลอง (ดารา ทีปะปาล. 2542: 76)  

 โซโลมอน (Solomon. 1996) กลาววา การจูงใจเปนกระบวนการตนเหตุใหบุคคลแสดง
พฤติกรรมตางๆ การจูงใจจะเกิดขึ้นกับบุคคลเมื่อไดรับการกระตุนใหเกิดความตองการหรือความ
จําเปน ซึ่งจะทําใหผูบริโภคปรารถนาที่จะตอบสนองความตองการใหไดรับความพอใจ เน่ืองจากวา
เม่ือผูบริโภคไดรับการกระตุนจากสิ่งเรา ก็จะทําใหเกิดสภาวะตึงเครียด (State of Tension) และ
กลายเปนแรงขับ (Drive) ใหผูบริโภคใหความพยายามเพื่อลด หรือขจัดความตองการนั้นใหหมดไป 
นักการตลาดพยายามผลิตสินคาหรือบริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภค และเม่ือผูบริโภค
ไดรับผลิตภัณฑตามความตองการที่บรรลุเปาหมายความตึงเครียดก็จะหมดไปดวย 

 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 6 กระบวนการจูงใจของโซโลมอน  

  
 ที่มา: Solomon. (1996). กระบวนการจงูใจของโซโลมอน. 
 

 สาเหตุของการเกิดแรงจงูใจ 
 สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจมีหลายกรณี พิบูล ทีปะปาล (2545: 156–159) กลาวถึง

สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจไวดังนี้ 
 1.  แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภัณฑ (Product Buying Motives) ไดแก แรงจูงใจที่

เกิดขึ้น กับผูบริโภคที่จะตองซื้อสินคา และบริการอยางใดอยางหนึ่งมาเพื่อสนองความตองการของ
ตนใหไดรับความพอใจ เน่ืองจากสินคาและบริการที่นํามาสนองความตองการนั้น มากมายแตเงินที่
จะนํามาซื้อสินคาเหลานั้นมีจํากัด ผูบริโภคจึงจําเปนตองตัดสินใจซื้อสินคาอยางใดอยางหนึ่งตาม
กําลังอํานาจซื้อของเขา 

 2.  แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล (Rational Buying Motives) เปนแรงจูงใจที่เกิดจาก
การใครครวญพินิจพิจารณาของผูซื้อ อยางมีเหตุผลกอนวา ทําไมจึงซ้ือสินคาชนิดนั้น แรงกระตุน
ประเภทนี้ ไดแก 

แรงขับ ความตึงเครียด ทิศทางของแรงขับ  พฤติกรรม  ความตองการ  เปาหมาย 

การรับรูความจําเปน  ปจจัยสวนบุคคลและวัฒนธรรม 
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  2.1 ความประหยัด (Economy) หมายถึง ความประหยดัในการซื้อและใช  
  2.2 ประสิทธภิาพและสมรรถภาพในการใช (Efficiency and Capacity)  
  2.3 ความเชื่อถือได (Dependability) เปนแรงจูงใจในการซื้อ ที่มีความสําคัญมาก

อยางหนึ่งปกติผูผลติหรือผูขายมักจะมีสัญญาประกันสนิคาให  
  2.4 ความทนทานถาวร (Durability) เชน บางคนนิยมใชผลิตภัณฑทีท่ํามาจากสหรัฐฯ 

หรือจากประเทศทางตะวันตกมากกวาผลิตภัณฑที่ผลติมาจากประเทศญี่ปุน เพราะคิดวาผลติภัณฑ
จากประเทศญี่ปุนมักไมคอยคงทนถาวร เปนตน 

  2.5 ความสะดวกในการใช (Convenience) เชน การนิยมใชรถยนตอัตโนมัต ิเพราะ
จะไดไมยุงยากในการเขาเกยีร เปนตน 

 3.  แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ (Emotional Buying Motive) แบงออกไดดังนี้  
  3.1 การเอาอยางแขงดีกัน (Emulation) เชน เม่ือเห็นเพ่ือนฝูงญาติมิตร หรือเพ่ือน

บานใกลเคียงมีอะไรเดน ตนเองก็พยายามไปขวนขวายหาซื้อ มาบางเพ่ือไมใหนอยหนาเขา เปนตน 
  3.2 ตองการจุดเดนเปนเอกเทศ (Individuality) เชน ตองการแตงตัวดวยเสื้อผาที่

ทันสมัยหรือนําแฟชัน เพ่ือแสดงจุดเดนไมซ้ําแบบใคร เปนตน 
  3.3 ตองการอนุโลมคลอยตามผูอ่ืน (Conformity) เปนลักษณะตรงขามกับพวก

ตองการจุดเดนเปนเอกเทศ พวกนี้จะรอคอยจนกวาคนอื่นเขาซื้อ กัน หรือซ้ือ ตามบุคคลที่มีชื่อเสียง
ที่ชื่นชอบ เปนตน 

  3.4 ตองการความสะดวกสบาย (Comfort) เปนแรงจูงใจที่เกิดผูซื้อ ตองการความ
สะดวกสบายในการทํางานที่เปนอยู การผอนแรง หรือการพักผอน เปนตน 

  3.5 ตองการความสําราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and Pleasure) เปนแรงจูงใจ
ที่เกิดจากผูซื้อ ตองการความสนุกสนานเพลิดเพลิน เชน การซื้อวิทยุมาฟง เปนตน 

  3.6 ความทะเยอทะยานมักใหญใฝสูง (Ambition) เปนความหยิ่ง ถือดี หรือความ
ปรารถนาเกี่ยวกับศักดิ์ศรีเกียรติคุณ เชน ชอบซื้อรถขนาดใหญ เพ่ือใหสังคมยอมรับวาเปนคนมี
เกียรติ เปนตน 

 4. แรงจูงใจทีเ่กิดจากการอุปถัมภรานคา (Patronage Buying Motives) เกิดจาก
สาเหตุดังตอไปน้ี 

  4.1 ใหบริการดีเปนที่พอใจ (Satisfactory Services) 
  4.2 ราคายอมเยาวสมเหตุสมผล (Reasonable Prices) 
  4.3 ทําเลทีต่ั้งของรานสะดวกในการที่จะไปซื้อ (Good Access to Location) 
  4.4 มีสินคาใหเลือกไดหลายอยาง (Abundant of Assortments) เชน หางสรรพสินคา

เซ็นทรัล เปนตน 
  4.5 ชื่อเสียงของราน (Goodwill or Image) ดีเปนที่เชือ่ถือได 



21 
 

  4.6 ความเคยชินเกี่ยวกับนิสัยการซื้อ (Buying Habits) เชน การเคยซื้อสินคาจากราน
ใดรานหนึ่งมาเปนเวลานานแลว เปนตน 

 ธรรมชาติของแรงจงูใจ  
 แรงจูงใจเปนสิ่งที่อยูเบื้องหลังการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ธรรมชาติของแรงจูงใจ 

(Nature of Motive) ของมนุษย (เสรี วงษมณฑา 2542:  54) ประกอบดวย  
 1.  แรงจูงใจที่มีพ้ืนฐานมาจากความตองการ (Based on needs) คือ มีแรงจูงใจเกิดขึ้น 

จากความตองการ ซึ่งความตองการแบบนี้มีก็ได หรือไมมีก็ไดซึ่งไมจัดเปนแรงจูงใจ เม่ือไรที่ความ
ตองการมีความรุนแรงขึ้น จนเกิดความตึงเครียดและกลายเปนแรงจูงใจขึ้นมา 

 2.  แรงจูงใจเปนความหงุดหงิด หรือความตึงเครียด (Frustration)  
 3.  การมุงหมายความสําคัญไปที่เปาหมาย (Goal – Directed) คือ การพยายามที่จะ

แกไขปญหาตางๆ ซึ่งจะตองมีทิศทางที่แนชัดและทิศทางที่วานั้น จะตองมุงตรงเขาสูเปาหมายของ
ชีวิตเปนการรวมพลัง 

 4.  การรวบรวมความพยายาม (Muster Up all the Efforts) เม่ือพยายามจะรวมพลัง 
รวมความพยายามตางๆ ทั้งหลายเพื่อจะบรรลุเปาหมาย ที่เราตองการจะแกไขใหไดการจูงใจเปนสิ่ง
กระตุนใหบุคคลเกิดพฤติกรรมการแสดงออก  

 ทั้งน้ีจุดมุงหมายของพฤติกรรมผูบริโภคโดยถือเกณฑกระบวนการความคิด เชน ความ
เขาใจและการเรียนรูในอดีต ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองทําความเขาใจทฤษฎีการจูงใจเพ่ือใหเกิด
กระบวนการความเขาใจของผูบริโภค (Consumer cognitive process) ลักษณะของการจูงใจมี
ประเด็นที่จะตองพิจารณาดังนี้ 

 1.  ความตองการหรือความจําเปน (Need) หมายถึง ความแตกตางที่รับรูระหวาง
สภาพในอุดมคติและสภาพปจจุบันซึ่งมีอิทธิพลเพียงพอที่จะกระตุนพฤติกรรม (Engel, Blackwell; & 
Miniard. 1993: G7) ความตองการประกอบดวย 2 ประการ  

 1.1  ความตองการดานรางกาย (Physiological needs) เปนความตองการภายใน
รางกาย (Innate needs) ไดแก ความตองการน้ํา อากาศ อาหาร ที่อยูอาศัย การพักผอน และความ
ตองการทางเพศ ซึ่งถือวาเปนความตองการพื้นฐาน (Primary needs or motives) 

 1.2  ความตองการที่เปนความปรารถนา (Acquired needs) หรือความตองการ
ดานจิตวิทยา (Psychographic needs) เปนความตองการที่บุคคลเรียนรูจากการตอบสนองตอ
วัฒนธรรมหรือสิ่งแวดลอมประกอบดวย ความตองการเพื่อการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความรัก 
อํานาจและการเรียนรูซึ่งถือวา เปนความตองการทุติยภูมิ (Secondary needs) เปนผลจากสภาพ
จิตใจและความสัมพันธกับบุคคลอื่น 

 2.  จุดมุงหมาย (Goals) เปนผลจากพฤติกรรมจูงใจ ทุกพฤติกรรมของบุคคลจะมี
จุดมุงหมายเฉพาะอยาง ในการวิเคราะหการจูงใจนี้จะเกี่ยวของกับจุดมุงหมาย 2 ประการ 
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 2.1 จุดมุงหมายหลักหรือทั่วไป (Generic goals) หมายถึง จุดมุงหมายในชนิดของ
ผลิตภัณฑซึ่งแตละบุคคลเลือกเพ่ือตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 1994: 
661) 

 2.2  จุดมุงหมายเฉพาะที่เก่ียวกับตราสินคา (Brand specific goals) เปน
จุดมุงหมายในตราสินคาหนึ่งซ่ึงผูบริโภคเลือกเพื่อตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman; & 
Kanuk. 1994: 665) 

 วิธีการเลือกจุดมุงหมาย (Seiection of goal) 
 การเลือกจุดมุงหมายของแตละบุคคลขึ้นอยูกับประสบการณสวนตัว (Personal 

experience) ลักษณะทางกายภาพ (Physical capacity) บรรทัดฐานและคานิยมในวัฒนธรรม 
(Culyural norms and values) ความสามารถเขาถึงจุดมุงหมายในสิ่งแวดลอมทางกายภาพและ
สังคม (Goal accessibility) จุดมุงหมายอาจจะมุงทั้งดานสังคม และมุงสนองความตองการทางดาน
รางกายดวยก็ไดการรับรูสวนบุคคลมีอิทธิพลตอการเลือกจุดมุงหมายเฉพาะอยาง ตัวอยาง การใช
ภาพลักษณเฉพาะของบุคคล (Person’s self image) ผลิตภัณฑที่ถือวาสรางภาพลักษณเฉพาะ
บุคคล เชน ปอรเช เบนซ นาฬิกาสวิส 
เครื่องสําอางจากฝรั่งเศส รถยนตจากเยอรมัน ฯลฯ 

 3.  การจูงใจดานบวกและดานลบ (Positive and negative motivation) 
 การจูงใจทางการตลาดอาจทําไดทั้งดานการสรางความพึงพอใจและสรางความกลัว หรือ 

ความวิตกกังวล ตัวอยาง บุคคลทําประกันชีวิตเพราะความพึงพอใจในความมีมนุษยสัมพันธที่ดีของ
พนักงานขาย และอาจเกิดเพราะความกลัวตอโรคภัยไขเจ็บ หรือการสูญเสียชีวิตของตนแลวทําให
เกิดปญหากับครอบครัว นักจิตวิทยากลาวถึงการจูงใจ 2 ประการ 

 3.1  สิ่งกระตุนดานบวก (Positive drive) หมายถึง อิทธิพลสิ่งกระตุนดานบวก (พึง
พอใจ) ที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงหรือสถานการณใดสถานการณหน่ึง (Schiffman and Kanuk. 1994:664) 
สิ่งกระตุนกรณีนี้ถือวามีความจําเปน (Need) ความตองการ (Want) และความปรารถนา (Desire) ที่
มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงในกรณีนี้สิ่งกระตุนจะนําไปสูจุดหมายดานบวก (Positive goal) เปนจุดมุงหมาย
เพ่ือทําใหเกิดความรูสึกที่ดี เกิดความตองการ และเกิดพฤติกรรมตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

 3.2  สิ่งกระตุนดานลบ (Negative drive) หมายถึง อิทธิพลสิ่งกระตุนใหหลีกหนีจาก
สิ่งใดสิ่งหน่ึงหรือสถานการณใดสถานการณหน่ึง (Schiffman and Kanuk. 1994:663) สิ่งกระตุน
กรณีนี้ ประกอบดวยความกลัว (Fear) หรือความไมชอบ (Aversion) ในกรณีนี้สิ่งกระตุนจะนําไปสู
จุดมุงหมายดานลบ (Negative goal) เปนจุดมุงหมายเพื่อการหลีกเลี่ยง (Avoidance) ตอสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง หรือการหลีกเลี่ยงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่ง 

 4.  สิ่งจูงใจดานเหตุผลและดานอารมณ (Rational motives versus emotional 
motives) นักการตลาดจําเปนจะตองศึกษาสิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ และนําไปใชรวมกัน 
(Schiffman and Kanuk. 1994:665) ดังนี้ 
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  4.1  สิ่งจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมายโดย
ถือเกณฑเศรษฐกิจ(Economic) หรือใชหลักเหตุผล (Rationality) เชน ราคา ขนาดน้ําหนัก คุณภาพ 
การประหยัด (Schiffman and Kanuk. 1994:665) การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามทฤษฏีเศรษฐกิจ 
(Economic theory) โดยสมมุติวาผูบริโภคที่มีพฤติกรรมที่มีเหตุผลเม่ือเขาพิจารณาทางเลือกตางๆ
จะตัดสินใจเลือกอรรถประโยชนสูงสุด (greatest utility) หรือความพึงพอใจสูงสุด (Greatest 
satisfaction) เชน ความพึงพอใจในผลิตภัณฑจากการสงเสริมการตลาด ความมีเหตุผล 
(Rationality) หมายถึง การที่ผูบริโภคเลือกจุดมุงหมายโดยถือเกณฑวัตถุประสงครวม เชน คุณภาพ 
ขนาดน้ําหนัก ราคา ฯลฯ 

  4.2  การจูงใจดานอารมณ (Emotional motives) หมายถึง การเลือกจุดมุงหมาย
ตามหลักเกณฑความรูสึกสวนตัวหรือดุลพินิจสวนตัว (Personal criteria or subjective criteria) 
(Schiffman and Kanuk 1994:660) เชน ความตองการเฉพาะบุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว 
ความเปนมิตร ฯลฯแนวคิดนี้ถือวาบุคคลคํานึงถึงอรรถประโยชน (ความพึงพอใจสูงสุด) (Maximize 
utility (satisfaction)) เปนสิ่งสมเหตุสมผลที่ผูบริโภคจะเลือกในทัศนะของเขาเพื่อสนองความพอใจ
สูงสุด จากทฤษฏีนี้เปนโมเดลที่สะทองถึงความเปนอุดมคติมากเกินไปเพราะวาผูบริโภคอาจจะซื้อ
โดยอาศัยความเขาใจซื้อหรือตัดสินใจซื้อโดยอารมณก็ได การเขาถึงความพอใจ การตอบสนอง
ความพึงพอใจเปนกระบวนการสวนบุคคลซึ่งขึ้นกับโครงสรางความตองการสวนบุคคลเชนเดียวกับ
พฤติกรรมในอดีต ประสบการณดานสังคมและการเรียนรู สิ่งที่ปรากฏวาไมมี (เหตุผลจากผูสังเกต
ภายในอาจจะเปนความตองการดานจิตวิทยาสวนตัวของบุคคลอ่ืน) ตัวอยาง การซื้อผลิตภัณฑที่
เสริมสรางภาพลักษณสวนตัว เชน การซื้อนํ้าหอมเปนพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อสรางภาพลักษณ
สวนตัว 

 
3. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

 ในปจจุบันการดําเนินการดานการตลาดจําเปนตองสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
นักการตลาดจึงมุงวิจัยศึกษาผูบริโภคในทุกๆ ดาน เพ่ือใหทราบวาผูบริโภคตองการอะไร คิดอยางไร 
ซื้ออะไร ซื้อที่ไหน เม่ือไร มีกิจกรรมอะไร ใครเปนผูใชสินคา ฯลฯ เพ่ือนํามาเปนประโยชนในการ
กําหนดกลยุทธการตลาดหลายๆ ดานความรูเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนความไดเปรียบดานการ
แขงขัน นักการตลาดจึงตองพยายามทําความเขาใจถึงความตองการตางๆของผูบริโภคจาก
พฤติกรรม ซึ่งจะทําใหธุรกิจสามารถสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน (Competitive advantage) 
ตลอดจนสามารถปรับใชกลยุทธใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายของตนไดอยางเหมาะสม ผูวิจัยได
รวบรวมความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคตางๆ เพ่ือเปนแนวทางในการศึกษาดังนี้ 

 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน (2525: 537) ไดใหความหมายของพฤติกรรมไววา 
พฤติกรรมเปนการกระทําหรือการที่แสดงออกทางกลามเนื้อ ความคิดและความรูสึกเพื่อตอบสนอง
ตอสิ่งเรา 
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เลาดอน และบิททา (David Loudon; & Albert J. Deller Bitta. 1979: 5) ใหความหมายไว
วา กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพของแตละบุคคลที่เขาไปเกี่ยวของกับการประเมิน 
การใหไดมา การใชเศรษฐทรัพยและบริการ 

แองเจล คอลแลต และแบลคเวล (Engel, Kollat; & Blackwell. 1968: 5) ไดใหความหมาย
ของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการ
จัดหาใหไดมา และใชซึ่งสินคาและบริการ ทั้งน้ีหมายถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว 
และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ชิฟฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรมของ
ผูบริโภคไววาเปนพฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซื้อ ใช ประเมินผล หรือ
การบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวคิดตางๆ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความ
ตองการของตนไดเปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรที่มีอยู ทั้งเงิน เวลา
และกําลังเพ่ือบริโภคสินคา และบริการตางๆ อันประกอบดวย ซื้ออะไร ทําไมจึงซ้ือ ซื้อเม่ือไร 
อยางไร ที่ไหน และบอยแคไหน 

แบลคเวล และคณะ (Blackwell; & others. 2001: 6) ไดใหความหมายวา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมที่บุคคลดําเนินการ เม่ือไดรับ เม่ือบริโภค และเม่ือจับจายใชสอยซึ่ง
สินคาและบริการ หรืออีกนัยหนึ่งคือ พฤติกรรมผูบริโภคเคยถูกกลาวถึงในแงวาเปนการศึกษาวา
ทําไมคนถึงซ้ือ เม่ือนักการตลาดทราบถึงเหตุผลวาทําไมผูบริโภคถึงซื้อผลิตภัณฑหรือตราสินคา 
(ยี่หอ) นั้นๆ นักการตลาดสามารถนําเหตุผลนั้นๆ ไปเปนหลักและวางกลยุทธที่สามารถมีอิทธิพลตอ
ผูบริโภคในภายภาคหนา 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ความตองการ หรือ กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทาง
กายภาพที่ผูบริโภคในทางการตลาด แบงออกเปน 2 สวน คือ ผูบริโภคในชีวิตประจําวัน และ 
ผูบริโภคในรูปธุรกิจ เปนผูประเมินคุณคาของสินคานั้นๆ และสงผลใหเกิดการตัดสินใจ, การซื้อขาย 
หรือ กิจกรรมทางการตลาด และใชบริการของสินคาเกิดขึ้น (Sheth Mittal. 2004: 2) 
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ภาพประกอบ 7 Personal Consumers versus organizational consumers 
 

 ที่มา: Customer Behavior, Sheth Mittal. 2004: page 3 
 

 ลักษณะของหนาที่กลุมลูกคาเปาหมาย แบงออกเปน 3 หนาที่ดวยกันคือ ผูซื้อ ผูใช และผู
จายเงิน In marketplace transaction, a customer can play one or all three of the following 
roles : 
  1. Buyer - ผูซื้อสินคา selecting a product 
  2. User - ผูบริโภคหรือใชสินคา using or consuming a products 
  3. Payer – ผูจายเงินซื้อสินคา paying for a product 
  4. เปนไดทั้งผูซื้อ ผูใช และผูจายเงิน 
 

 การแบงตามลักษณะหนาที่ของกลุมลูกคาออกเปน 3 หนาที่นั้น จะชวยทําใหตระหนักถึง
ความตองการหรือแรงจูงใจในการซื้อสินคา ของแตละหนาที่อยางชัดเจน และนักการตลาดสามารถ
หาชองวางหรือความพยายามในการเขาถึงผูบริโภคในแตละกลุมไดงายขึ้น เชน พนักงานบริษัทที่
เปนผูใชเครื่องคอมพิวเตอร user ตองสนใจในเรื่องความสามารถของคอมพิวเตอร ในขณะที่ ถา
ผูบริโภคที่เปนพนักงานจัดซื้อ สิ่งที่ผูบริโภคสนใจควรจะเปนเรื่องของราคามาเปนอันดับแรก 
สามารถแบงผูบริโภคออกเปน 4 ประเภทดังนี้ 

 1.  user is neither payer nor buyer ผูใชสินคา ไมเปนทั้งผูจายเงินและผูซื้อสินคา เชน 
พอแมเปนผูซื้อและจัดหาสินคาใหกับลูกๆ ทุกคนที่ทําหนาที่ เปนผูใชสินคา หรือ พนักงานบริษัทใช
อุปกรณเครื่องเขียนของสํานักงาน โดยที่ผูซื้ออาจเปนพนักงานจัดซื้อ แตผูจายเงิน อาจเปนผูที่มี
อํานาจสั่งซื้อ หรือ เจาของบริษัทนั่นเอง 

Mental Activities 
Physical Activities 

Payers Users 

Buyers 

Household
s 

Business 

Customer Types Roles 
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 2.  User is Payer but not Buyer ผูใชสินคาเปนผูจายเงิน แตไมใชผูซื้อสินคา เชนใน
ตลาดหุนนั้น ผูจายเงินอาจเปนลูกคาที่ตองการซื้อหุน แตผูที่ทําหนาที่ซื้อหุนจริงๆ กลับเปน 
Stockblockers หรือที่เราเรียกวา โบรคเกอรนั่นเอง หรือ การบริการทางดานทองเที่ยวนั้น ผูใชและผู
จายเงิน คือ สมาชิกในองคกรนั้นๆ แตผูที่ทําหนาที่ซื้อบริการทัวรทองเที่ยว กลับเปนบริษัททัวรขาง
นอก เปนตน 

 3.  User is Buyer but not Payer ในกรณีนี้ ผูใชและผูซื้อสินคาเปนคนๆ เดียวกัน แต
ไมไดทําหนาที่ เปนผูจายเงินเชน ลูกคากําลังเลือกซื้อรถยนตที่ตัวเองชอบ โดยที่ใบวางบิลน้ันจะไป
เก็บเงินกับบริษัทประกันรถยนต เปนตน 

 4.  User is Buyer and Payer ผูใชสินคา เปนไดทั้งผูซื้อและผูจายเงิน ในกรณีนี้
หมายความถึงผูบริโภคทั่วไป ที่ทําหนาที่ 3 อยางในเวลาเดียวกัน คือ เปนผูใชสินคา พรอมเดินซ้ือ
หาและจายเงินเอง สําหรับของใชสวนตัว แตในทางธุรกิจแลว เจาของธุรกิจเล็กๆ มักจะใชการเชื่อม
ระหวาง 3 หนาที่เขาดวยกัน เม่ือพวกเขาตองการสินคาหรือบริการ จากนักบัญชี หรือ เจาของ
หนังสือ เปนตน 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคนั้น ควรคํานึงถึง ใครอยูในตลาดเปาหมาย, ผูบริโภคซื้อ

อะไร ผูบริโภคซื้อ เม่ือใด ผูบริโภคซื้อที่ไหน ใครมีสวนในการตัดสินใจ ผูบริโภคซื้ออยางไร และ
ทําไมผูบริโภคถึงซ้ือ ดังน้ันสิ่งที่เราควรจะทราบในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรี
รัตน. 2538: 125) คือ  

  1. ลักษณะกลุมลูกคาเปาหมายคือใคร 
  2. สิ่งที่ตองการซื้อ / คุณสมบัติของผลติภัณฑ 
  3. วัตถุประสงคในการซื้อ 
  4. บทบาทของบุคคลที่มีอิทธิพลในการซือ้ 
  5. โอกาสในการซื้อ 
  6. ชองทาง / รานคาที่สามารถหาซื้อสินคาได 
  7. ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
 คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) 

ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมคําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะ
พฤติกรรมผูบริโภค คือ 6WS และ 1H ซึ่งประกอบดวย WHO? , WHAT? , WHY? , WHEN? , 
WHERE? และ HOW? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7OS ซึ่งประกอบดวย OCCUPANTS, 
OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLETS and OPERATIONS 
ตารางที่ 1 ใชแสดงคําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคทั้งการใชกลยุทธ
การตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
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ตาราง 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6WS และ 1H) เพ่ือคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม   
     ผูบริโภค (7OS) 
 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ(7OS) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) 
ทางดาน 
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร 
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
(4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4PS) ประกอบดวย 
ดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดการ 
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสม และสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร  
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) 
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการผลิตภัณฑก็คือ 
ตองการคุณสมบัติ หรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ(Product component) 
และความแตกต างที่ เหนือกว าคู
แขงขัน(Competitive Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑหลัก 
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุ
ภัณฑ ตราสินคา รูปแบบบริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 
(3) ผลิตภัณฑควบคุม 
(4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competition 
differentiation) ประกอบดวยความ
แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ 
พนักงาน และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why 
does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพ่ือสนองความ 
ตองการของเขา ดานรางกายและดาน 
จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี 
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
(1) ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง 
จิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ 
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product Strategies) 
(2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดวย
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การ
ใหขาว การประชาสัมพันธ 
(3) กลยุทธดานราคา (Price Strategies) 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel Strategies) 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ(7OS) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 
(Who participates in the buying?) 

บ ท บ า ท ข อ ง ก ลุ ม ต า ง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อประกอบดวย 
(1) ผูริเริ่ม 
(2) ผูมีอิทธิพล 
(3) ผูตัดสินใจซื้อ 
(4) ผูซื้อ 
(5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการโฆษณา 
และ (หรือ) กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของ 
ป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใด 
ของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน 
สําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion strategies) โดย
ใชกลุมอิทธิพล 

6.ผูบริโภคซื้อท่ีไหน  
(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตราน 
ขายของชํา 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย  
(Distributions channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย
พิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร  
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนการตัดสินใจ (Operation) 
ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) การตัดสินใจซื้อ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion strategies) 
ประกอบดวยการโฆษณา การขายโดย
ใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
การใหขาว และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง เชน พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทํา

ใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิด
ความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ 
ของผูซื้อแลวจะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s purchase 
decision) 
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ภาพประกอบ 8 รูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ (Model of Consumer Decision Making) 
 

 ที่มา: Schiffman; & Kanuk. (2007). Consumer Behavior. P.512. 
 
 
 

การซื้อ (Purchase) 
1. ทดลองใช (Trial) 

2. การซื้อซํ้า (Repeat purchase) 

การประเมินหลังการซื้อ (Post Purchase Evaluation) 

การตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Decision Making)

การรับขอมูล 
(INPUT) 

สวนประสมทางการตลาด 
(Firm's Marketing Efforts) 
1.ผลิตภัณฑ (Product) 
2.การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
3.ราคา (Price) 
4.ชองทางการจัดจําหนาย (Channels of distribution) 
 
 
 

สภาพแวดลอมทางสังคม 
(Socio cultural Environment) 
1.ครอบครัว (Family) 
2.แหลงที่มาของขอมูล (Informal sources) 
3.แหลงขอมูลอื่นๆ ที่ไมใชเชิงพาณิชย  
(Other noncommercial sources) 
4.ชนชั้นทางสังคม (Social class) 
5.วัฒนธรรมหลัก และ วัฒนธรรมยอย  
(Subculture and culture) 

ส่ิงเราภายนอก (External Influences)

กระบวนการ 
(PROCESS) 

การตัดสินใจของผูบริโภค  
(Consumer Decision Making)  
1.รับรูถึงความตองการ (Need Recognition) 
2.การหาขอมูลกอนการซื้อ (Pre purchase Search)  
3.การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
4.การประเมินทางเลือก (Evaluation pf Alternatives) 

ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Field) 
1.แรงจูงใจ (Motivation) 
2.การรับรู (Perception) 
3.การเรียนรู (Learning) 
4.บุคลิกภาพ (Personality) 
5.ทัศนคติ (Attitudes) 

ประสบการณ (Experience) 

พฤติกรรรมการตัดสินใจซ้ือ (Post Decisior Behavior) 

ผลลัพธ
(OUTPUT) 
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 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังน้ัน โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S - R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี้ 

 1.  สิ่งกระตุนหรือสิ่งเรานี้เกิดขึ้นได 2 ทาง คือ เกิดจากภายในรางกาย และเกิดจาก
ภายนอกรางกายสิ่งกระตุนที่เกิดในรางกายเปนสิ่งที่เกิดจากสัญชาติญาณ หรือธรรมชาติ สวนสิ่งที่
เกิดภายนอกรางกายเกิดขึ้นจากปจจัยตางๆ ที่สรางใหเกิดขึ้น โดยสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย
สิ่งกระตุน 2 สิ่งกระตุน คือ 

 1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุม และจัดให
มีขึ้นโดยใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไดแก 

  1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ คือ การพัฒนาสวนประกอบตางๆ ของ
ผลิตภัณฑใหดึงดูดความตองการของผูบริโภค เชน มีอายุการใชงานที่หลากหลาย มีหลายสีให
ผูบริโภคเลือก เพ่ือบริโภคใหเกิดความตองการซื้อ 

  1.1.2  สิ่งกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ และ
สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

  1.1.3  สิ่งกระตุนดานการจัดจําหนาย เชน การจัดชองทางการจัดจําหนายให
ทั่วถึง 

  1.1.4  สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน มีการโฆษณาอยูสม่ําเสมอ มี
การลดแลก แจก แถม จะชวยกระตุนความตองการซื้อได 

 1.2 สิ่งกระตุนอ่ืน 
  1.2.1  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภายหลังจากประกาศลดคาเงินบาทเมื่อป 

พ.ศ.2540 ทําใหเศรษฐกิจเกิดการชะลอตัวจนถึงปจจุบันสงผลทําใหประชาชนจํานวนมากนั้นถูกเลิก
จางงาน หรือบัณฑิตจบใหมไมมีงานทํา ประชาชนเกิดการเก็บออมเงินไวไมนํามาใชในการซื้อของ
อ่ืนๆ นอกจากซื้อของที่จําเปนสงผลตอธุรกิจตางๆ ทําใหมีรายไดลดลงและสงผลใหเกิดปญหาทาง
เศรษฐกิจตามมา 

  1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี เชน การพัฒนากระบวนการผลิต และคิดคน
ผลิตภัณฑใหมออกมา จะชวยกระตุนความตองการซื้อสินคาของผูบริโภคมีมากขึ้น 

  1.2.3  สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม เชน คนไทยไดรับวัฒนธรรมจากประเทศเกาหลี 
และยอมรับในรูปแบบการดําเนินชีวิตของประชาชนเกาหลีในดานตางๆ อาทิ การแตงกาย การ
รับประทานอาหาร 

 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่เปรียบเสมือนกลอง
ดํา(Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

 2.1 ลักษณะของผูซื้อ 
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  2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) (Schiffman; & kanuk) กลาววา 
วัฒนธรรมเปนผลรวมที่เกิดจากการเรียนรูระหวางความเชื่อถือ (Beliefs) คานิยม (Values) และ
ประเพณี (Customs) ซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง วัฒนธรรม 
แบงออกเปน (1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (2) วัฒนธรรมยอย (3) ชั้นของสังคม ซึ่งสิ่งเหลานี้มีความสําคัญ
อยางยิ่งตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค คานิยมในวัฒนธรรมจะเปนตัวกําหนดลักษณะของสังคม 
และความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมจึงเปนสิ่งที่เปนตัวกําหนดความตองการ
และพฤติกรรมของบุคคล ซึ่งนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและนํา
ลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลานั้นไปใชกําหนดแผนการตลาด 

  2.1.2  ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย (1) กลุมอางอิง จะแบง
ออกเปน 2 ระดับคือ กลุมปฐมภูมิและทุติยภูมิ (2) ครอบครัว (3) บทบาทและสถานะ 

  2.1.3  ปจจัยสวนบุคคล (Personal) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิต ครอบครัว อาชีพ รูปแบบการดําเนิน
ชีวิต โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 

  2.1.4  ปจจัยดานจิตวิทยาหรือปจจัยภายใน (Internal factors) เปนปจจัยที่เกิด
ขึ้นอยูภายในตัวบุคคลแตละคน ซึ่งจะมีผลตอการแสดงออกของพฤติกรรมการซื้อของบุคคล โดย
ปจจัยภายในตางๆ ของบุคคลไดแก (1) การจูงใจ (Motivation) (2) การรับรู (Perception) (3) การ
เรียนรู(Learning) (4) ทัศนคติ (Attitudes) (5) บุคลิกภาพ (Personality) (6) ความเชื่อ (Beliefs)  
(7) แนวคิดของตนเอง (Self concept) 

 2.2 ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อพฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะเปนกระบวนการที่ตอง
ใชเวลาและความหมายพยายามปจจัยภายในและภายนอกที่ไดกลาวมาจะเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer decision marketing process) ซึ่งประกอบดวย 5 
ขั้นตอน ดังนี้ 

  2.2.1 การตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) กระบวนการตัดสินใจ
ของผูบริโภคจะเริ่มขึ้นเม่ือบุคคลรูสึกถึงความตองการ ซึ่งอาจเปนความตองการที่เกิดขึ้นภายใน เชน 
ความหิว หรืออาจเปนความตองการที่เกิดจากสิ่งกระตุนภายนอก ที่มากระตุนใหตระหนักถึงความ
ตองการดังกลาว เชน ไดเห็นโฆษณาหรือเห็นตัวสินคา แลวเกิดความตองการขึ้นแตอาจเกิดความ
ขัดแยงขึ้นไดภายในครอบครัวเนื่องจากเงินมีจํากัด เชน ภรรยาตองการใชเงินเพ่ือการอื่นแทนที่จะ
ซื้อสินคาที่สามีตองการ หากไมสามารถแกปญหานี้ได กระบวนการตัดสินใจซื้อก็อาจตองหยุดอยู ณ 
จุดนี้ 

  2.2.2 การคนหาขอมูล (Search) เม่ือบุคคลไดตระหนักถึงความตองการแลว เขา
จะคนหาวิธีการที่จะทําใหความตองการดังกลาวไดรับความพอใจ การคนหาอาจกระทําขึ้นโดย
สัญชาติญาณอยางรวดเร็ว หรืออาจตองมีการใชความพยายามและการวิเคราะหขอมูล การที่บุคคล
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จะมีการคนหาขอมูลมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ คือ (1) จํานวนของขอมูลที่จะหา
ได (2) ความพอใจที่ไดรับจากการคนหาขอมูลเกี่ยวกับเว็บไซต www.NANANAKA.com 

  2.2.3 การประเมินผลทางเลือกตางๆ (Evaluation of alternatives) หลังจาก
ขั้นตอนของการคนหาขอมูลแลว ผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตางๆ ที่เปนไปไดกอนทํา
การตัดสินใจในขั้นน้ีผูบริโภคตองกําหนดเกณฑการพิจารณาที่จะใชสําหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑ
การพิจารณาเปนเรื่องของเหตุผลที่มองเห็น เชน ราคา ตราสินคา คุณประโยชนของสินคา คุณภาพ
สินคา เปนตน หรือเปนเรื่องราวของความพอใจสวนบุคคล เชน ชื่อเสียงของตราสินคา คําแนะนํา
จากเพื่อนหรือผูมีประสบการณ เปนตน จากเกณฑที่กําหนดจะทําใหผูบริโภคทราบถึงทางเลือกที่
เปนไปได ถาทางเลือกที่ไดมีเพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ทําไดงายแตบางครั้งทางเลือกที่
ไดมีหลายแบบ ฉะน้ัน ผูบริโภคตองพิจารณาเลือกทางเลือกที่กอใหเกิดความพอใจมากที่สุด ดังน้ัน 
นักการตลาดสวนใหญ จึงสนใจที่จะศึกษาถึงเกณฑที่ผูบริโภคใชสําหรับการประเมินทางเลือกตางๆ 

  2.2.4 การซื้อ (Purchase) หลังจากพิจารณาทุกสิ่งทุกอยางแลวก็มาถึงขั้นที่
จะตองตัดสินใจวาจะซื้อหรือไม ถาการประเมินผลทางเลือกเปนที่พอใจ การซื้อก็จะเกิดขึ้นในการ
ตัดสินใจซื้อก็จะตองพิจารณาตอไปถึงเรื่องตรายี่หอ ชองทางการซื้อ ราคา เปนตน 

  2.2.5 การประเมินผลหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เม่ือมีการซื้อและ
ใชสินคาแลว การประเมินผลที่ไดรับจากการซื้อและใชสินคาก็จะเกิดขึ้น ความรูสึกของผูบริโภคที่มี
ตอสินคาที่เขาซื้อไปน้ันเปนสิ่งสําคัญที่นักการตลาดควรจะตองทราบ ทั้งน้ีเพราะวามันมีผลตอการ
ซื้อซํ้าในครั้งตอไป และมีผลตอการแนะนําเพื่อนฝูงดวย ดังน้ัน นักการตลาดจะตองพยายามลด
ความรูสึกที่ไมดีตอสินคาที่ผูบริโภคซื้อไป โดยใหขอมูลที่เนนจุดเดน ของสินคา รวมถึงการบริการ
หลังการขายดวย 

 3. การตอบสนอง หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจใน
ประเด็นตางๆ ดังนี้ 

 3.1 การเลือกผลิตภัณฑ เชน การเลือกผลิตภัณฑวิตามิน มีหลายประเภท หลาย
ขนาดใหเลือก 

 3.2 การเลือกตราสินคา เชน ถาผูบริโภคเลือกตราสินคา Vitamin World  
 3.3 การเลือกผูขาย เชน ผูบริโภคจะเลือกชื้อจากรานขายยา ซูเปอรมารเก็ตหรือ 

Internetซึ่งเปนชองทางที่นิยมที่สุด เพราะสะดวก 
 3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือเย็น ในการ

ซื้อวิตามิน 
 3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อวิตามินปริมาณเทาไหร กี่

ประเภท 
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4. ทฤษฎีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (The consumer purchase decision process) เปน

ลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ ขั้นตอนเหลานี้จะมีประโยชนสําหรับผูโฆษณา ผูวางแผนการ
สงเสริมการตลาด โดยทั่วไปประกอบดวย 5 ขั้นตอน (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550:  27) คือ  

1.  การรับรูปญหา 
2.  การคนหาขอมูล 
3.  การประเมินผลทางเลือก 
4.  การตัดสินใจซื้อ 
5.  การประเมินผลภายหลังการซื้อ 

 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 9 โมเดลกระบวนการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 
 

 ที่มา: ( Blackwell, Miniard; &  Engle. 2006 : 70 ) 

การรับรูปญหา                
(Problem recognition) 

การคนหาขอมูล               
(Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก         
(Alternative evaluation) 

การตัดสินใจซือ้               
(Purchase decision) 

การประเมินผลภายหลังการซื้อ    
(Post- purchase evaluation) 
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1. การรับรูปญหา (Problem recognition)  
เปนขั้นตอนแรกซึ่งเกิดขึ้นเม่ือมีการรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาพที่ดีและสภาพ

เดิมของบุคคล ความแตกตางนั้นอาจเกิดขึ้น สามารถแกปญหาใหลูกคาได จึงตองสรางใหผูบริโภค
เห็นถึงความจําเปนและความตองการของเขาหรือชี้ใหเห็นไดอยางใดอยางหนึ่งได หรือชี้ใหเห็น
สภาพในปจจุบันของผูบริโภคที่ยังไมพึงพอใจ ผูบริโภคที่มีปญหา ในบางครั้งเปนสิ่งลําบากสําหรับ
นักการตลาดที่จะแนะนําลูกคาวาเขามีปญหาหรือมีความตองการในผลิตภัณฑ 

2. การคนหาขอมูล (Information Search)  
เม่ือผูบริโภคระลึกวามีปญหาที่เกิดขึ้นหรือรับรูถึงความตองการที่เกิดขึ้นจาก ขั้นที่ 1 

เขาจะคนหาขอมูลที่จะแนะนําลูกคาวาเขามีปญหา การคนหาเบื้องตนก็จะพยายามทบทวนความ
ทรงจําจากเหตุการณในอดีตและความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ การคนหาขอมูลประกอบดวย 2 วิธี คือ 

2.1.1. การคนหาขอมูลจากภายใน (Internal Search) ซึ่งจะเกี่ยวของกับ
กระบวนการเห็นและการระลึกไดของผูบริโภคจากความเชื่อ ทัศนคติและประสบการณที่ผานมา ถา
การคนหาขอมูลภายในไมเพียงพอ ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากภายนอกตอไป 

2.1.2. การคนหาและแหลงขอมูลจากภายนอก ประกอบดวย แหลงบุคคล แหลง
การคาชุมชน แหลงบุคคล เชน เพ่ือน หรือ สมาชิกในครอบครัว แหลงการคา เชน การโฆษณา 
พนักงานขาย การจัดแสดงสินคา ณ จุดซื้อ แหลงชุมชน เชน สื่อมวลชนอ่ืนๆ การใชสินคา หรือการ
ทดสอบผลิตภัณฑของสถาบันตางๆ แหลงขอมูลเหลานี้ถือวาเปนขอมูลที่สําคัญที่นักการตลาด
จะตองสํารวจ  

3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation)  
จากการคนหาขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาในขั้นที่ 2 จะถูกนํามาพิจารณาทางเลือกที่มี

ศักยภาพ โดยพิจารณาถึงกลุมของคุณสมบัติซึ่งใชเปนเกณฑในการพิจารณาตราสินคา หรือถือวา
เปนเกณฑในการประเมินผลตราสินคา (Evaluation) คุณสมบัติผลิตภัณฑ  (Criteria) ตางๆ 
ประกอบดวย คุณสมบัติที่สําคัญที่สุดของผลิตภัณฑ ตนทุน ความชอบ ภาพลักษณ ความภูมิใจและ
อ่ืนๆ  

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)  
หลังจากประเมินผลทางเลือกตางๆ แลว ในขั้นนี้ผูบริโภคจะซื้อหรือตัดสินใจซ้ือ การ

ตัดสินใจซื้อนี้เปนการตอบสนอง  ตอสิ่งกระตุน โดยประเมินคุณสมบัติตราสินคาตางๆ การตัดสินใจ
ซื้อจะเกี่ยวของกับกระบวนการเรียนรู และการกําหนดทัศนคติของผูบริโภค ความตั้งใจซื้อที่ตรา
สินคาหนึ่งจะสมบูรณเม่ือไดไปซ้ือจริง การสงเสริมการตลาดรูปแบบตางๆ เพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 

5. การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Post - purchase evaluation)  
กระบวนการตัดสินใจซ้ือไมไดสิ้นสุดลงเมื่อผูซื้อไดซื้อสินคา ขอมูลจากการใชตรา

สินคาจะปอนกลับเพ่ือการซื้อซ้ําในอนาคต ในการวิเคราะหถึงการเรียนรูและทัศนคติ สิ่งซ่ึงผูบริโภค
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ไดเรียนรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และทัศนคติใชสําหรับการตัดสินใจซ้ือซํ้าในอนาคต ถาผลลัพธจากการ
ใชตราสินคาเปนที่พอใจ แตถาผลลัพธไมเปนที่พอใจผูซื้อก็จะไมซื้อซํ้า 

 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภค 
 การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการของ

ผูบริโภคทางดานตางๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซื้อไดรับสิ่ง
กระตุนทางการตลาดหรือสิ่งกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือน
กลองดํา ที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาด คือ คนหาวาลักษณะของผู
ซื้อและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมี
ประโยชนสําหรับนักการตลาด คือทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพ่ือที่จะจัดสวนประสม
ทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตองลักษณะของผู
ซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางดาน
จิตวิทยา (Kotler, Philip. 1997) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 10 ปจจัยทีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 

ที่มา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: analysis, planning , 
implementation and control. 9th ed. New Jersey: A Simon & Schuster company. 
 

 จากภาพประกอบ 14 แสดงถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคซึ่งมี 4 
ประการ ไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิยา โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

วัฒนธรรม 
(Culture) 

วัฒนธรรมยอย 
(Subculture) 

ชนชั้นทางสังคม 
(Social Class) 

 
 
 

ผูบริโภค 
การจูงใจ 
การรับรู 
การเรียนรู 

ความเชื่อและทัศนคติ 

อายุและวงจรชีวิต 
อาชีพ 

ปจจัยทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดําเนินชีวิต 

บุคลิกภาพ 
การมองตนเอง 

กลุมอางอิง 
(Reference Group) 
ครอบครัว (Family) 
บทบาทและสถานะ 
(Roles & Statuses) 

วัฒนธรรม 

สังคม 

บุคคล 

จิตวิทยา 
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 1.  ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture Factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดย
เปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน
สังคมหนึ่ง (Stanton; & Futrell. 1987: 664) คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และ
กําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและ
พฤติกรรมของบุคคลซึ่งนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม และนําลักษณะ
การเปลี่ยนแปลงเหลานั้นไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรม
พ้ืนฐาน วัฒนธรรมยอยและชั้นของสังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Cultural) เปนปจจัยขั้นพ้ืนฐานในการกําหนดความตองการ
และพฤติกรรมของบุคคล โดยเปนที่ยอมรับจากคนรุนหน่ึงไปถึงอีกรุนหน่ึง 

  1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวฒันธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะ
วัฒนธรรมยอย ประกอบดวย 

  1.2.1 กลุมเชื้อชาต ิ(Nationality groups) เชื้อชาตติางๆ ไดแก ไทย จีน อังกฤษ 
อเมริกัน แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกนั 

  1.2.2 กลุมศาสนา (Religious groups) กลุมศาสนาตางๆ ไดแก ชาวพุทธ ชาว
คริสตชาวอิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีประเพณีและขอหามที่แตกตางกนั จึงมีผลกระทบตอพฤติกรรม
การบริโภค 

  1.2.3 กลุมสีผิว (Recial groups) กลุมสีผวิตาง ๆ เชน ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง
แตละกลุมจะมีคานิยมในวฒันธรรมที่แตกตางกัน ทําใหเกิดทัศนคตทิี่แตกตางกัน 

  1.2.4 พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร (Geographical areas) หรือทองถิ่น (Region) พ้ืนที่
ทางภูมิศาสตร ทําใหเกิดลกัษณะการดํารงชีวิตที่แตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคที่แตกตาง
กันดวย 

  1.2.5 กลุมอาชีพ (Occupational) เชน กลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงานกลุม
พนักงานกลุมนักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพอ่ืน ๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครู 

  1.2.6 กลุมยอยดานอายุ (Age) เชน ทารก เด็ก วัยรุน ผูใหญวัยทํางานและ
ผูสูงอายุ 

  1.2.7 กลุมยอยทางเพศ (Sex) ไดแก เพศหญิง และเพศชาย 
  1.3 ชนชั้นทางสังคม (Social Class) เปนการแบงลําดับชั้นทางสังคมออกเปนระดับ

ฐานะที่แตกตางกัน เปนการแบงชั้นในทางสังคมที่มีความเปนหนึ่งเดียวและมีความคงทนถาวร โดย
จะมีการปกครองตามลําดับชั้นและสมาชิกจะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมแบบเดียวกัน ชั้น
ทางสังคมมิไดสะทอนถึงรายไดเพียงอยางเดียว แตยังมีตัวบงชี้อ่ืน ๆ อีก เชน อาชีพ การศึกษา และ
สถานที่ที่อยูอาศัย ซึ่งชั้นทางสังคมแตกตางไปจากชุดเสื้อผา รูปแบบการพูด ความพึงพอใจดาน
สันทนาการ และบุคลิกลักษณะอื่นๆ 
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 2. ปจจัยทางสังคม (Social Factor) เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ดังนี้ 

  2.1 กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมบุคคลที่มีอิทธิพลทางตรงหรือทางออม
ตอทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคลโดยกลุมสมาชิกภาพบางกลุมเปนปฐมภูมิ เชน ครอบครัว 
เพ่ือนฝูงเพื่อนบาน และเพื่อนรวมงาน ซึ่งบุคคลนั้นๆ มีปฏิสัมพันธดวยคอนขางตอเน่ืองและไมเปน
ทางการนอกจากนี้คนในกลุมปฐมภูมิอาจเปนสมาชิกของกลุมทุติยภูมิอีกก็ได เชน กลุมศาสนา กลุม
อาชีพ และกลุมสหภาพแรงงาน ซึ่งมีลักษณะเปนทางการมากกวาและตองการมีปฏิสัมพันธตอเน่ือง
นอยกวา 

  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความ
คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคา
อุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี่ปุน หรือยุโรปซ่ึงจะมีลักษะ
แตกตางกัน 

  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัวกลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละ
กลุม เชน ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหน่ึง จะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเร่ิม ผู
ตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพล ผูซื้อ และผูใช 

 3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซื้อยังไดรับอิทธิพลจาก
บุคลิกลักษณะสวนบุคคลดวย เชน ลําดับขั้นวงจรชีวิตและอายุของผูซื้อ อาชีพ สถานการณทาง
เศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต รวมถึงบุคลิกภาพและความคิดเกี่ยวกับตนเอง  

  3.1 อายุและลําดับขั้นในวงจรชีวิต (Age and Life cycle Stage) อายุที่แตกตางกันมี
ความตองการที่แตกตางกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เปนขั้นตอนการดําเนินชีวิต
ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว ทําใหเกิดความตองการในสินคาที่แตกตางกัน 

  3.2 อาชีพ (Occupation) อาชีพแตละอาชีพจะมีอิทธิพลตอการใชสินคาและบริการที่
แตกตางกัน ซึ่งนักการตลาดจะศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัทมีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพ่ือที่จะจัด
กิจกรรมทางตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม  

  3.3 สถานการณทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได (Income) 
ของแตละบุคคลจะมีผลกระทบตอการเลือกสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย รายได 
การออมทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจแนวโนมของ
รายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา คนมีรายไดตกต่ํา กิจการตอง
ปรับปรุงผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการตางๆ เพ่ือ
ปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน  



38 
 

  3.4 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) เปนรูปแบบการดําเนินชีวิตในโลกที่แสดง
ออกมาในรูปแบบของ (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น 
(Opinions) หรือ AIOS 

  3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมี
คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา  

  3.6 บุคลิกภาพ (Personality) และแนวคิดของตนเอง (Self-Concept) บุคลิกภาพเปน
รูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการตอบสนอง แนวคิดของตนเองเปน
ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง หรือความคิดที่บุคคลอื่นมีความคิดเห็นตออยางไร 

 4.  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคล ไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภค ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคาปจจัยภายในประกอบดวย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Stanton; & Futrell. 1987: 649) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูก
กระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือ
การตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ 

  4.2 การรับรู (Perception) การรับรู หมายถึง กระบวนการที่บุคคลเลือกรับเอา
สารสนเทศหรือสิ่งเราเขามาจัดระเบียบและทําความเขาใจโดยอาศัยประสบการณเปนเคร่ืองมือ 
จากนั้นจึงเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง 

  4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการ
ไมมีประสบการณไมวาจะเปนทางตรงหรือทางออม 

  4.4 ความเชื่อ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปนผล
มาจากประสบการณในอดีต เชน เอสโซ สรางใหเกิดความเชื่อถือวาน้ํามันเอสโซ มีพลังสูง โดยใช
สโลแกนวาจับเสือใสถังพลังสูง เปปซี่ สรางใหเกิดความเชื่อถือวา เปนรสชาติของคนรุนใหม น้ํามัน
ไรสารตะกั่วในชวงแรกผูบริโภคเกิดความเชื่อถือวา การใชน้ํามันไรสารตะกั่ว มีปญหากับเครื่องยนต
ซึ่งเปนความเชื่อในดานลบ ที่นักการตลาดตองรณรงค เพ่ือแกไขความเชื่อถือที่ผิดพลาด 

  4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจของ
บุคคลความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
(Kotler.1997: 188) หรือหมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคล ที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Stanton; & 
Futrell. 1987: 126) ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ จากการศึกษาพบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน 
นักการตลาดจึงตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอยางไร และเปลี่ยนแปลงอยางไร การเกิด
ทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับ
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สินคา หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพ่ือน 
บุคคลชั้นนําในสังคม เปนตน 

 พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจซื้อบริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อ 2 ประการ    

(ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541:  54) ไดแก 
1. การซื้อดวยเหตุผล การซ้ือดวยเหตุผลเปนการซื้อบริการโดยการหาขอมูลมา

เปรียบเทียบกอนที่จะตัดสินใจเปนลูกคาธุรกิจในบริการหนึ่ง แลวนําขอมูลมาวิเคราะหวาการใช
บริการนั้นมีความคุมคาหรือไม การตัดสินใจแบบนี้มักพบในเพศชายมากกวาเพศหญิง สาเหตุ
ประการหนึ่งอาจมาจากเพศชายมีภาวะทางอารมณที่คอนขางคงที่และม่ันคงกวาเพศหญิง 

นักการตลาดตองกระตุนลูกคากลุมที่ซื้อดวยเหตุผลนี้ใหคุมคาอยางแทจริง ดวยการให
ขอมูลอยางเหมาะสมและชัดเจน ซึ่งเปนสิ่งที่ควรกระทําอยางยิ่งในยุคนี้ เน่ืองจากลูกคามีการศึกษา
มากขึ้น การใหขอมูลเปนการกระตุนภาวะการตัดสินใจ โดยอาศัยขอมูลที่มีเหตุผล  

2. การซื้อดวยอารมณ การซื้อดวยอารมณมักเกิดกับเพศหญิงมากกวาเพศชาย การ
ตัดสินใจแบบน้ีจะเปนการตัดสินใจใชบริการอยางรวดเร็วเม่ือไดรับขอมูลบางอยางที่มากระตุนตอม
ความตองการ การลดราคาเปนการกระตุนตอมใหเกิดพฤติกรรม นักการตลาดตองกระตุนลูกคาให
มากขึ้น เน่ืองจากจะเปนกลุมที่ยอมจายเงินมากสําหรับการบริการในครั้งหนึ่งๆ เพ่ือแลกกับความ
สะดวก ความสบาย ความสวยงาม และความหรูหรา 

นอกจากนี้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคายังหมายรวมถึง การประเมินผลการซื้อและ
พฤติกรรมของผูบริโภคหลังจากไดใชสินคา ซึ่งมีผลตอเนื่องอีกยาวนานหลังการตัดสินใจซื้อ 
กลาวคือ ถาสินคาที่ซื้อมาเปนที่พอใจ สนองความตองการไดเปนอยางดี ก็จะเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง
ในทางบวก เชนซ้ือมากขึ้น ซื้อซ้ํา สนใจขอเสนอของสินคาคูแขงนอยลง ใหความคิดเห็นเกี่ยวกับ
สินคาใหบริษัททราบ แนะนําใหคนอ่ืนใช เปนตน ในทางตรงกันขามหากสินคาที่ซื้อมาไมเปนที่พอใจ 
ผูซื้อจะ เข็ดขยาดและมีปฏิกิริยาตอบโต เชน ทิ้งไป เลิกใช ไมกลาซื้ออีก บอกเพื่อนหรือคนรูจัก
ไมใหซื้อ ทําใหตราสินคาและภาพลักษณของสินคาเสียหาย 
 

5. ขอมูลเกี่ยวกับการคาอิเล็กทรอนิกส E-Commerce  

 การคาอิเล็กทรอนิกส E-Commerce (Electronic Commerce) หรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 เปนสวนหนึ่งของการทําธุรกิจแบบ E-Business 

 E-Business หมายถึง การดําเนินธุรกิจโดยอาศัยเทคโนโลยีดาน อิเล็กทรอนิกส หรือใช
อินเตอรเน็ตเปนสื่อกลาง มีการประยุกตใชงานในสวนของหนาราน (Front Office) และหลังราน 
(Back Office) รวมทั้งเชื่อมตอระบบการคากับองคกรภายนอกดวย 
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 ความหมายของ E-Commerce 
 การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนสงผลิตภัณฑและบริการโดยใชสื่อ

อิเล็กทรอนิกสเปนการดําเนินการ ทางพาณิชยโดยอาศัยสื่อ หรือวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส ซึ่ง
วิธีการทางอิเล็กทรอนิกสประกอบดวยการติดตอทางคอมพิวเตอรโดยผานทางอินเตอรเน็ตหรือ
ระบบเครือขาย เชน การแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส หรืออีดีไอ (EDI) ไปรษณีย
อิเล็กทรอนิกส หรืออีเมล (E-mail) การสนทนาโตตอบระหวางบุคคลและกลุมบุคคลการติดตอผาน
ทางเครื่องมือหรืออุปกรณอิเล็กทรอนิกสอ่ืนๆ เชน โทรศัพท โทรสาร 

 ประวัติวิวัฒนาการอีคอมเมิรซโดยสังเขป 
 การคาอิเล็กทรอนิกสนั้นเริ่มขึ้นบนโลกครั้งแรกเมื่อป พ.ศ. 2513 ซึ่งไดมีการเริ่มใชระบบ

โอนเงินทางอิเล็กทรอนิกสหรืออีเอฟที (EFT = Electronic Fund Transfer) แตในขณะนั้นมีเพียง
บริษัทขนาดใหญและสถาบันการเงินเทานั้นที่ใชงานระบบโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส ตอมาอีกไม
นานก็เกิดระบบการสงเอกสารทางอิเล็กทรอนิกส หรือ อีดีไอ (EDI = Electronic Data Interchange) 
ซึ่งสามารถชวยขยายการสงขอมูลจากเดิมที่เปนขอมูลทางการเงินอยางเดียวเปนการสงขอมูลแบบ
อ่ืนเพ่ิมขึ้น เชน การสงขอมูลระหวางสถาบันการเงินกับผูผลิต หรือผูคาสงกับผูคาปลีก เปนตน 
(สมาคมธุรกิจอินเตอรเน็ทไทย. 2553:  ฐานขอมูลออนไลน) 

 หลังจากนั้นก็มีระบบสื่อสารรวมถึงโปรแกรมอื่นๆ เกิดขึ้นมากมายตั้งแตระบบที่ใชในการ
ซื้อขายหุนจนไปถึงระบบที่ชวยในการสํารองที่พัก ซึ่งเรียกไดวาโลกไดกาวเขาสูยุคของการสื่อสาร 
และเมื่อยุคของอินเตอรเน็ตมาถึงเม่ือประมาณป พ.ศ. 2533 จํานวนผูใชอินเตอรเน็ตก็เพ่ิมขึ้นอยาง
รวดเร็ว การคาอิเล็กทรอนิกสก็ไดเกิดขึ้น เหตุผลที่ทําใหระบบการคาอิเล็กทรอนิกสเติบโตอยาง
รวดเร็วคือโปรแกรมสนับสนุนการคาอิเล็กทรอนิกสที่ไดรับการพัฒนาขึ้นมามากมาย รวมถึงระบบ
เครือขายดวย พอมาถึงประมาณป พ.ศ. 2537 – 2542 ก็ถือไดวาระบบการคาอิเล็กทรอนิกสหรืออี
คอมเมิรซก็เปนที่ยอมรับและไดรับความนิยมอยางมากและรวดเร็ว ซึ่งวัดไดจากการที่มีบริษัทตางๆ 
ในอเมริกาไดใหความสําคัญและเขารวมในระบบอีคอมเมิรซอยางมากมาย 

 การซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต หรือ อีคอมเมิรซ (e-commerce) 
 การซื้อของผานอินเตอรเน็ท หรือ อีคอมเมิรซ (e-commerce) (สมาคมธุรกิจอินเตอรเน็ต

ไทย. 2553: ฐานขอมูลออนไลน) คือ ระบบการซื้อขายสินคาหรือบริการผานเครือขายอินเตอรเน็ต 
 ประกอบดวยขั้นตอน ดังนี้ 
  1. ผูประกอบการจัดตั้งรานคาหรือทําหนาที่โฆษณาที่เรียกวาโฮมเพจหรือเว็บเพจ

บนอินเตอรเน็ต 
  2. ผูซื้อเขาไปดูรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาในอินเตอรเน็ต  
  3. ผูซื้อติดตอสอบถามรายละเอียดจาก ผูขาย เชนลักษณะสินคา สงไดรวดเร็ว

เทาใด มีสวนลดหรือไม กรณีนี้ในตางประเทศจําเปนตองอีเมลถามไป 
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  4. ผูซื้อสั่งสินคาและระบุวิธีจาย เงิน เชน จายผานบัตรเครดิต ทั้งน้ี โดยสวนใหญ
ผูขายจะรวมคาใชจายทั้งหมดไวกับราคาของดวยแลว โดยเขาจะแยกใหเปนกรณีๆ ไปวาคาอะไร
เทาไหร  

  5. ธนาคารตรวจสอบวาผูซื้อมีเครดิตดีพอหรือไมและแจงใหผูขายทราบ  
  6. ผูขายสงสินคาใหผูซื้อ  
  7. ผูซื้ออาจจะใชอินเตอรเน็ตติดตอขอบริการหลังการขายจากผูขาย 
 รายละเอียดเกี่ยวกับอีคอมเมิรซ  สมาคมธุรกิจอินเตอรเน็ตไทยแบงประเภทอีคอมเมิรซไว

หลายแบบ ทั้ง 5 ประเภท 3 ประเภท และแบงตามประเภทสินคาเปน 2 ประเภท 
 อีคอมเมิรซ 5 ประเภท มีดังน้ี 
 1. ธุรกิจกับผูซื้อปลีก หรือบีทูซี (Business to Consumer) คือผูซื้อปลีกใชอินเตอรเน็ต

ในการซื้อสินคาจากธุรกิจที่โฆษณาอยูใน อินเตอรเน็ท  
 2. ธุรกิจกับธุรกิจ หรือบีทูบี (Business to Business) คือธุรกิจกับธุรกิจติดตอซ้ือขาย

สินคากันผานอินเตอรเน็ต  
 3. ธุรกิจกับรัฐบาล หรือบีทูจี (Business to Government) คือธุรกิจติดตอกับหนวย

ราชการ 
 4. รัฐบาลกับรัฐบาล หรือจีทูจี (Government to Government) คือหนวยงานรัฐบาล

หนวยงานใดหนวยงานหนึ่งติดตอกับหนวยงานรัฐบาลอีกหนวยงานหนึ่ง  
 5. ผูบริโภคกับผูบริโภค หรือซีทูซี (Consumer to Consumer) คือผูบริโภคประกาศขาย

สินคาแลวผูบริโภคอีกรายหนึ่งก็ซื้อไป 
 สวนอีคอมเมิรซ ที่แบงเปน 3 ประเภท มีดังน้ี 
 1. อีคอมเมิรซระหวางผูบริโภคกับธุรกิจ หรือบีทูซี  
 2. อีคอมเมิรซภายในองคกร หรือแบบอินทราออรก (Intra Org) คือการใชอีคอมเมิรซใน

การชวยใหบริษัทหรือองคกรใดองคกรหนึ่งสามารถปรับปรุงการทํางานภายในและใหบริการลูกคาได
ดีขึ้น  

 3. อีคอมเมิรซระหวางองคกร หรือแบบอินเตอรออรก (Inter Org) หรือบีทูบี (Business 
to Business) 

 สําหรับอีคอมเมิรซแบง 2 ประเภทตามสินคา มีดังน้ี 
 1. สินคาดิจิตอล เชน ซอฟทแวร เพลง วิดีโอ หนังสือ ดิจิตอล เปนตน ซึ่งสามารถสง

สินคาไดโดยผานอินเตอรเน็ต  
 2. สินคาที่ไมใชดิจิตอล เชน สินคาหัตถกรรม สินคาศิลปาชีพ เสื้อผา เครื่องนุงหม 

เครื่องหนัง เครื่องประดับ เครื่องจักรอุปกรณ เปนตน ซึ่งตองสงสินคาทางพัสดุภัณฑ ผานไปรษณีย 
หรือบริษัทรับสงพัสดุภัณฑ 
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 องคประกอบหลักของระบบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ประกอบดวย 
(http://vclass.mgt.psu.ac.th/~465-302/2007-1/Assignment-02/BPA_30_51_v1/structure.htm)  

 1.  เว็บเพจหรือรานคาบนเว็ป เพ่ือที่จะสามารถประกาศขายสินคาระบบอินเทอรเน็ตได 
ซึ่งอาจจะเปนเพียงหนาโฆษณาธรรมดาที่เอาไปฝากกับเว็บไซตอ่ืนหรือรานอ่ืนไว หรือมีชื่อรานหรือ
เว็บไซตเปนของตัวเอง เชน www.NANANAKA.com เปนตน หนาเว็บเพจสําหรับเสนอขายสินคา 
บางทีเราเรียกกันวา “หนาราน” (Store Front)  

 2.  ระบบตะกรารับสั่งซื้อ เปนระบบที่สามารถคลิกเพื่อสั่งซื้อสินคาจากหนาเว็บเพจได ซึ่ง
จะมีชองไวกรอกจํานวนสินคาที่สั่งซื้อได โดยการคลิกซื้อแตละครั้งจะเปนการหยอนลงในตะกราหรือ
รถเข็น และสะสมไวจนกวาเราจะซื้อของครบ และตัดสินใจใหระบบแคชเชียรอัตโนมัติคํานวณเงิน 
(ระบบตะกรามีหลายรูปแบบ และสามารถปรับหรือออกแบบเฉพาะใหเหมาะกับกิจกรรมการคาแตละ
ประเภทได)  

 3.  Secure Payment System เปนระบบคํานวณเงินและชําระเงินสินคาที่ปลอดภัย โดย
สวนใหญจะเปนการรับชําระเงินดวยบัตรเครดิต (ซึ่งในประเทศไทยปจจุบันสามารถรับเงินผานเว็บ
ดวยบัตร Visa, AMEX, Master, SCB และ JCB ไดแลว) ซึ่งการโอนถายขอมูลเกี่ยวกับบัตรเครดิต
บนเครือขายจําเปนตองมีการเขารหัสเพื่อปองกันการรั่วไหล ระบบที่ใชกันมากในปจจุบันคือ SSL 
(Secure Socket Layers) แตอยางไรก็ตามก็ยังไมปลอดภัยมากนัก เพราะไมสามารถระบุตัวผูถือ
บัตรได เน่ืองจากระบบนี้บอกไดเพียงวารานคาคือใคร? ดังน้ันจึงมีการพัฒนาระบบใหมขึ้นมาคือ 
SET (Secure Electronic Transaction) ซึ่งสามารถระบุตัวทั้ง 2 ฝายวาเปนตัวจริงหรือไม แตยังติด
ปญหาในเรื่องตนทุนการลงทุนที่คอนขางสูง จึงยังไมแพรหลาย 

 การออกแบบบริการอิเล็กทรอนิกสผานเว็บไซตใหมีคุณภาพ  
 สําหรับธุรกิจที่ไดมีการจัดชองทางการจัดจําหนายหรือชองทางการบริการเปนรูปแบบของ

อิเล็กทรอนิกส (Electronic) หรือ เว็บไซต (Web-sites) นั้น Barnes และ Vidgen (ออนไลน: 2000) 
กลาววา เว็บไซต (Web-sites) นอกจากจะถูกนํามาใชเปนเครื่องมือใหบริการแบบออนไลนแลว ยัง
ถูกนํามาใชเปนฟนเฟองในการขับเคลื่อนการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอีกดวย ดังน้ันการใหบริการ
อิเล็กทรอนิกสที่มีคุณภาพจึงตองมีการออกแบบเว็บไซตใหสามารถทํางานตอบสนองความตองการ
ของผูใชอยางมีคุณภาพ  

 การออกแบบเว็บไซตใหนาสนใจ (Designing An Attractive Web Site) สําหรับผูมาเยี่ยม
ชมครั้งแรกและจูงใจใหกลับมาเยี่ยมชมใหมตองมีทั้งตัวอักษร (Text) เสียง (Sound) และ
ภาพเคลื่อนไหว (Animation) ซึ่ง Rayport; & Jaworski (2001: 16) ไดเสนอไววา การออกแบบ
เว็บไซตใหดึงดูดใจตองประกอบไปดวย 7 องคประกอบหรือที่เรียกวา 7Cs ดังนี้  

 1.  ดานการออกแบบ (Context Factor) ตองมีการจัดวางและการออกแบบที่งายตอ
การใชงาน (Ease-of-use) ปจจัยที่จะชวยทําใหเกิดความงายในการใชงานมากขึ้นมีสาเหตุมาจาก 3 
ตัวแปร คือ สามารถเขาถึงและเรียกใชขอมูลจากเว็บไซตไดดวยความรวดเร็ว (Download Quickly) 
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หนาแรกของเว็บไซตตองมีความงายตอความเขาใจ (Easy to Understand) ของผูเขามาใชงาน 
(Visitor) และผูเขามาใชงานสามารถคนหาขอมูลดวยความงาย (Easy to Navigate) และเปดเว็บ
หนาตาง ๆ ไดอยางรวดเร็ว (Open Quickly) นอกจากความงายในการใช ยังมีปจจัยที่เปนตัวทําให
เว็บไซตดูนาสนใจอีก 3 ปจจัย คือ แตละเว็บเพจ (Web Page) ตองดูสะอาดเรียบรอย (Clean 
Looking) โดยไมจําเปนตองมีเน้ือหามากจนเกินไป รูปแบบของเว็บเพจและขนาดของตัวอักษรตอง
ออกแบบใหอานไดงาย (Very Readable) เว็บไซตตองสรางใหสวยงามโดยใชสีและเสียง (Use of 
Color and Sound)  

2.  ดานเน้ือหา (Content Factor) การออกแบบตามแนวคิดขางตนไมอาจยืนยันไดวา
จะเปนปจจัยสนับสนุนใหผูใชกลับมาใชงานใหม เพราะการกลับมาของผูใชอาจไมไดขึ้นอยูกับการ
ออกแบบที่สวยงามและเหมาะสมแตอาจขึ้นอยูกับเนื้อหาของเว็บไซต ดังน้ันเน้ือหาจึงตองนาสนใจ 
(Interesting) เปนประโยชน (Useful) และมีการเปลี่ยนแปลงอยางตอเน่ือง (Continuously 
Changing) ทําใหผูเขามาประทับใจตั้งแตครั้งแรกและชวนให กลับมาอีกคือ ใหขอมูลที่ลึก (Deep 
Information) โดยการเชื่อมโยงขอมูลไปยังเว็บไซตที่ เกี่ยวของมีการเปลี่ยนแปลงขาวที่นาสนใจ 
(New of Interest) เปนประจํา มีการ เปลี่ยนแปลงขอเสนอฟรี (Free Offers) อยางสม่ําเสมอ มีการ
แขงขันและการพนันขันตอ (Contest and 102 Sweepstakes) กับผูเขามาใชเว็บไซต มีเร่ืองขบขัน
และเรื่องลอเลน (Humor and Jokes) ใหอาน และมีเกมสตางๆ(Games) ใหเลน  

 3.  ดานชุมชน (Community Factor) มีระบบการสื่อสารที่ทําใหผูใชกับผูใชสามารถ
ติดตอกัน  

 4.  ดานลักษณะเฉพาะบุคคล (Customization Factor) เว็บไซตตองออกแบบใหผูใช
สามารถเปลี่ยนแปลงลักษณะของเว็บไซต เชน สี ชนิดตัวอักษร และเสียงไดตามตองการ และ
รวมถึงสามารถปรับเปลี่ยนขอมูลสวนบุคคลไดดวยตนเอง (Personalize)  

 5.  ดานการส่ือสาร (Communication Factor) มีชองทางการติดตอแบบสองทาง 
(Two-Way Communication) คือ ระหวางผูใชติดตอกับเว็บไซต และเว็บไซตติดตอกับผูใช  

 6.  ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มีการเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตอ่ืน ๆ  
 7.  ดานการคา (Commerce Factor) มีระบบการทําธุรกรรม (Transaction) ในการทํา

การคา  
 
 อินเตอรเน็ตไดทําการปฏิวัติรูปแบบของการใหบริการลูกคา ดวยการนําเอาเทคโนโลยีมา

ทําหนาที่แทนการทํางานของคน เพ่ือยกระดับการบริการใหสูงขึ้น การใชอินเตอรเน็ทใหบริการ
ลูกคา ตองออกแบบเว็บไซตใหสะดวกตอการใชงาน (User-Friendly) ลูกคาสามารถกําหนดหนาตา
ของเว็บในการติดตอกับบริษัทไดดวยตนเอง และตองมีบริการเฉพาะดานของแตละเว็บไซตไว
บริการลูกคา เชนเว็บไซตของ บริษัท Gateway Computer จํากัด สามารถใหบริการลูกคาตรวจสอบ
การสั่งซ้ือคอมพิวเตอรไดตลอดวัน ตลอดคืน เว็บไซตของ Butterball Turkey มี FAQ (Frequently 
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Asked Question) บริการขอสงสัยที่มีคนถามมากที่สุด 10 ขอ เกี่ยวกับการทําไกงวงใหไดรสชาติที่ดี 
และมี     E - Mail สําหรับสอบถามปญหาและแนะนําการบริการ เว็บไซตของ Yahoo มีระบบ
บริการตรงตามความตองการของลูกคา (Personalized) ทําใหลูกคาสามารถปรับแกเว็บเพ็จสวนตัว
ไดดวยตนเอง(Customizable) และมีรายงานอากาศ รายงานคะแนนการแขงขันทีมกีฬาที่แตละคน
ชอบ มีฐานขอมูลราคาหุนใหแตละคนเขาไปใช เว็บไซตของ CNET ไมเพียงแตจะมีขอมูลเกี่ยวกับ
อุตสาหกรรมเทคโนโลยี แตยังมีบริการสงขาวและความเคลื่อนไหวในวงการเทคโนโลยีไปใหกับ
สมาชิก (Subscribers) ตามรายชื่อของจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-mail Listing) ทุกวัน เพ่ือสราง
ความภักดีกับลูกคา (Zikmund; & d’Amico, 2002:  252-253)  

 จากการศึกษาการเขาเยี่ยมชมเว็บไซตของบริษัท Forrester Research จํากัด จํานวน 
86,000 ครัวเรือน พบวา ปจจัยตาง ๆ ที่ผลักดันใหผูใชบริการชอบที่จะกลับมาเยี่ยมเว็บไซตเปน
ประจํามีรายละเอียดดังตาราง ปจจัยมีอิทธิพลทําใหผูใชมาเยี่ยมเว็บไซต  
 
ตาราง 2 ปจจัยที่มีอิทธิพลทําใหผูใชมาเยี่ยมเว็บไซต  
 

ปจจัย  รอยละ  

เน้ือหามีคุณภาพสูง (High Quality Content)  
ความงายในการใช (Ease of Use)  
ดาวนโหลดไดเร็ว (Quick to Download)  
มีการปรับปรุงสม่ําเสมอ (Updated Frequently)  
มีรางวัลและของแจก (Coupons and Incentives)  
ชอบตราสินคา (Favorite Brands)  
มีเทคโนโลยีขัน้สูง (Cutting Edge Technology)  
มีเกมสตาง ๆ ใหเลน (Games)  
ความสามารถในการซื้อ (Purchasing Capabilities)  
ปรับเนื้อหาไดตามตองการ (Customizable Content)  
มีระบบสนทนาและถามปญหา (Chat and BBS)  
อ่ืน ๆ (Other)  

75%  
66%  
58%  
54%  
14%  
13%  
12%  
12%  
11%  
10%  
10%  
6%  

 

 ที่มา: Manchester Institute for Popular Culture, ออนไลน: 1999  
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 ดังนั้นการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการออกแบบบริการอิเล็กทรอนิกสผานเว็บไซตใหมี
คุณภาพ ทําใหผูวิจัยสามารถนําองคประกอบ 7Cs ในงานวิจัยครั้งน้ีจะใช 6 ดาน ไดแก ดานการ
ออกแบบ (Context Factor) ดานเนื้อหา (Content Factor) ดานชุมชน (Community Factor) ดาน
การสื่อสาร (Communication Factor) ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) ดานการคา 
(Commerce Factor) มาใชเปนตัวแปรตนในการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ซึ่งจะสงผลตอการสรางกรอบแนวความคิดและการออกแบบสอบถามตอไป 

 

7. ขอมูลเกี่ยวกับเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 เว็บไซต www.NANANAKA.com  เปดรานคาออนไลนเม่ือวันที่ 10 เดือนมกราคม 2549 
เว็บไซต www.NANANAKA.com เปนเว็บไซตที่ จําหนายวิตามิน อาหารเสริมนําเขาจากอเมริกา 
Vitamin World อาทิเชน Collagen , Ester-C , Calcium , Omega 3 , Coenzyme Q-10 , 
Melationin , Evening Primrose เปนตน 
 

 
 

 ภาพประกอบ 15 แสดงหนาเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 
 โดยเปดรานขายสินคาผานระบบอินเตอรเน็ตผานเว็บไซต Weloveshopping.com ผู
ใหบริการรานคาสําเร็จรูป ซึ่งใหบริการเกี่ยวกับระบบสรางรานคาออนไลนสําเร็จรูปสมบูรณแบบ 
และครบวงจร ที่ตอบสนองธุรกิจออนไลนทุกประเภท โดยผูใชบริการไมจําเปนตองมีความรูดานการ
เขียนโปรแกรมก็สามารถเปนเจาของรานคาออนไลนได 
 



46 
 

8. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 พุทธิ ศุภโชคพาณิชย  (2544: บทคัดยอ) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภควิตามินและปจจัย

ทางการตลาดที่มีตอการเลือกซื้อวิตามิน พบวาเพศหญิงมีจํานวนมากกวาเพศชาย โดยคิดเปนรอย
ละ 57.50 และ 42.50 ตามลําดับ ซึ่งชวงอายุของกลุมตัวอยางสวนใหญอยูในชวง 20-29 ป โดยมี
จํานวนถึงหน่ึงในสามของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือชวง 30-39 ป ในสวนของอาชีพนั้น
พบวา กลุมตัวอยางเปนพนักงานธุรกิจเอกชนมากที่สุด รองลงมาคือขาราชการ ในแงของระดับ
การศึกษานั้นสวนใหญประมาณรอยละ 59 จะมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ในสวนของรายไดตอ
เดือนของกลุมตัวอยาง สวนใหญคิดเปนรอยละ 50 อยูในชวง 10,000 – 30,000 บาท รองลงมา
ไดแกกลุมที่มีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 21 จากการศึกษาถึงพฤติกรรมในการ
บริโภควิตามินพบวา ความถี่ในการบริโภควิตามินสําหรับกลุมตัวอยางเพศชายโดยมากบริโภค
วิตามิน 3 เดือนตอ 1 ครั้ง ในขณะที่เพศหญิงโดยมากบริโภควิตามินเปนประจําทุกวัน สถานที่
ผูบริโภคนิยมซ้ือวิตามินมากที่สุดคือ รานขายยา รองลงมาไดแกหางสรรพสินคาและโรงพยาบาล 
ตามลําดับ เม่ือจําแนกตามชวงอายุผูบริโภคในชวงอายุ 20-60 ป นิยมซื้อวิตามินจากรานขายยา 
ในขณะที่ผูบริโภคที่มีอายุ 60 ปขึ้นไปซื้อจากโรงพยาบาล รูปแบบของวิตามินที่นิยมกันมากคือชนิด
เม็ด และวิตามินที่บริโภคกันมากไดแกวิตามินซีและวิตามินอี กลุมตัวอยางเพศชายนิยมบริโภค
วิตามินซีเพ่ือบํารุงรางกาย กลุมตัวอยางเพศหญิงนิยมบริโภควิตามินอีเพ่ือบํารุงผิวพรรณ ทั้งน้ีกลุม
ตัวอยางใชขอมูลจากแพทยเพ่ือประกอบการตัดสินใจสาเหตุในการบริโภควิตามินของกลุมตัวอยาง
พบวากลุมตัวอยางที่มีอายุในชวง 20-60 ปนั้น จะบริโภควิตามินเพ่ือบํารุงรางกาย มีมากเปนอันดับ
หนึ่ง สวนอายุ 60 ปขึ้นไปน้ันจะบริโภควิตามินเพ่ือรักษาอาการเจ็บปวย จากการศึกษาถึงปจจัยทาง
การตลาด พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการพิจารณาถึงปจจัยทางการตลาดตอการเลือกซื้อ
วิตามินคือ ดานผลิตภัณฑพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอการพิจารณาวันที่ผลิต วันที่
หมดอายุบนผลิตภัณฑ และในการซื้อวิตามินจะพิจารณาถึงคุณภาพ รูปแบบ ฉลากและบรรจุภัณฑ 
ดานราคาพบวาควรมีปายบอกราคาอยางชัดเจนและควรกําหนดราคาขายใหสัมพันธกับ คุณภาพ
วิตามิน แตกลุมตัวอยางแสดงความไมแนใจเก่ียวกับวิตามินที่มีจําหนายในทองตลาดมี ราคา
เหมาะสมแลว เม่ือพิจารณาถึงการลดราคา กลุมตัวอยางโดยมากแสดงความเห็นดวยเกี่ยวกับการ
ลดราคาวิตามิน ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาชองทางการจําหนายผานรานขายยาไดรับความ
นิยมมากที่สุด รองลงมาคือโรงพยาบาลและหางสรรพสินคา ตามลําดับ ในขณะที่การซื้อผาน
พนักงานขายตรงไดรับความสนใจนอยที่สุด ดานการสงเสริมการขาย พบวากลุมตัวอยางเห็นดวย
ตอการเชิญผูเชี่ยวชาญมาใหคําปรึกษาและการอาน แผนพับ เอกสารใหความรูตาง ๆ ที่ผูผลิต
จัดเตรียมไวให รองลงมาเปนการจัดนิทรรศการเพื่อสุขภาพและการลดราคา 

 ผุสดี เรืองทอง (2545:  บทคัดยอ) ศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาด ความรู ทัศนคติ 
และพฤติกรรมของผูบริโภคตอรานหนังสือออนไลน การวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา (1) กลยุทธ
การสื่อสารการตลาดของผูบริหารรานหนังสือออนไลนในประเทศไทย (2) ความสัมพันธระหวาง
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ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคตอรานหนังสือออนไลน การวิจัยนี้แบงเปน 2 สวน คือ 
(1) การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณผูบริหารที่มีหนาที่เกี่ยวกับวางกลยุทธทางการตลาดของ
ราน หนังสือออนไลนในประเทศไทยที่มีการระลึกได 5 อันดับแรก (2) การวิจัยเชิงสํารวจ จากกลุม
ตัวอยางผูใชบริการเครือขายอินเทอรเน็ตที่อาศัยอยูในประเทศไทย จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใช
ในการเก็บขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิจัย คือ คารอยละ คาเฉลี่ย การแจกแจงความถี่ 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบ
พหุคูณ ซึ่งประมวลผลโดยคอมพิวเตอรโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ผลการวิจัยพบวา 1. กลยุทธการ
สื่อสารการตลาดของรานหนังสือออนไลนจะใชการสื่อสารการตลาดผาน สื่อออนไลนและออฟไลน 
โดยใชการประชาสัมพันธเพ่ือสรางความรูเกี่ยวกับรานคาใหกับผูบริโภค ประกอบกับการใชกลยุทธ
ดานราคาเพื่อจูงใจผูบริโภค 2. ความรูเกี่ยวกับรานหนังสือออนไลนมีความสัมพันธเชิงบวกกับ
ทัศนคติตอราน หนังสือออนไลน 3. ทัศนคติตอรานหนังสือออนไลนมีความสัมพันธเชิงบวกกับ
พฤติกรรมการซื้อ สินคาในรานหนังสือออนไลน 4. ความรูเกี่ยวกับรานหนังสือออนไลนมี
ความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการ ซื้อสินคาในรานหนังสือออนไลน 5. ความรูและทัศนคติตอ
รานหนังสือออนไลนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกกับ พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานหนังสือออนไลน 

 ไพบูลย สูงกิจบูลย (2545:  บทคัดยอ) ศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบริการเว็บไซต
แตละประเภท ในทัศนะของผูใชบริการอินเตอรเน็ตในประเทศไทย พบวา ผูใชอินเตอรเน็ตสวนใหญ
เปนเพศชาย อายุ 16 – 30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีประสบการณใชอินเตอรเน็ตมากวา 3 
ป ผลการวิจัยสรุปวา ผูใชบริการเว็บไซตแตละประเภทใหความสําคัญกับปจจัยหลักๆคือ ความ
ทันสมัยของขอมูล ความครบถวนของขอมูลการเขาถึงไดรวดเร็ว ทันตอเหตุการณ ถูกตองแมนยํา 
ลักษณะการใชงานจึงตองงายและเขาถึงไดรวดเร็วไมจําเปนตองเรียนรู และจากการทดสอบ
สมมติฐานพบวา มีปจจัยหลายอยางที่มีผลตอปริมาณการใชบริการเว็บไซตแตละประเภท ความถี่ใน
การใชตอสัปดาห และความทันสมัยของขอมูล 

 ชวลิต สัมปทาณรักษ (2548:  บทคัดยอ) ศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อ
สินคาและบริการของผูบริโภค ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผลการวิจัยพบวา ดานสถานภาพ
ทั่วไปของผูใชบริการอินเตอรเน็ต ที่อยูปจจุบันในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ใกลเคียงกับตางจังหวัด
สวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุ 19-25 ป ระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน รายไดอยูระหวาง 5,001-10,000 บาท ดานพฤติกรรมในการใชบริการระบบเครือขาย
อินเตอรเน็ต พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานที่ใชอินเตอรเน็ทบอยที่สุดคือที่พักอาศัย บริการบน
อินเตอรเน็ตคือ ใชจดหมายอิเล็กทรอนิกส ประเภทเว็บไซตที่ใชคือ คนหาขอมูลขาวสาร ชวงเวลาที่
ใชอินเตอรเน็ตคือ เวลา 21.01 - 24.00 น. ประสบการณในการใชอินเตอรเน็ต คือ มากกวา 4 ป 
จํานวนเฉลี่ยชั่วโมงของการใชอินเตอรเน็ตในแตละวัน คือ นอยกวา 2 ชั่วโมง ดานพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวาสวนใหญมีประสบการณซื้อสินคาและ
บริการผานระบบพาณิชย อิเล็กทรอนิกส สินคาและบริการที่เคยสั่งซ้ือผานอินเตอรเน็ต 3 ลําดับแรก
คือ หนังสือ อุปกรณคอมพิวเตอร และเกมส วิธีการชําระเงิน 3 ลําดับแรกคือ ชําระเงินปลายทาง 
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โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร และบัตรเครดิต ปญหาและอุปสรรคที่พบ 3 ลําดับแรกคือ ไมมีบริการหลัง
การขาย สินคาไมไดมาตรฐาน และไดรับสินคาลาชา จํานวนเงินที่มากที่สุดที่เคยสั่งซ้ือสินคาสวน
ใหญต่ํากวา 1,000 บาท จํานวนครั้งที่มากที่สุดที่เคยสั่งซ้ือสินคาที่เว็บไซตเดิมใน 12 เดือนคือ 1 
ครั้ง ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดคือ ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานการสงเสริมการ
ขาย และดานชองทางจําหนาย รวมถึงดานปจจัยแรงจูงใจที่มีตอระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวา
ผูใชบริการอินเตอรเน็ตมีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง ดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา
และบริการ ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวากลุมตัวอยางสวนใหญยังคงไมคิดจะซื้อสินคา
และบริการในอนาคต ดานความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการทางอินเตอรเน็ต พบวา
สถานภาพทั่วไปของผูใชบริการอินเตอรเน็ตดานเพศ อายุ วุฒิการศึกษ และอาชีพ ของกลุมตัวอยาง
มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ แตที่อยูอาศัยปจจุบันและรายไดของกลุม
ตัวอยางพบวาไมมีความสัมพันธ กับการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดานพฤติกรรมในการใช
บริการระบบเครือขายอินเตอรเน็ตพบวาสถานที่ใชอินเตอรเน็ทบอยที่สุด บริการที่ใชบนอินเตอรเน็ต
บอยที่สุด ประเภทเว็บไซตที่ใชบนอินเตอรเน็ต ชวงเวลาที่ใชอินเตอรเน็ตมากที่สุด ประสบการณใน
การใชอินเตอรเน็จ และจํานวนชั่วโมงโดยเฉลี่ยของการใชอินเตอรเน็ตในแตละวันของกลุมตัวอยาง 
ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดานพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผาน
ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวาประสบการณในการสั่งซ้ือสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ตมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ สวนจํานวนเงินที่มากที่สุดที่เคยสั่งซ้ือสินคาผาน
อินเตอรเน็ตและจํานวน ครั้งที่มากที่สุดที่เคยสั่งซื้อสินคาที่เว็บไซตเดิมใน 12 เดือน ไมมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ผูมีประสบการณในพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีความคิดเห็นตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสงเสริมการขาย และดานชองทางจําหนาย รวมถึงปจจัยดานแรงจูงใจ ไม
แตกตางกับกลุมที่ตัดสินใจไมซื้อ สวนผูไมมีประสบการณในพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่ตัดสินใจซ้ือ
สินคาและ บริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสงเสริมการขาย และดานชองทางจําหนาย รวมถึงปจจัยดานแรงจูงใจ 
แตกตางกับกลุมที่ตัดสินใจไมซื้อ 

 ปารียา เรียกบุญใหม (2553:  บทคัดยอ) ศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
เว็บไซต www.freestylegifts.com ผลการศึกษาสรุปวา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย 
อายุ 26 – 33 ป อาชีพพนักงานเอกชน รายได 20,001 – 25,000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร และมีประสบการณใชอินเตอรเน็ต 5 ป มีแรงจูงใจในการใชบริการ
เว็บไซต www.freestylegifts.com ดานเหตุผลและดานอารมณอยูในระดับเฉยๆ มีทัศนคติตอ
เว็บไซตอยูในระดับดี ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา แรงจูงใจในการใชบริการเว็บไซต 
www.freestylegifts.com ดานเหตุผลและดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
เว็บไซต www.freestylegifts.com ดานความถี่ในการใชบริการ ดานชวงเวลาในการใชบริการ และ
ดานสมัครสมาชิกเว็บไซต 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ลักษณะ Website และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com” ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอน ดังนี้ 

 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. ขั้นตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการวจัิย 
 4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 5. การจัดทําและการวเิคราะหขอมูล 
 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการศึกษาและวิจัยครั้งนี้ แบงออกเปน 2 กลุม คือ ลูกคาที่เปนสมาชิก

ของเว็ปไซต www.NANANAKA.com จํานวน 150 คน และกลุมลูกคาที่ไมไดเปนสมาชิกกับทาง
เว็บไซต www.NANANAKA.com จํานวน 423 คน (ขอมูลจากฐานขอมูลของเว็ปไซต 
www.NANANAKA.com เดือนพฤศจิกายน 2553) 
 

 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชสําหรับการวิจัยครั้งนี้ แบงออกเปน 2 กลุม คือ 

  1.  กลุมที่เปนสมาชิกกับทางเว็ปไซต คือ ผูใชอินเตอรเน็ตที่เคยซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com โดยใชกลุมผูบริโภคที่มีรายชื่ออยูในฐานขอมูลลูกคาของทาง
เว็บไซต จํานวน 150 คน 

  2.  กลุมลูกคาที่ไมไดเปนสมาชิกกับทางเว็บไซต คือ ผูใชอินเตอรเน็ตที่เคยเขามา
เย่ียมชมและซ้ือสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com จํานวน 423 คน ดังน้ัน จึงกําหนด
ขนาดตัวอยางโดยใชตารางสําเร็จรูปของ Krejcie; & Morgan (1970:  608) ไดกลุมตัวอยาง จํานวน 
201 คน 

ดังนั้น กลุมตัวอยางที่ควรใชในการวิจัยในครั้งนี้ทั้งหมดเทากับ 351 คน 
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 การเลือกกลุมตัวอยาง 
 วิธีการเลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ แบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) ใหแกกลุมตัวอยาง โดยแจกแบบสอบถามผานทางอีเมลและหนาเว็บบอรดของเว็บไซต 
www.NANANAKA.com  
 

2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูล ซึ่งเน้ือหาของแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน โดยคําถามทั้งหมดเปนแบบคําตอบหลาย
ตัวเลือก (Multiple choices question) และเปนคําถามปลายปด (Close-ended response question) 
มีจํานวน 5 ขอ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

ขอที่ 1. เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
ขอที่ 2. อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 

ขอที่ 3. ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
ขอที่ 4. อาชีพปจจุบัน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal scale) 

ขอที่ 5. รายไดตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Ordinal scale) 
 

 ตอนที่ 2  แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com 
ของผูตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน 6 ดาน 

1. ดานการออกแบบ (Context Factor) 
2. ดานเนื้อหา (Content Factor)  
3. ดานชุมชน (Community Factor) 
4. ดานการสื่อสาร(Communication Factor) 
5. ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) 
6. ดานการคา (Commerce Factor) 

 ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบปลายปด แบบ Likert Scale Question แตละคําถามมี
คําตอบใหเลือกตามระดับความคิดเห็น 5 ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร 5 ภาคชั้น 
(Interval Scale) โดยกําหนดตอนํ้าหนักของการประเมินดังนี้ 
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ระดับลักษณะ 
เกณฑการใหคะแนน 5 คะแนน หมายถึง มากที่สุด 
เกณฑการใหคะแนน 4 คะแนน หมายถึง มาก 
เกณฑการใหคะแนน 3 คะแนน หมายถึง ปานกลาง 
เกณฑการใหคะแนน 2 คะแนน หมายถึง นอย 
เกณฑการใหคะแนน 1 คะแนน หมายถึง นอยที่สุด 
 

 เม่ือรวบรวมขอมูล และแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนของกลุมประชากรมาพิจารณา
ความถี่ ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลการคํานวณ.กัลยา วานิชยบัญชา (2542: 29) โดย
คํานวณไดดังนี้ 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
        จํานวนชั้น 

    =  5 – 1 
3 

    = 1.33 
เกณฑการแปลความหมายของคะแนนคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง มีดังนี้ 

1.00 - 2.33  นอย 
2.34 - 3.66  ปานกลาง 
3.67 - 5.00  มาก 

 
 ตอนที่ 3  แบบสอบถ าม เ กี่ ย ว กั บ แ ร ง จู ง ใ จ ใ นก า รซื้ อ สิ น ค า ผ า น เ ว็ บ ไ ซต 

www.NANANAKA.comของผูตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน 2 สวน 
สวนที่ 1 แรงจูงใจดานเหตุผล 
สวนที่ 2 แรงจูงใจดานอารมณ 

 ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบปลายปด แบบ Likert Scale Question แตละคําถามมี
คําตอบใหเลือกตามระดับความคิดเห็น 5 ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร 5 ภาคชั้น 
(Interval Scale) โดยกําหนดตอนํ้าหนักของการประเมินดังนี้ 

ระดับแรงจูงใจ 
เกณฑการใหคะแนน 5 คะแนน หมายถึง มากที่สุด 
เกณฑการใหคะแนน 4 คะแนน หมายถึง มาก 
เกณฑการใหคะแนน 3 คะแนน หมายถึง ปานกลาง 
เกณฑการใหคะแนน 2 คะแนน หมายถึง นอย 
เกณฑการใหคะแนน 1 คะแนน หมายถึง นอยที่สุด 
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 เม่ือรวบรวมขอมูล และแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนของกลุมประชากรมาพิจารณา
ความถี่ ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลการคํานวณ.กัลยา วานิชยบัญชา (2542: 29) โดย
คํานวณไดดังนี้ 

 
ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

        จํานวนชั้น 
    =  5 – 1 

3 
    = 1.33 

เกณฑการแปลความหมายของคะแนนคาคะแนนเฉลีย่ของความสัมพันธของกลุม
ตัวอยางคะแนนเฉลี่ยระดบัความสัมพันธ 

1.00 - 2.33  นอย 
2.34 - 3.66  ปานกลาง 
3.67 - 5.00  มาก 

 
 ตอนที่ 4  แ บ บ ส อบ ถ า ม เ กี่ ย ว กั บพฤติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ สิ น ค า ผ า น เ ว็ บ ไ ซ ต 

www.NANANAKA.com ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปด (Closed-ended Questions) โดยมี
คําตอบใหเลือกแบบหลายขอ (Multiple choices question) จํานวน 4 ขอ 

 คําถามขอที ่1 ความถี่ในการซื้อ เปนระดับการวัดขอมูลแบบนามบญัญัต ิ(Ordinal Scale)  
 คําถามขอที ่2 มูลคาในการซื้อตอครั้ง เปนระดับการวัดขอมูลแบบนามบัญญัต ิ(Ordinal 

Scale)  
 คําถามขอที ่3 การแนะนําบุคคลอื่น เปนระดับการวัดขอมูลแบบนามบัญญัต ิ(Nominal 

Scale)  
 คําถามขอที ่4 การกลับมาซื้อในครั้งตอไป เปนระดับการวัดขอมูลแบบนามบัญญัต ิ

(Nominal Scale)  
 

3. ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ มีดังตอไปน้ี 

 1.   ศึกษาขอมูลทุติยภูมิจากเอกสารทางวิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือนํามาเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2.  นําขอมูลที่ไดจากการรวบรวมขอมูลนั้นมาสรางแบบสอบถามเสนอตออาจารยที่
ปรึกษา และผูเชี่ยวชาญเปนผูตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) และความ
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เหมาะสมของภาษาที่ใช (Wording) ตลอดจนความเหมาะสมของแบบสอบถาม จากนั้นทําการ
ปรับปรุงแกไขตามคําแนะนําแลวนําเสนออาจารยที่ปรึกษาอีกครั้ง 
 3.  นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลว ไปทดสอบความนาเชื่อถือได โดยนํามา
ทดสอบ(Try out) กับกลุมประชากรที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด 
 4.  นําแบบสอบถามไปเก็บกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด และนํามาวิเคราะหหาคาความ
เชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha Coefficient โดยใชวิธี

สัมประสิทธิ์แอลฟา (α - Coefficient) สูตรของครอนบาค (Cronbach) เพ่ือหาคาความเชื่อม่ันของ

แบบสอบถาม คาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยมีคาระหวาง 0 ≤α≤ 
1 ซึ่งคาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวา มีความเชื่อม่ันสูง (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 449) ไดคา
ความเชื่อม่ัน ดังนี้ 
  
 - ลักษณะ Website แบงออกเปน 6 ดาน ดังนี้ 
  1. ดานการออกแบบ (Context Factor) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.924 
  2. ดานเนื้อหา (Content Factor) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.731 
  3. ดานชุมชน (Community Factor) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.839 
  4. ดานการสื่อสาร (Communication Factor) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.901 
  5. ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.950 
  6. ดานการคา (Commerce Factor) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.927 
 - แรงจูงใจในการใชเว็ปไซต www.NANANAKA.com แบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ 

1. ดานเหตุผล มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.937 
2. ดานอารมณ มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.752 

 5.  นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปสอบถามกับกลุมตวัอยาง 
 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผู
รวบรวมไวทั้งหนวยงานของรัฐและเอกชน เพ่ือประกอบการสรางแบบสอบถาม ดังนี้ 

1.1 หนังสือพิมพธุรกิจ วารสารตางๆ 
1.2 หนังสือวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ และรายงานการวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ  
1.3 ขอมูลจากอินเตอรเน็ต 

2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการนําแบบสอบถามไปเกบ็ขอมูลกลุม
ตัวอยาง คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคากับทางเว็บไซต www.NANANAKA.com จํานวน 351 คน  
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5. การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
1. การจัดกระทําขอมูล 

ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลมาดําเนินการ ดังนี้ 
1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยนําแบบสอบถามที่ไดรวบรวมมาตรวจสอบ

ความถูกตองสมบูรณ เพ่ือเตรียมนํามาวิเคราะห 
2.  การลงรหสั (Coding) โดยนําแบบสอบถามที่ถูกตองสมบูรณมาลงรหัสตามที่

กําหนดไว 
3.  การประมวลผลขอมูล ขอมูลที่ทําการลงรหัสแลวทําการประมวลผลขอมูล โดย

ใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป 
2. การวิเคราะหขอมูล 

1.  วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistic) โดยใชตารางแจก
แจงรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

2.  วิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) วิเคราะหถึงทัศนคติ และ
แรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยใชวิธี
ทดสอบการใชไคสควร (Chi-Square) ( 2χ - test) ซอมเมอรดี (Somer’s D)และ แครมเมอรวี 
(Crammer’s V) 

 3. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
การศึกษาคนควาครั้งนี ้ผูวิจัยไดวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิต ิดังนี้ 
1. การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

1.1 คาสถิติรอยละ (Percentage) สําหรับการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) (กัลยา วานิชยบญัชา. 2542: 29)  
 
   P = f × 100 
        n 
 

เม่ือ  P   แทน คารอยละ 
f   แทน  ความถี่ทีต่องการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
n  แทน  จํานวนความถี่ทั้งหมด 
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1.2  การหาคาเฉลีย่ (Mean) เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลดานตางๆ โดยใช
สูตร ดังนี้ 

    

     X  =   
n

x∑                              

เม่ือ X         แทน คาคะแนนเฉลีย่ 
 ∑ x   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
 n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
  2. สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยใชวิธีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา 

(α= Coefficient) โดยใชสูตรการหาคาความเชื่อม่ันของ ครอนบัค (Cronbach) โดยใชสูตรดังน้ี 
(กัลยา วานิชยบัญชา) 

 Cronbach’s alpha: α  =  ( ) variancecovariance1-k1
variancecovariancek

+
 

 เม่ือ α   แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 

  k    แทน จํานวนคําถาม 

  covariance  แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 

  variance   แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 
3. สถิตที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบสถิติ Pearson  SquareChi −  คาสถิติ ( )2χsquareChi −  ใชใน
การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรชนิดกลุม 2 ตัวแปร โดยใชสูตรดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2550: 92) 

χ2         =  
⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡ −
∑∑
== ij

ijij
c

j

r

i E
EO 2

11

)(
 

 

เม่ือ      χ2   แทนคา Pearson SquareChi −  
    ijO   แทนคา ความถี่ที่ไดจากขอมูลแถวที่ i และคอลัมนที่ j 
    ijE   แทนคา ความถี่ทีค่าดหวังจากแถวที่ i และคอลัมนที่ j 
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ซึ่ง ijE  =    (ผลรวมของความถี่แถวที่ i) x (ผลรวมของความถี่คอลัมนที่ j) 
                          ผลรวมของความถี่ทั้งหมด 
   
    r  แทนคา  จํานวนกลุมของตัวแปรดานแถว 
   c  แทนคา  จํานวนกลุมของตัวแปรดานคอลัมน 
 
กรณีพบความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบความสัมพันธ

ดวยสถิติ Cramer’s V หรือ Somer’s D สถิติ Cramer’s V ใชทําการวัดความสัมพันธ เม่ือมีตัวแปร
ใดตัวแปรหนึ่งหรือทั้งสองตัวแปรเปนชนิดสเกลนามกําหนด Nominal Scale โดยใชสูตร ดังนี้ (กัลยา 
วานิชยบัญชา. 2549: 29) 

 

Cramer’s V   = ( ) ( )[ ]1,1min.

2

−−
=

crn
V χ   

                     

                            เมื่อ  2χ     แทนคา Pearson  SquareChi −  

                                     n     แทนคา ขนาดตัวอยาง  

                        r         แทนคา ลักษณะของตัวแปรที่หนึ่ง 

                        c        แทนคา ลักษณะของตัวแปรที่สอง 

 

สถิติ Somer’s D ใชทําการวัดขนาดและทิศทางของความสัมพันธ เม่ือมีตัวแปรทั้ง
สองตัว เปนขอมูลประเภทลําดับ Ordinal Scale โดยใชสูตร ดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2549: 29) 
 
                Somer’s d = NS                   

     NS+ ND+ Ty 
 

เม่ือ  Somer' s D  แทน สัมประสิทธิ ์Somer’s D 
NS         แทน จํานวนคูที่มีอันดับเหมือนกันทั้ง2 ตัวแปร 
ND    แทน  จํานวนคูที่มีอันดับตางกันทัง้2 ตัวแปร 
Ty   แทน จํานวนคูที่มีลาํดับการเรียงซ้ําของตัวแปรตาม 

 

ทั้งน้ีโดยใชเกณฑการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์ 
(2543: 348) ดังนี้ 
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คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.71 - 0.99 หมายความวา มีความสัมพันธระดับสูง 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.31 - 0.70 หมายความวา มีความสัมพันธระดับปานกลาง 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.01 - 0.30 หมายความวา มีความสัมพันธระดับต่ํา 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษา ความสัมพันธของลักษณะสวนบุคคล ลักษณะเว็บไซตและ

แรง จู ง ใจ ในการซื้ อสิ นค าที่ มี ความสั ม พันธ กั บพฤ ติกรรมการซื้ อสิ นค าผ าน เว็ บ ไซต 
www.NANANAKA.com การวิเคราะหขอมูล และการแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล
ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

H0   แทน สมมติฐานหลกั 
H1    แทน สมมติฐานรอง 
X    แทน    คาเฉลี่ย (Mean) 
S.D.   แทน    คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2χ     แทน คาไค-สแควร (Chi-Square) 
Sig    แทน  ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ
Cramer’s V  แทน  ระดับความสมัพันธในการวัดตวัแปรมาตรนามบัญญัต ิ
Somer’s D  แทน  ระดับความสมัพันธในการวัดตวัแปรมาตรเรียงลําดับ 

 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ
นําเสนอออกเปน 5 ตอน ตามลําดับ ดังนี้ 

 ตอนที่ 1  การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ในดาน เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน โดยการหาความถี่ และคารอยละ 

 ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com ของ
ผูตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน 6 ดาน ไดแก 1.ดานการออกแบบ (Context Factor) 2.ดาน
เน้ือหา (Content Factor) 3.ดานชุมชน (Community Factor) 4.ดานการสื่อสาร (Communication 
Factor) 5.ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) 6.ดานการคา (Commerce Factor) โดยการหา
คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 ตอนที ่3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ของผูตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน 2 สวน โดยสวนที่ 1 แรงจูงใจดาน
เหตุผล สวนที ่2 แรงจูงใจดานอารมณ โดยการหาคาเฉลี่ย และคาเบีย่งเบนมาตรฐาน 
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 ตอนที ่4  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต 
www.NANANAKA.com วเิคราะหดวยการแจกแจงความถี่ และรอยละ 

 ตอนที่ 5  การทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติ Chi-Square ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 ตอนที่ 1  การวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ในดาน 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน โดยการหาความถี่ และคารอยละ 

 
ตาราง 3 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
     รายไดตอเดือน 

 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ   

ชาย 154 43.9 
หญิง 197 56.1 

รวม 351 100 
อายุ   

15 - 25 ป 47 13.1 
26 - 36 ป 217 62.0 
37 ปขึ้นไป 87 24.9 

รวม 351 100 
ระดับการศึกษา   

ต่ํากวาปริญญาตร ี 40 11.4 
ปริญญาตรี 205 58.4 
สูงกวาปริญญาตร ี 106 30.2 

รวม 351 100 
อาชีพปจจุบัน   

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 33 9.4 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 58 16.5 
พนักงานบริษทัเอกชน 191 54.4 
ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 69 19.7 

รวม 351 100 
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ตาราง 3 (ตอ) 
 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
รายไดตอเดือน   

ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 54 15.4 
15,001-25,000 บาท 151 43.0 
25,001-35,000 บาท 77 21.9 
35,001 บาทขึ้นไป 69 19.7 

รวม 351 100 

 
 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 351 คน 

จําแนกตามตวัแปรไดดังนี้ 
 1.  เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 56.1 

เปนเพศชาย จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 43.9 ตามลําดับ 
 2.  อายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26 - 36 ป จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 

62.0 รองลงมาคือ  37 ปขึ้นไป จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 24.9 และมีอายุระหวาง 15 - 25 ป 
จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 13.1 ตามลําดับ 

 3.  ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 
205 คน คิดเปนรอยละ 58.4 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 30.2 

และต่ํากวาปริญญาตร ีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 11.4 
 4.   อาชีพปจจุบัน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 

191 คน คิดเปนรอยละ 54.4 รองลงมาคือ ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 
19.7 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 16.5 และนักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 9.4 ตามลําดับ 

 5.   รายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 15,001-25,000 บาท 

จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 43.0 รองลงมาคือ  25,001-35,000 บาท จํานวน 77 คน คิดเปนรอย
ละ 21.9 รายได 35,001 บาทขึ้นไป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 19.7 และต่ํากวาหรือเทากับ 
15,000 บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 15.4 ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com  
 

ตาราง 4 คาเฉลี่ย และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com 6  
     ดาน ไดแก 1.ดานการออกแบบ (Context Factor) 2.ดานเนื้อหา (Content Factor)  
     3.ดานชุมชน (Community Factor) 4.ดานการสื่อสาร (Communication Factor) 5.ดานความ 
     เชื่อมโยง (Connection Factor) 6.ดานการคา (Commerce Factor)  

 

ลักษณะเว็บไซตwww.NANANAKA.com X  S.D. ระดับลักษณะ 

1.ดานการออกแบบ (Context Factor)    
หนาเว็บไซตสวยงาม 3.32 .733 ปานกลาง 
งายตอการคนหาขอมูล 3.31 .686 ปานกลาง 
มีการจัดหมวดหมูสินคาที่เปนระเบียบ แยกประเภทชดัเจน 3.20 .692 ปานกลาง 
เขาถึงขอมูลไดอยางรวดเร็ว 3.36 .715 ปานกลาง 

รวม 3.30 .681 ปานกลาง 
2.ดานเน้ือหา (Content Factor)    
มีเน้ือหาขอมูลสินคาครบถวน 2.90 .462 ปานกลาง 
มีการ update ขอมูลสินคาและราคาอยางสมํ่าเสมอ 3.31 .465 ปานกลาง 
มีการใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาเพียงพอตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 2.84 .768 ปานกลาง 

รวม 3.02 .467 ปานกลาง 
3.ดานชุมชน (Community Factor)    
มีชองทางใหลูกคาแบงปนขอมูลสินคาไดโดยผานเครือขายสังคม
ออนไลน (เวบ็บอรด) 

3.40 .491 ปานกลาง 

มีระบบสมาชกิเพื่อสิทธิพิเศษ 3.13 .577 ปานกลาง 
มีการจัดกิจกรรมพิเศษเพื่อใหลูกคามีสวนรวม 3.18 .609 ปานกลาง 

รวม 3.24 .517 ปานกลาง 
4.ดานการสื่อสาร (Communication Factor)    
มีเบอรโทรศัพทติดตอไดงาย 4.01 .578 มาก 
มีชองทางการติดตอหลายชองทาง (เวบ็บอรด โทรศัพท อีเมล) 4.19 .691 มาก 
มีการติดตอกลับหาลูกคาอยางรวดเร็ว 3.75 .784 มาก 

รวม 3.98 .633 มาก 
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ตาราง 4 (ตอ)  
 

ลักษณะเว็บไซตwww.NANANAKA.com X  S.D. ระดับลักษณะ 

5.ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor)    
มีลิ้งคเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตเจาของสินคาที่นํามาขายในเว็บไซต 
NANANAKA 

3.88 .897 มาก 

มีลิ้งคเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตที่ใหความรูเกี่ยวกับสินคา (วิตามิน 
อาหารเสริม) 

3.48 1.512 ปานกลาง 

มีลิ้งคเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตที่จําหนายสนิคาประเภทใกลเคียงกัน 3.24 1.337 ปานกลาง 
รวม 3.53 1.219 ปานกลาง 

6.ดานการคา (Commerce Factor)    
มีระบบรถเข็น เพ่ือเลือกซื้อสินคา 4.28 .711 มาก 
มีความสะดวกในการชําระเงิน 4.05 .938 มาก 
ขั้นตอนการสัง่ซื้อสินคาทําไดงายและไมซับซอน 4.14 .965 มาก 

รวม 4.16 .850 มาก 
ลักษณะเว็บไซต 3.54 .666 ปานกลาง 

 
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลดานลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com ของ

ผูบริโภคแสดงใหเห็นวา 
 1. ดานการออกแบบ (Context Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูใน

ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.30 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็น
ดานการออกแบบทุกขอในระดับปานกลางโดยเรียงตามลําดับไดแก ผูบริโภคเห็นวาสามารถเขาถึง
ขอมูลไดอยางรวดเร็ว เปนอันดับหนึ่ง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.36 รองลงมาคือ ผูบริโภคเห็นวาหนา
เว็บไซตสวยงาม งายตอการคนหาขอมูล และมีการจัดหมวดหมูสินคาที่เปนระเบียบแยกประเภท
ชัดเจน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32, 3.31, 3.20 ตามลําดับ 

  2. ดานเน้ือหา (Content Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.02 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน
เน้ือหาทุกขอในระดับปานกลางโดยเรียงตามลําดับไดแก ผูบริโภคเห็นวามีการ update ขอมูลสินคา
และราคาอยางสม่ําเสมอ เปนอันดับหนึ่ง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.31 รองลงมาคือ ผูบริโภคเห็นวามี
เน้ือหาขอมูลสินคาครบถวน และมีการใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาเพียงพอตอการตัดสินใจเลือกซื้อ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.90, 2.84 ตามลําดับ 

 3. ดานชุมชน (Community Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.24 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน
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ชุมชนทุกขอในระดับปานกลางโดยเรียงตามลําดับไดแก ผูบริโภคเห็นวามีชองทางใหลูกคาแบงปน
ขอมูลสินคาไดโดยผานเครือขายสังคมออนไลน (เว็บบอรด) เปนอันดับหน่ึง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40 

รองลงมาคือ ผูบริโภคเห็นวามีการจัดกิจกรรมพิเศษเพื่อใหลูกคามีสวนรวม และมีระบบสมาชิกเพื่อ
สิทธิพิเศษ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.18, 3.13 ตามลําดับ 

 4. ดานการสื่อสาร (Communication Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวม
อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็น
ดานการสื่อสารทุกขอในระดับมากโดยเรียงตามลําดับไดแก ผูบริโภคเห็นวามีชองทางการติดตอ
หลายชองทาง (เว็บบอรด โทรศัพท อีเมล) เปนอันดับหน่ึง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 รองลงมาคือ 
ผูบริโภคเห็นวามีเบอรโทรศัพทติดตอไดงาย และมีการติดตอกลับหาลูกคาอยางรวดเร็ว โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.01, 3.75 ตามลําดับ 

 5. ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวม
อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีความ
คิดเห็นดานความเชื่อมโยงทุกขอในระดับปานกลางโดยเรียงตามลําดับไดแก ผูบริโภคเห็นวามีลิ้งค
เชื่อมโยงไปยังเว็บไซตเจาของสินคาที่นํามาขายในเว็บไซต NANANAKA เปนอันดับหน่ึง มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.88 รองลงมาคือ ผูบริโภคเห็นวามีลิ้งคเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตที่ใหความรูเกี่ยวกับสินคา 
(วิตามิน อาหารเสริม) และมีลิ้งคเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตที่จําหนายสินคาประเภทใกลเคียงกัน โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.48, 3.24 ตามลําดับ 

 6. ดานการคา (Commerce Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน
การคาทุกขอในระดับมากโดยเรียงตามลําดับไดแก ผูบริโภคเห็นวามีระบบรถเข็น เพ่ือเลือกซื้อ
สินคา เปนอันดับหน่ึง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 รองลงมาคือ ผูบริโภคเห็นวาขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา
ทําไดงายและไมซับซอน และมีความสะดวกในการชําระเงิน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14, 4.05 

ตามลําดับ 
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ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com  

 
ตาราง 5 คาเฉลี่ย และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต  
     www.NANANAKA.com  2 สวน โดยสวนที่1แรงจูงใจดานเหตุผล สวนที่ 2 แรงจูงใจดานอารมณ  

 

แรงจงูใจในการใช www.NANANAKA.com X  S.D. ระดับแรงจงูใจ 

1.แรงจูงใจดานเหตุผล    

เว็บไซต NANANAKA มีความนาเชื่อถือ 3.55 .822 ปานกลาง 
เว็บไซต NANANAKAมีสินคาที่มีคุณภาพและหลากหลายใหเลือกซื้อ 3.82 .992 มาก 
เว็บไซต NANANAKAมีสินคาที่มีราคาถกูกวาซื้อตามรานคาทั่วไป 3.11 .861 ปานกลาง 
เว็บไซต NANANAKA เสนอสินคาที่ไมมีขายทั่วไปตามทองตลาด 
(เปนสินคาจากตางประเทศ สินคาที่ไมมีการนําเขามาจําหนายใน
ประเทศไทย) 

3.33 .684 ปานกลาง 

เว็บไซต NANANAKA มีรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ 2.96 .885 ปานกลาง 
รวม 3.35 .764 ปานกลาง 

2.แรงจูงใจดานอารมณ    
การซื้อสินคาจาก เว็บไซต NANANAKA ทําใหเพ่ือนหรือบุคคลใกลชิด 
เว็บไซต NANANAKA แนะนําใหซื้อ 

3.08 .544 ปานกลาง 

ชื่นชอบตราสนิคา (Vitamin World) เพราะไดรับความนิยม 3.69 .528 มาก 
มีการแนะนําขอมูลสินคาและบริการที่ดี 3.35 .672 ปานกลาง 

รวม 3.37 .481 ปานกลาง 
แรงจงูใจ 3.36 .578 ปานกลาง 

 
 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหขอมูลดานแรงจูงใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com ของผูบริโภคแสดงใหเห็นวา 
 1. แรงจูงใจดานเหตุผล ผูบริโภคมีระดับแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.35 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีแรงจูงใจดานเหตุผลทุกขอใน
ระดับปานกลางโดยเรียงตามลําดับไดแก ผูบริโภคมีแรงจูงใจดานเว็บไซต NANANAKA มีสินคาที่มี
คุณภาพและหลากหลายใหเลือกซื้อ ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 รองลงมาคือ ผูบริโภคมี
แรงจูงใจดานเว็บไซต NANANAKA มีความนาเชื่อถือ เว็บไซต NANANAKA เสนอสินคาที่ไมมีขาย
ทั่วไปตามทองตลาด (เปนสินคาจากตางประเทศ สินคาที่ไมมีการนําเขามาจําหนายในประเทศไทย) 
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เว็บไซต NANANAKA มีสินคาที่มีราคาถูกกวาซื้อตามรานคาทั่วไป และเว็บไซต NANANAKA มี
รายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.55, 3.33, 3.11, 2.96 ตามลําดับ 

 2. แรงจูงใจดานอารมณ ผูบริโภคมีระดับแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.37 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีแรงจูงใจดานอารมณทุกขอใน
ระดับปานกลางโดยเรียงตามลําดับไดแก ผูบริโภคมีแรงจูงใจดานชื่นชอบตราสินคา (Vitamin 
World) เพราะไดรับความนิยม ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 รองลงมาคือ ผูบริโภคมีแรงจูงใจ
ดานมีการแนะนําขอมูลสินคาและบริการที่ดี และการซื้อสินคาจากเว็บไซต NANANAKA ทําใหเพ่ือน
หรือบุคคลใกลชิดเว็บไซต NANANAKA แนะนําใหซื้อ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35, 3.08 ตามลําดับ 

 
 ตอนที่ 4  วิ เคราะหขอมูลเ ก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com  วิเคราะหดวยการแจกแจงความถี่ และรอยละ 
 

ตาราง 6 จํานวนและคารอยละของความถี่ในการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ภายใน 3  
     เดือนที่ผานมา 

 

ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา จํานวน (คน) รอยละ 
1 ครั้ง 171 48.7 
2 ครั้ง 137 39.0 
มากกวา 2 ครั้ง 43 12.3 

รวม 351 100 

 
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหขอมูลความถี่ในการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA 

ภายใน 3 เดือนที่ผานมา แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคสวนมากมีความถี่ในการซื้อ 1 ครั้ง จํานวน 171 
คน คิดเปนรอยละ 48.7 รองลงมาคือ 2 ครั้ง จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 39.0 และมากกวา 2 
ครั้ง จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 12.3 ตามลําดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 



66 
 

ตาราง 7 จํานวนและคารอยละของมูลคาในการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ตอครั้ง 
 

มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวา 1,000 บาท 32 9.1 
1,001 – 2,000 บาท 198 56.4 
2,001 – 3,000 บาท 47 13.4 
3,001 บาทขึน้ไป 74 21.1 

รวม 351 100 

 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหขอมูลมูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอ

ครั้ง แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคสวนมากซื้อสินคาเปนเงิน 1,001 – 2,000 บาท จํานวน 198 คน คิด
เปนรอยละ 56.4 รองลงมาคือ 3,001 บาทขึ้นไป จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 21.1 ซื้อสินคาเปน
เงิน 2,001 – 3,000 บาท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 13.4 และต่ํากวา 1,000 บาท จํานวน 32 
คน คิดเปนรอยละ 9.1 ตามลําดับ 

 
ตาราง 8 จํานวนและคารอยละของการแนะนําใหบุคคลอื่นซ้ือสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA  

 

การแนะนําใหบุคคลอื่นซ้ือสนิคากับทางเวบ็ไซต NANANAKA จํานวน (คน) รอยละ 
แนะนํา 319 90.9 
ไมแนะนํา 32 9.1 

รวม 351 100 

 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหขอมูลการแนะนําใหบุคคลอ่ืนซื้อสินคากับทางเว็บไซต 

NANANAKA แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคสวนมากแนะนําใหบุคคลอื่นซ้ือ จํานวน 319 คน คิดเปนรอย
ละ 90.9 และไมแนะนํา จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.1 ตามลําดับ 

 
ตาราง 9 จํานวนและคารอยละของการกลับเขาไปซื้อสินคาทางเว็บไซต NANANAKA 

 

การกลับเขาไปซื้อสินคาทางเว็บไซต NANANAKA จํานวน (คน) รอยละ 
ซื้อ 319 90.9 
ไมซื้อ 32 9.1 

รวม 351 100 
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 จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหขอมูลการกลับเขาไปซ้ือสินคาทางเว็บไซต NANANAKA 
แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคสวนมากจะกลับเขาไปซื้อสินคาทางเว็บไซต NANANAKA จํานวน 319 คน 
คิดเปนรอยละ 90.9 และไมกลับเขาไปซื้อ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.1 ตามลําดับ 

   จากผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
ดานการแนะนําใหบุคคลอื่นซื้อสินคา และการกลับเขาไปซ้ือสินคาทางเว็บไซต NANANAKA พบวา 
ผูบริโภคสวนมากจะแนะนําใหบุคคลอ่ืนซ้ือ และจะกลับเขาไปซื้อสินคาทางเว็บไซต NANANAKA 
อีก โดยคิดเปนรอยละ 90 ซึ่งมีเปนจํานวนมากเกินครึ่งของกลุมตัวอยางหลายเทา จนอาจกลาวไดวา 
กลุมตัวอยางแทบทั้งหมดจะแนะนําใหบุคคลอ่ืนซื้อ และจะกลับเขาไปซ้ือสินคาทางเว็บไซต 
NANANAK อีก ดังนั้น จึงไมสามารถนําเอาตัวแปรพฤติกรรมการซื้อสินคาทั้ง 2 ดานนี้ไปทดสอบ  
สมติฐานดวยสถิติไคสแควรได  

   และเพื่อความเหมาะสมของการทดสอบทางสถิติ ในสวนของตัวแปรตาม พฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com จึงนําตัวแปรไปทดสอบไดเพียง 2 ดาน คือ          
1.ความถี่ในการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ภายใน 3 เดือนที่ผานมา และ2.มูลคาการซื้อ
สินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ตอครั้ง เทานั้น 

 ตอนที่ 5  การทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติ Chi-Square ผลการวิเคราะหขอมูล 

 สมมติฐานขอที่ 1 เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

H0 : เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
H1 : เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
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ตาราง 10 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง เพศกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต  
     www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
เพศ 

รวม 
ชาย หญิง 

1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา    
1 ครั้ง 71 100 171 
2 ครั้ง 66 71 137 
มากกวา 2 ครั้ง 17 26 43 

รวม 154 197 351 
2χ = 1.743          Sig = 0.418 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง 
เพศ 

รวม 
ชาย หญิง 

ต่ํากวา 1,000 บาท 17 15 32 
1,001 – 2,000 บาท 87 111 198 
2,001 – 3,000 บาท 20 27 47 
3,001 บาทขึน้ไป 30 44 74 

รวม 154 197 351 
2χ = 1.480          Sig = 0.687 

 

 
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต www.NANANAKA.com 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 

พบวามีคา 2χ เทากับ 1.743 และคา Sig. เทากับ 0.418 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 1.480 และคา Sig. เทากับ 0.687 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐาน หลัก (H0) หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 สมมติฐานขอที่ 2 อายุมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

H0 : อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
H1 : อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 

ตาราง 11 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง อายุกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต  
     www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
อายุ 

รวม 
15 - 25 ป 26 - 36 ป 37 ปขึ้นไป 

1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา     

1 ครั้ง 25 110 36 171 

2 ครั้ง 13 85 39 137 
มากกวา 2 ครั้ง 9 22 12 43 

รวม 47 217 87 351 
 2χ = 6.320         Sig = 0.177 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง 
อายุ 

รวม 
15 - 25 ป 26 - 36 ป 37 ปขึ้นไป 

ต่ํากวา 1,000 บาท 7 11 14 32 
1,001 – 2,000 บาท 19 138 41 198 
2,001 – 3,000 บาท 9 35 3 47 

3,001 บาทขึ้นไป 12 33 29 74 
รวม 47 217 87 351 

 2χ = 5.336          Sig = 0.225 

  
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต www.NANANAKA.com 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 

พบวามีคา 2χ เทากับ 6.320 และคา Sig. เทากับ 0.177 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน 
หลัก (H0) หมายความวา อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 5.336 และคา Sig. เทากับ 0.225 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ
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สมมติฐาน หลัก (H0) หมายความวา อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 สมมติฐานขอที่ 3 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

H1 : ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

 

ตาราง 12 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง ระดับการศึกษากบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต  
     www.NANANAKA.com 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
ระดับการศึกษา 

รวม ต่ํากวา
ปริญญาตรี 

ปริญญา
ตร ี

สูงกวา
ปริญญาตรี 

1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา     
1 ครั้ง 19 107 45 171 
2 ครั้ง 13 74 50 137 
มากกวา 2 ครั้ง 8 24 11 43 

รวม 40 205 106 351 
 2χ = 6.377          Sig = 0.173 

 
2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง     

ต่ํากวา 1,000 บาท 6 16 10 32 
1,001 – 2,000 บาท 9 31 7 47 
2,001 – 3,000 บาท 8 24 11 43 
3,001 บาทขึน้ไป 12 23 39 74 

รวม 40 205 106 351 
 2χ = 4.777          Sig = 0.241 

 
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
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 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 
พบวามีคา 2χ เทากับ 6.377 และคา Sig. เทากับ 0.173 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน 
หลัก (H0) หมายความวา ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 4.777 และคา Sig. เทากับ 0.241 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐาน หลัก (H0) หมายความวา ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

สมมติฐานขอที่ 4 อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

H0 : อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

H1 : อาชีพมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 

ตาราง 13 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง อาชีพกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต  
     www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

อาชีพ 

รวม นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว /
เจาของกิจการ 

1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่
ผานมา 

   
 

 

1 คร้ัง 10 28 115 18 171 

2 คร้ัง 16 24 55 42 137 
มากกวา 2 คร้ัง 7 6 21 9 43 

รวม 33 58 191 69 351 
  2χ = 1.742          Sig = 0.000* 
  Cramer’s V = 0.213          Sig = 0.000* 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอคร้ัง    

ต่ํากวา 1,000 บาท 6 5 16 5 32 
1,001 – 2,000 บาท 8 45 112 33 198 
2,001 – 3,000 บาท 6 2 35 4 47 

3,001 บาทข้ึนไป 13 6 28 27 74 
รวม 33 58 191 69 351 

  2χ = 9.213          Sig = 0.000* 
  Cramer’s V = 0.216          Sig = 0.000* 
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 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 
พบวามีคา 2χ เทากับ 1.742 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.213 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา 

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 9.213 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.216 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา 

 
สมมติฐานขอที่ 5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต www.NANANAKA.com 
H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต 

www.NANANAKA.com 
H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com 

 

ตาราง 14 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง รายไดเฉลี่ยตอเดือนกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน 
     เว็บไซต www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

รวม ตํ่ากวาหรือ
เทากับ 

15,000 บาท 

15,001-
25,000 
บาท 

25,001-
35,000 
บาท 

35,001 
บาทขึ้นไป 

1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 
เดือนที่ผานมา 

   
 

 

1 ครั้ง 23 85 50 13 171 

2 ครั้ง 22 49 20 46 137 
มากกวา 2 ครัง้ 9 17 7 10 43 

รวม 54 151 77 69 351 
  2χ = 9.465          Sig = 0.000* 
  Somer’s D = 0.237          Sig = 0.000* 
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ตาราง 14 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

รวม ตํ่ากวาหรือ
เทากับ 

15,000 บาท 

15,001-
25,000 
บาท 

25,001-
35,000 
บาท 

35,001 
บาทขึ้นไป 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทาง
เว็บไซต NANANAKAตอครั้ง 

     

ตํ่ากวา 1,000 บาท 6 16 5 5 32 
1,001 – 2,000 บาท 29 96 41 32 198 
2,001 – 3,000 บาท 7 23 6 11 47 

3,001 บาทขึ้นไป 12 16 25 21 74 
รวม 54 151 77 69 351 

  2χ = 2.290          Sig = 0.008* 
  Somer’s D = 0.145          Sig = 0.008* 

 
 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการซื้อสินคา

ผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 

พบวามีคา 2χ เทากับ 9.465 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.237 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 2.290 และคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.145 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

สมมติฐานขอที่ 6 ลักษณะเวบ็ไซตดานการออกแบบ (Context Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor)ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H1 : ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor)มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
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ตาราง 15 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor)  
     กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

ดานการออกแบบ (Context 
Factor) รวม 

นอย มาก 
1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา    

1 ครั้ง 92 79 171 
2 ครั้ง 69 68 137 
มากกวา 2 ครั้ง 23 20 43 

รวม 184 167 351 
2χ = 0.382          Sig = 0.826 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอ
ครั้ง 

ดานการออกแบบ (Context 
Factor) รวม 

นอย มาก 
ต่ํากวา 1,000 บาท 24 8 32 
1,001 – 2,000 บาท 133 65 198 
2,001 – 3,000 บาท 15 31 47 
3,001 บาทขึน้ไป 12 62 74 

รวม 184 167 351 
2χ = 70.629          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.405          Sig = 0.000* 

 
 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ 

(Context Factor) กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 

พบวามีคา 2χ เทากับ 0.382 และคา Sig. เทากับ 0.826 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor) ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว  

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 70.629 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor) มี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 0.405 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

สมมติฐานขอที่ 7 ลักษณะเวบ็ไซตดานเนื้อหา (Content Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor)ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 

H1 : ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 

 

ตาราง 16 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor)  
     กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

ดานเนื้อหา (Content Factor) 
รวม 

นอย มาก 
1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา    

1 ครั้ง 151 20 171 
2 ครั้ง 89 48 137 
มากกวา 2 ครั้ง 31 12 43 

รวม 271 80 351 
2χ = 24.276          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.214          Sig = 0.000* 
 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอ
ครั้ง 

ดานเนื้อหา (Content Factor) 
รวม 

นอย มาก 
ต่ํากวา 1,000 บาท 26 6 32 
1,001 – 2,000 บาท 191 7 198 
2,001 – 3,000 บาท 31 16 47 
3,001 บาทขึน้ไป 23 51 74 

รวม 271 80 351 
2χ = 134.875          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.475          Sig = 0.000* 
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 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา 
(Content Factor) กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 
พบวามีคา 2χ เทากับ 24.276 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.214 ซึ่ง
มีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 134.875 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 0.475 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

สมมติฐานขอที่ 8 ลักษณะเวบ็ไซตดานชุมชน (Community Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : ลักษณะเว็บไซตดานชมุชน (Community Factor)ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H1 : ลักษณะเว็บไซตดานชมุชน (Community Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 
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ตาราง 17 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor)  
     กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

ดานชุมชน (Community Factor) 
รวม 

นอย มาก 
1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา    

1 ครั้ง 130 41 171 
2 ครั้ง 89 48 137 
มากกวา 2 ครั้ง 30 13 43 

รวม 249 102 351 
2χ = 4.546          Sig = 0.103 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอ
ครั้ง 

ดานชุมชน (Community Factor) 
รวม 

นอย มาก 
ต่ํากวา 1,000 บาท 26 6 32 
1,001 – 2,000 บาท 176 22 198 
2,001 – 3,000 บาท 24 23 47 
3,001 บาทขึน้ไป 23 51 74 

รวม 249 102 351 
2χ = 98.629          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.439          Sig = 0.000* 

 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะเว็บไซตดานชุมชน 

(Community Factor) กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 

พบวามีคา 2χ เทากับ 4.546 และคา Sig. เทากับ 0.103 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor) ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 98.629 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 0.439 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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สมมติฐานขอที่ 9 ลักษณะเวบ็ไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor)ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H1 : ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 

ตาราง 18 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication  
     Factor) กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

ดานการสื่อสาร (Communication Factor) 
รวม 

นอย มาก 
1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผาน
มา 

  
 

1 ครั้ง 50 121 171 
2 ครั้ง ขึ้นไป 7 173 180 

รวม 57 294 351 
2χ = 41.432          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.328          Sig = 0.000* 

2.มู ล ค า ก า ร ซื้ อ สิ น ค า กั บ ท า ง เ ว็ บ ไ ซ ต 
NANANAKAตอครั้ง 

ดานการสื่อสาร (Communication Factor) 
รวม 

นอย มาก 
ต่ํากวา 1,000 บาท 10 22 32 
1,001 – 2,000 บาท 42 156 198 
2,001 บาทขึน้ไป 5 116 121 

รวม 57 294 351 
2χ = 21.940          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.227          Sig = 0.000* 

 
 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร 

(Communication Factor) กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 

พบวามีคา 2χ เทากับ 41.432 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 0.328 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 21.940 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 0.227 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

สมมติฐานขอที่ 10 ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor)ไมมีความสัมพันธกบั
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H1 : ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 
ตาราง 19 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection  
     Factor) กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) 
รวม 

นอย มาก 
1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา    

1 ครั้ง 78 93 171 
2 ครั้ง 69 68 137 
มากกวา 2 ครัง้ 18 25 43 

รวม 165 186 351 
2χ = 1.211          Sig = 0.546 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA
ตอครั้ง 

ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) 
รวม 

นอย มาก 
ตํ่ากวา 1,000 บาท 13 19 32 
1,001 – 2,000 บาท 131 67 198 
2,001 – 3,000 บาท 21 100 121 
3,001 บาทขึ้นไป 165 186 351 

รวม 13 19 32 
2χ = 72.393          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.338          Sig = 0.000* 
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 จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง 
(Connection Factor) กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 
พบวามีคา 2χ เทากับ 1.211 และคา Sig. เทากับ 0. 546 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 72.393 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 0.338 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 สมมติฐานขอที่ 11 ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor)ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

H1 : ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 
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ตาราง 20 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor)  
     กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

ดานการคา (Commerce Factor) 
รวม 

นอย มาก 
1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา    

1 ครั้ง 47 124 171 
2 ครั้ง 2 135 137 
มากกวา 2 ครั้ง 7 36 43 

รวม 56 295 351 
2χ = 38.425          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.227          Sig = 0.000* 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอ
ครั้ง 

ดานการคา (Commerce Factor) 
รวม 

นอย มาก 
ต่ํากวา 1,000 บาท 11 21 32 
1,001 – 2,000 บาท 43 155 198 
2,001 – 3,000 บาท 1 46 47 
3,001 บาทขึน้ไป 1 73 74 

รวม 56 295 351 
2χ = 31.471          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.255          Sig = 0.000* 

 
 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะเว็บไซตดานการคา 

(Commerce Factor) กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 

พบวามีคา 2χ เทากับ 38.425 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.227 ซึ่ง
มีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 31.471 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 0.255 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

สมมติฐานขอที่ 12 แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : แรงจูงใจดานเหตุผลไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต 
www.NANANAKA.com 

H1 : แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

 

ตาราง 21 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง แรงจูงใจดานเหตุผลกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน 
     เว็บไซต www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
แรงจูงใจดานเหตุผล 

รวม 
นอย มาก 

1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา    
1 ครั้ง 131 40 171 
2 ครั้ง 69 68 137 
มากกวา 2 ครั้ง 29 14 43 

รวม 229 122 351 
2χ = 23.205          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.180          Sig = 0.000* 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง แรงจูงใจดานเหตุผล 
รวม 

นอย มาก 
ต่ํากวา 1,000 บาท 20 12 32 
1,001 – 2,000 บาท 173 25 198 
2,001 – 3,000 บาท 25 22 47 
3,001 บาทขึน้ไป 11 63 74 

รวม 229 122 351 
2χ = 128.700          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.452          Sig = 0.000* 
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 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานเหตุผลกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

1. ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 
พบวามีคา 2χ เทากับ 23.205 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซตwww.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.180 ซึ่งมีความสัมพันธอยูในระดับ
ต่ํา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 128.700 และคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.452 ซึ่งมีความสัมพันธ
อยูในระดับปานกลาง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

สมมติฐานขอที่ 13 แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com 

H0 : แรงจูงใจดานอารมณไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต 
www.NANANAKA.com 

H1 : แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 
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ตาราง 22 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวาง แรงจูงใจดานอารมณกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน 
     เว็บไซต www.NANANAKA.com 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
แรงจูงใจดานอารมณ 

รวม 
นอย มาก 

1.ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา    
1 ครั้ง 83 88 171 
2 ครั้ง 70 67 137 
มากกวา 2 ครั้ง 20 23 43 

รวม 173 178 351 
2χ = 0.350          Sig = 0.839 

2.มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง แรงจูงใจดานอารมณ 
รวม 

นอย มาก 
ต่ํากวา 1,000 บาท 22 10 32 
1,001 – 2,000 บาท 133 65 198 
2,001 – 3,000 บาท 18 29 47 
3,001 บาทขึน้ไป 0 74 74 

รวม 173 178 351 
2χ = 104.378          Sig = 0.000* 

Somer’s D = 0.469          Sig = 0.000* 

 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณกับพฤติกรรม

การซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยใชสถิติไค-สแควรในการทดสอบ 

พบวามีคา 2χ เทากับ 0.350 และคา Sig. เทากับ 0. 839 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง โดยใชสถิติไค-สแควรในการ
ทดสอบ พบวามีคา 2χ เทากับ 104.378 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.469 ซึ่งมีความสัมพันธ
อยูในระดับปานกลาง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 23 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตัวแปรตาม 
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

ความถี่ในการซื้อ 
 (ภายใน3 เดือน) 

มูลคาการซื้อตอครั้ง 

ตัวแปรอิสระ  
1.เพศ × × 
2.อายุ × × 
3.ระดับการศกึษา × × 
4.อาชีพปจจุบัน / / 
5.รายไดเฉลี่ยตอเดือน / / 
6.ลักษณะเว็บไซตดานการ
ออกแบบ (Context Factor) 

× / 

7.ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา 
(Content Factor) 

/ / 

8.ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน 
(Community Factor) 

× / 

9.ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร 
(Communication Factor) 

/ / 

10.ลักษณะเวบ็ไซตดานความ
เชื่อมโยง (Connection Factor) 

× / 

11.ลักษณะเวบ็ไซตดานการคา 
(Commerce Factor) 

/ / 

12.แรงจูงใจดานเหตุผล / / 
13.แรงจูงใจดานอารมณ × / 

 
 

หมายเหตุ /  หมายถึง สอดคลองกับสมมติฐาน 
× หมายถึง ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
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บทที่ 5 
อภิปรายและขอเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาความสัมพันธของลักษณะสวนบุคคล ลักษณะเว็บไซตและแรงจูงใจ

ในการซื้อสินคาที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
เพ่ือเปนประโยชนตอเจาของเว็บไซต www.NANANAKA.com และผูที่สนใจนําไปพัฒนาการ
นําเสนอสินคาและใหบริการแกลูกคาไดอยางตรงความตองการและเหมาะสม และสามารถกําหนด
กลยุทธทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 
 ความมุงหมายของงานวจิัย 

 ในการวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

ร า ย ไ ด เ ฉ ลี่ ย ต อ เ ดื อ นที่ มี ค ว า ม สั ม พั น ธ กั บ พฤติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ สิ น ค า ผ า น เ ว็ บ ไ ซ ต 
www.NANANAKA.com 

 2.  เพ่ือศึกษาลักษณะ Website ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานแรงจูงใจในการซื้อสินคาของผูบริโภคที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 
 สมมติฐานในการวิจัย 

 1. เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com  
 2.  อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com  
 3.  ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com 
 4.  อาชีพมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซือ้สินคาผานเวบ็ไซต www.NANANAKA.com 
 5.  รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต

www.NANANAKA.com 
 6.  ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
 7.  ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 
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 8.  ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 

 9.  ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 

 10. ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 

 11. ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซตwww.NANANAKA.com 

 12. แรงจูงใจดานเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต
www.NANANAKA.com 

 13. แรงจูงใจดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต
www.NANANAKA.com 
 
 วธีิดําเนินการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการศึกษาและวิจัยครั้งนี้ แบงออกเปน 2 กลุม คือ ลูกคาที่เปนสมาชิก

ของเว็ปไซต www.NANANAKA.com จํานวน 150 คน และกลุมลูกคาที่ไมไดเปนสมาชิกกับทาง
เว็บไซต www.NANANAKA.com จํานวน 423 คน (ขอมูลจากฐานขอมูลของเว็ปไซต 
www.NANANAKA.comเดือนพฤศจิกายน 2553) 
 

 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชสําหรับการวิจัยครั้งนี้ แบงออกเปน 2 กลุม คือ 

  1.  กลุมที่เปนสมาชิกกับทางเว็ปไซต คือ ผูใชอินเตอรเน็ตที่เคยซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com โดยใชกลุมผูบริโภคที่มีรายชื่ออยูในฐานขอมูลลูกคาของทาง
เว็บไซต จํานวน 150 คน 

  2.  กลุมลูกคาที่ไมไดเปนสมาชิกกับทางเว็บไซต คือ ผูใชอินเตอรเน็ตที่เคยเขามา
เย่ียมชมและซ้ือสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com จํานวน 423 คน ดังน้ัน จึงกําหนด
ขนาดตัวอยางโดยใชตารางสําเร็จรูปของ Krejcie; & Morgan (1970: 608) ไดกลุมตัวอยาง จํานวน 
201 คน ดังนั้น กลุมตัวอยางที่ควรใชในการวิจัยในครั้งนี้ทั้งหมดเทากับ 351 คน 
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 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 1.  ศึกษาเอกสาร ตํารา และงานวิจัยเกี่ยวกับ ลักษณะ Website และแรงจูงใจที่มีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม 

 2.  นําขอมูลที่ไดมาสรางแบบสอบถามขึ้น เพ่ือศึกษาลักษณะ Website และแรงจูงใจที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ลักษณะของแบบสอบถาม
เปนคําถามปลายปด (Cloced Response Question) โดยแบงออกเปน 4 ตอนดังตอไปน้ี 

ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน มีจํานวน 5 ขอ  

 ตอนที่ 2  แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com 
ของผูตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน 6 ดาน 

1. ดานการออกแบบ (Context Factor) 
2. ดานเนื้อหา (Content Factor)  
3. ดานชุมชน (Community Factor) 
4. ดานการสื่อสาร(Communication Factor) 
5. ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) 
6. ดานการคา (Commerce Factor) 
ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบปลายปด แบบ Likert Scale Question แตละ

คําถามมีคําตอบใหเลือกตามระดับความคิดเห็น 5 ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร 5 ภาค
ชั้น (Interval Scale) โดยกําหนดตอนํ้าหนักของการประเมินดังนี้ 

ระดับลักษณะ 
เกณฑการใหคะแนน 5 คะแนน หมายถึง มากที่สุด 
เกณฑการใหคะแนน 4 คะแนน หมายถึง มาก 
เกณฑการใหคะแนน 3 คะแนน หมายถึง ปานกลาง 
เกณฑการใหคะแนน 2 คะแนน หมายถึง นอย 
เกณฑการใหคะแนน 1 คะแนน หมายถึง นอยที่สุด 
 

เม่ือรวบรวมขอมูล และแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนของกลุมประชากรมา
พิจารณาความถี่ ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลการคํานวณ กัลยา วานิชยบัญชา (2542: 
29) โดยคํานวณไดดังนี้ 
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ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
        จํานวนชั้น 

    =  5 – 1 
3 

    = 1.33 
 

เกณฑการแปลความหมายของคะแนนคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง มีดังนี้ 
1.00 - 2.33  นอย 
2.34 - 3.66  ปานกลาง 
3.67 - 5.00  มาก 
 

  เพ่ือความเหมาะสมของการทดสอบทางสถิติ อภิปรายผลการวิจัยของลักษณะ
แบบสอบถามที่ใชในการสอบถามการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใช
เกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล โดยอาศัยสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้น ดังนี้ 

 
=     5 - 1 
         2 
=       2 

 
เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-3.00 หมายถึง ระดับนอย 
คะแนนเฉลี่ย 3.01-5.00 หมายถึง ระดับมาก 

 
 ตอนที่ 3  แบบสอบถ าม เ กี่ ย ว กั บ แ ร ง จู ง ใ จ ใ นก า รซื้ อ สิ น ค า ผ า น เ ว็ บ ไ ซต 

www.NANANAKA.comของผูตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน 2 สวน 
สวนที่ 1 แรงจูงใจดานเหตุผล 
สวนที่ 2 แรงจูงใจดานอารมณ 
ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบปลายปด แบบ Likert Scale Question แตละ

คําถามมีคําตอบใหเลือกตามระดับความคิดเห็น 5 ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร 5 ภาค
ชั้น (Interval Scale) โดยกําหนดตอนํ้าหนักของการประเมินดังนี้ 
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ระดับแรงจูงใจ 
เกณฑการใหคะแนน 5 คะแนน หมายถึง มากที่สุด 
เกณฑการใหคะแนน 4 คะแนน หมายถึง มาก 
เกณฑการใหคะแนน 3 คะแนน หมายถึง ปานกลาง 
เกณฑการใหคะแนน 2 คะแนน หมายถึง นอย 
เกณฑการใหคะแนน 1 คะแนน หมายถึง นอยที่สุด 
 
เม่ือรวบรวมขอมูล และแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนของกลุมประชากรมา

พิจารณาความถี่ ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลการคํานวณ.กัลยา วานิชยบัญชา (2542: 
29) โดยคํานวณไดดังนี้ 

 
ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

        จํานวนชั้น 
    =  5 – 1 

3 
    = 1.33 

เกณฑการแปลความหมายของคะแนนคาคะแนนเฉลีย่ของความสัมพันธของกลุม
ตัวอยางคะแนนเฉลี่ยระดบัความสัมพันธ 

1.00 - 2.33  นอย 
2.34 - 3.66  ปานกลาง 
3.67 - 5.00  มาก 

 
  เพ่ือความเหมาะสมของการทดสอบทางสถิติ อภิปรายผลการวิจัยของลักษณะ

แบบสอบถามที่ใชในการสอบถามการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใช
เกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล โดยอาศัยสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้น ดังนี้ 

 
=     5 - 1 
         2 
=       2 

 
เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-3.00 หมายถึง ระดับนอย 
คะแนนเฉลี่ย 3.01-5.00 หมายถึง ระดับมาก 
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 ตอนที่ 4  แ บ บ ส อบ ถ า ม เ กี่ ย ว กั บ พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ สิ น ค า ผ า น เ ว็ บ ไ ซ ต 
www.NANANAKA.com ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปด (Closed-ended Questions) โดยมี
คําตอบใหเลือกแบบหลายขอ (Multiple choices question) จํานวน 4 ขอ 

 3.  นําแบบสอบถามเสนอคณะกรรมการควบคุมปริญญานิพนธตรวจสอบ เพ่ือปรับปรุง
แกไข 

 4.  นําแบบสอบถามที่แกไข นําเสนอตอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบ ความเที่ยงตรงในดาน
เน้ือหาความเขาใจและการใชภาษาเพื่อใหถูกตองเหมาะสมยิ่งขึ้น 

 5.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 
คน เพ่ือทดสอบวาคําถามในแตละขอและในแตละสวนของแบบสอบถามสามารถสื่อความหมายได
ตรงตามวัตถุประสงคของผูวิจัยหรือไม แลวจึงปรับปรุงแบบสอบถามใหมีความสมบูรณชัดเจนยิ่งขึ้น 

จากนั้นนํามาวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α -
Coefficient) ของครอนบัด (Cronbach) 

 6.  จัดทําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ แลวนําไปใชเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาวิจัย 
 
 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 การวิจัยเร่ืองนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) และการวิจัยเชิงสํารวจ 
(Exploratory Research) โดยมุงศึกษา เกี่ยวกับ ลักษณะ Website และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com มีแหลงที่มาดังนี้ 

 1.  แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควา จากหนังสือ 
วารสาร เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) มีขั้นตอนดังนี้ 
  2.1 เก็บรวบรวมขอมูลจากผูใชอินเตอรเน็ตทีเ่คยซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com โดยใชแบบสอบถามจํานวน 351 ชุด เปนเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอมูลผาน
ทางอีเมลและหนาเว็บบอรดของเว็บไซต www.NANANAKA.com 

  2.2 ทําการตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถามที่ไดมาตรวจสอบความสมบูรณ
ปรากฏวา แบบสอบถามมีความสมบูรณ 351 ชุด คิดเปนรอยละ 100 

  2.3 นําขอมูลที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณมาทําการลงรหัส เพ่ือนําไปวิเคราะหและ
แปลขอมูลทางสถิติตอไป 

 
 การจัดกระทาํและวิเคราะหขอมูล 

 ขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามนํามาวิเคราะหโดย การใชโปรแกรมสําเร็จรูป
ประมวลขอมูล SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) โดยมีการวิเคราะหผล
การศึกษาดังนี้ 
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 การวิเคราะหขอมูล 
 1.  แบบสอบถาม ตอนที่ 1 ซึ่งเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน โดยการหาความถี่ และคารอยละ 
 2.  แบบสอบถาม ตอนที่ 2 เกี่ยวกับลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com ของผูตอบ

แบบสอบถาม แบงออกเปน 6 ดาน ไดแก 1. ดานการออกแบบ (Context Factor) 2.ดานเนื้อหา 
(Content Factor) 3.ดานชุมชน (Community Factor) 4.ดานการสื่อสาร (Communication Factor) 
5.ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) 6.ดานการคา (Commerce Factor) วิเคราะหดวยการ
หาคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 3. แบบสอบถาม ตอนที่ 3 เกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต 
www.NANANAKA.comของผูตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน 2 สวน โดยสวนที ่1 แรงจูงใจดาน
เหตุผล สวนที ่2 แรงจูงใจดานอารมณ วิเคราะหดวยการหาคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 4. แบบสอบถาม ตอนที่ 4 เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com วิเคราะหดวยการแจกแจงความถี่ และรอยละ 
 

สรุปผลการศึกษาคนควา 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ

นําเสนอออกเปน 5 ตอน ตามลําดับ ดังนี้ 
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลสวนตวัของผูตอบแบบสอบถาม ในดาน 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน โดยการหาความถี่ และคารอยละ 
 1.  เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 56.1 

เปนเพศชาย จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 43.9 ตามลําดับ 
 2.  อายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26 - 36 ป จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 

62.0 รองลงมาคือ  37 ปขึ้นไป จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 24.9 และมีอายุระหวาง 15 - 25 ป 
จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 13.1 ตามลําดับ 

 3.  ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 
205 คน คิดเปนรอยละ 58.4 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 30.2 

และต่ํากวาปริญญาตร ีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 11.4 
 4.   อาชีพปจจุบัน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 

191 คน คิดเปนรอยละ 54.4 รองลงมาคือ ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 
19.7 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 16.5 และนักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 9.4 ตามลําดับ 

 5.  รายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 15,001-25,000 บาท 

จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 43.0 รองลงมาคือ  25,001-35,000 บาท จํานวน 77 คน คิดเปนรอย
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ละ 21.9 รายได 35,001 บาทขึ้นไป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 19.7 และต่ํากวาหรือเทากับ 
15,000 บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 15.4 ตามลําดับ 

 ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com 
ของผูตอบแบบสอบถาม 

 1. ดานการออกแบบ (Context Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง  

 2. ดานเนื้อหา (Content Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง  

 3. ดานชุมชน (Community Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง  

 4. ดานการสื่อสาร (Communication Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู
ในระดับมาก  

 5. ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง  

 6. ดานการคา (Commerce Factor) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง  

 ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com โดยการหาคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 1. แรงจูงใจดานเหตุผล ผูบริโภคมีระดับแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง  
 2. แรงจูงใจดานอารมณ ผูบริโภคมีระดับแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง  
 ตอนที่ 4  วิ เคราะหขอมูลเ ก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com วิเคราะหดวยการแจกแจงความถี่ และรอยละ 
 1.  ความถี่ในการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ภายใน 3 เดือนที่ผานมา แสดง

ใหเห็นวา ผูบริโภคสวนมากมีความถี่ในการซื้อ1 ครั้ง จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 48.7 รองลงมา
คือ 2 ครั้ง จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 39.0 และมากกวา 2 ครั้ง จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 
12.3 ตามลําดับ 

 2.  มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKAตอครั้ง แสดงใหเห็นวา ผูบริโภค
สวนมากซื้อสินคาเปนเงิน 1,001 – 2,000 บาท จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 56.4 รองลงมาคือ 
3,001 บาทขึ้นไป จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 21.1 ซื้อสินคาเปนเงิน 2,001 – 3,000 บาท 
จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 13.4 และต่ํากวา 1,000 บาท จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 9.1 
ตามลําดับ 
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 3.  การแนะนําใหบุคคลอื่นซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA แสดงใหเห็นวา 
ผูบริโภคสวนมากแนะนําใหบุคคลอ่ืนซื้อ จํานวน 319 คน คิดเปนรอยละ 90.9 และไมแนะนํา 
จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.1 ตามลําดับ 

 4.  การกลับเขาไปซื้อสินคาทางเว็บไซต NANANAKA แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคสวนมาก
จะกลับเขาไปซื้อสินคาทางเว็บไซต NANANAKA จํานวน 319 คน คิดเปนรอยละ 90.9 และไมกลับ
เขาไปซื้อ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.1 ตามลําดับ 

 ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานขอที่ 1 เพศมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com 
 ผลการทดสอบความสัมพันธ เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 
 1. เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com

ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 2. เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 สมมติฐานขอที่ 2 อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.com 
 ผลการทดสอบความสัมพันธ อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 
 1. อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com

ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 2. อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 สมมติฐานขอที่ 3 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต www.NANANAKA.com 
 ผลการทดสอบความสัมพันธ ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 
 1. ระดับการศกึษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

www.NANANAKA.comในดานความถีใ่นการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 2. ระดับการศกึษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 



95 
 

 สมมติฐานขอที่ 4 อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 

 1. อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com
ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 2. อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 
ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 

 1. รายไดเฉลีย่ตอเดือนมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.comในดานความถีใ่นการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 2. รายไดเฉลีย่ตอเดือนมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 

 สมมติฐานขอที่ 6 ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor) มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 

 1. ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor) ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่
ผานมา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 2. ลักษณะเว็บไซตดานการออกแบบ (Context Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง โดยมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 7 ลักษณะเว็บไซตดานเน้ือหา (Content Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ ลักษณะเว็บไซตดานเน้ือหา (Content Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 
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 1. ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 2. ลักษณะเว็บไซตดานเนื้อหา (Content Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 8 ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 

 1. ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor) ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 2. ลักษณะเว็บไซตดานชุมชน (Community Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 9 ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication 
Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 

 1. ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่
ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 

 2. ลักษณะเว็บไซตดานการสื่อสาร (Communication Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง โดยมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 10 ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection 
Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 
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 1.  ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) ไมมีความสมัพันธกบั
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 
3 เดือนที่ผานมา อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

 2.  ลักษณะเว็บไซตดานความเชื่อมโยง (Connection Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครัง้ โดย
มีความสัมพันธในทศิทางเดยีวกันในระดบัปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 11 ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 

 1.  ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 2.  ลักษณะเว็บไซตดานการคา (Commerce Factor) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง โดยมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 12 แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ แรงจูงใจดานเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 

 1.  แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.comในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา โดยมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 2.  แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันใน
ระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 13 แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ แรงจูงใจดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ไดผลดังนี้ 

 1.  แรงจูงใจดานอารมณไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.comในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 
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 2.  แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันใน
ระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

อภิปรายผล 
 การวิจัยนี้มุงศึกษาความสัมพันธของลักษณะ Website และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com จากผลการศึกษาผูวิจัยขออภิปราย
ผลดังนี้ 

 1.  ผลการศึกษาขอมูลประชากรศาสตร พบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
หญิง อายุระหวาง 26 - 36 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

และมีรายไดตอเดือน 15,001-25,000 บาท สอดคลองกับงานวิจัยของ พุทธิ ศุภโชคพาณิชย  (2544 
: บทคัดยอ) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภควิตามินและปจจัยทางการตลาดที่มีตอการเลือกซื้อวิตามิน 
พบวา เพศหญิงมีจํานวนมากกวาเพศชาย ซึ่งชวงอายุของกลุมตัวอยางสวนใหญอยูในชวง 20-29 ป 
โดยมีจํานวนถึงหนึ่งในสามของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือชวง 30-39 ป กลุมตัวอยางเปน
พนักงานธุรกิจเอกชนมากที่สุด รองลงมาคือขาราชการ ประมาณรอยละ 59 จะมีการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี รายไดตอเดือนของกลุมตัวอยาง สวนใหญคิดเปนรอยละ 50 อยูในชวง 10,000 – 
30,000 บาท รองลงมาไดแกกลุมที่มีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 21 

 2.  ผลการศึกษาลักษณะสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com พบวา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา 
และดานมูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง สอดคลองกับงานวิจัยของ ปริย วงศวานชาตรี (2544) ศึกษา
พฤติกรรมของผูใชอินเตอรเน็ตและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพาณิชยอิเล็กทรอนิคส ผลการศึกษาพบวา 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาและบริการผานเครือขายอินเตอรเน็ตคือ อายุ อาชีพ รายได 
เน่ืองจากการซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ตสะดวก และราคาถูก 

 3.  ผลการศึกษาลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com พบวา ลักษณะ Website มี
ความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อ
สินคาตอครั้ง สวนลักษณะ Website ดานเนื้อหา (Content Factor) ดานการสื่อสาร 
(Communication Factor) และดานการคา (Commerce Factor)  มีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา 

สอดคลองกับงานวิจัยของ ไพบูลย สูงกิจบูลย (2545) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอปริมาณการใชบริการ
เว็บไซตแตละประเภท ในทัศนะของผูใชบริการอินเตอรเน็ตในประเทศไทย ผลการวิจัยสรุปวา 
ผูใชบริการเว็บไซตแตละประเภทใหความสําคัญกับปจจัยหลักๆคือ ความทันสมัยของขอมูล ความ
ครบถวนของขอมูลการเขาถึงไดรวดเร็ว ทันตอเหตุการณ ถูกตองแมนยํา ลักษณะการใชงานจึงตอง



99 
 

งายและเขาถึงไดรวดเร็วไมจําเปนตองเรียนรู และจากการทดสอบสมมติฐานพบวา มีปจจัยหลาย
อยางที่มีผลตอปริมาณการใชบริการเว็บไซตแตละประเภท ความถี่ในการใชตอสัปดาห และความ
ทันสมัยของขอมูล 

 4. ผลการศึกษาแรงจูงใจที่ มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้ อสินคาผานเว็บไซต 
www.NANANAKA.com พบวา แรงจูงใจดานเหตุผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา และดาน
มูลคาการซื้อสินคาตอครั้ง และแรงจูงใจดานอารมณ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
เว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานความถี่ในการซื้อสินคาภายใน 3 เดือนที่ผานมา สอดคลอง
กับงานวิจัยของ ปารียา เรียกบุญใหม (2553) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการเว็บไซต 
www.freestylegifts.com ผลการศึกษาสรุปวา แรงจูงใจในการใชบริการเว็บไซต www.freestylegifts.com 
ด าน เหตุ ผลและด านอา รมณ  มี ค ว ามสั ม พันธ กั บพฤติ ก ร รมกา ร ใช บ ริ ก า ร เ ว็ บ ไซต 
www.freestylegifts.com ดานความถี่ในการใชบริการ ดานชวงเวลาในการใชบริการ และดานสมัคร
สมาชิกเว็บไซต 

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

 1.  จากการศึกษาพบวา ลักษณะสวนบุคคลไดแก อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com เน่ืองจากสินคาของ
เว็บไซต NANANAKA เปนสินคาที่มีราคาคอนขางสูง แมวาจะไมมีวางจําหนายอยูทั่วไปก็ตาม แต
ผูบริโภคสวนใหญยังจัดวาเปนกลุมเฉพาะที่ใสใจสุขภาพ อีกทั้งผูบริโภคยังมีรายไดแตกตางกันไปใน
แตละอาชีพ ซึ่งจะสงผลโดยตรงตอกําลังในการซื้อสินคา ดังนั้น ควรมีการนําเสนอผลิตภัณฑหรือ
การสงเสริมการตลาดที่ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายในแตละกลุมอาชีพหรือกลุม
รายไดของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม เชน การจัดโปรโมชั่นราคาพิเศษในชวงเทศกาล สําหรับผูที่มี
รายไดหรือกําลังซื้อต่ํา เปนตน ซึ่งการจัดสงเสริมการตลาดจะทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจไดงาย
ยิ่งขึ้น 
  2.  จากการศึกษาพบวา ลักษณะ Website มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยผูบริโภคมีระดับลักษณะ Website ดานการสื่อสาร 
(Communication Factor) มากที่สุด รองลงมาคือ ดานการคา (Commerce Factor) ดานความ
เชื่อมโยง (Connection Factor) ดานการออกแบบ (Context Factor) ดานชุมชน (Community 
Factor) และดานเนื้อหา (Content Factor) ตามลําดับ ดังน้ัน ควรมีการปรับปรุงและพัฒนาลักษณะ 
Website อยูเสมอ โดยเฉพาะอยางยิ่งดานเน้ือหา (Content Factor) ซึ่งมีระดับนอยที่สุด 
หมายความวา ผูบริโภคเห็นวาเว็บไซต NANANAKA มีลักษณะดานเนื้อหา (Content Factor)นอย 
จึงจําเปนอยางยิ่งที่จะตองปรับปรุงลักษณะ Website โดยการสรางความหลากหลายในดานเนื้อหา
ใหครอบคลุมเกี่ยวกับสินคาภายในเว็บไซต ใชตัวหนังสือและสีที่อานงาย ดูสวยงามดึงดูดใหคนเขา
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มาใชบริการ มีการจัดหมวดหมูสินคาแยกประเภทชัดเจน รวมถึงรักษามาตรฐานดานการสื่อสารกับ
ผูบริโภค โดยมีชองทางใหผูบริโภคติดตอสอบถามไดหลายทาง มีระบบการคาที่งายตอการใชงาน 
เพ่ือเปนการอํานวยความสะดวกแกผูบริโภคใหไดมากที่สุด  
 3.  จากการศึกษาพบวา ระดับลักษณะ Website ดานชุมชน (Community Factor) อยูใน
ระดับปานกลางคอนไปทางต่ํา ซึ่งลักษณะ Website ดานชุมชนถือเปนปจจัยที่สําคัญอีกอยางหนึ่ง
ของการคาอิเล็กทรอนิกส ดังนั้น จึงควรมีการสรางระบบชุมชนภายในเว็บไซตใหกับกลุมลูกคาได
เขามามีสวนรวมแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผานหนาเว็บไซตของ NANANAKA โดยอาจมีระบบเว็บ
บอรดเพื่อเปดกวางใหลูกคาเขามาพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูลของสินคากัน รวมถึงสอบถามขอมูล
สินคากับทางรานโดยผานระบบชุมชนออนไลนนี้ อีกทั้งเจาของเว็บไซตควรมีการตอบคําถามขอมูล
ลูกคาอยางรวดเร็วเพ่ือสรางความประทับใจแกลูกคาอีกทางหนึ่ง 

 4.  จากการศึกษาพบวา แรงจูงใจในการซื้อสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com โดยมีแรงจูงใจดานเหตุผล และแรงจูงใจดานอารมณ ใน
ระดับปานกลาง ซึ่งถือวายังอยูในระดับไมเปนที่นาพอใจ ดังน้ัน ควรมีการนําเสนอถึงคุณประโยชน
ของสินคาในเว็บไซต รวมถึงขอดีหรือขอไดเปรียบในการสั่งซ้ือสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA 
ใหผูบริโภครับรูมากยิ่งขึ้น เชน การนําเสนอจุดเดนวาเปนสินคาที่ไมมีจําหนายในประเทศ และ
สามารถสั่งซ้ือจากทางเว็บไซตไดในราคาที่ถูกกวาการสั่งซ้ือจากตางประเทศโดยตรง เปนตน เพ่ือที่
ผูบริโภคจะเกิดความรูสึกหรือมีแรงจูงใจดานเหตุผลในการตัดสินใจซื้อมากยิ่งขึ้น จนเกิดความรูสึก
คุมคากับเงินที่ตองเสียไป 

 5.   จากการศึกษาพบวา แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ผานเว็บไซต www.NANANAKA.com ในดานมูลคาการซื้อตอครั้ง หมายความวาหากผูบริโภคมี
แรงจูงใจดานอารมณสูงก็จะทําใหผูบริโคมีมูลคาการซื้อตอครั้งสูงตามไปดวย ดังน้ัน เว็บไซต 
NANANAKA ควรมีการสรางใหผูบริโภคเกิดแรงจูงใจดานอารมณมากขึ้น โดยการจัดกิจกรรมรวม
สนุกในเว็บไซต เพ่ือใหลูกคาเดิมรวมถึงผูที่เขามาเยี่ยมชมเว็บไซตสนใจเขามาซื้อสินคากับทาง
เว็บไซต NANANAKA มากยิ่งขึ้น 
 6.  จากการศึกษา พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com พบวา 
ผูบริโภคสวนใหญจะแนะนําใหบุคคลอื่นซื้อ และการกลับเขาไปซื้อสินคาทางเว็บไซต NANANAKA 
อีก แตก็ยังมีผูบริโภคบางสวนที่ไมแนะนําและไมกลับมาซื้ออีก ถึงจะเปนสวนนอย แตก็หมายความ
วา เว็บไซต NANANAKA ยังมีขอบกพรองที่ทําใหผูบริโภคกลุมน้ีเกิดความไมพึงพอใจตอการเขามา
ใชบริการภายในเว็บไซต ดังน้ัน ควรมีการสรางความสัมพันธอันดีกับผูบริโภคใหเกิดความภักดีกับ
เว็บไซต โดยการใหบริการที่รวดเร็ว ถูกตองในการจัดสงสินคา รวมถึงการตอบขอสงสัยตางๆของ
ผูบริโภคอยางรวดเร็ว มีการติดตามผลหลังการขาย เน่ืองจากเปนสินคาประเภทวิตามิน ที่หาก
ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในตัวสินคาก็ตองการที่จะซื้อไปรับประทานอีก แตถาหากการบริการของ
เว็บไซตไมสรางความประทับใจใหแกผูบริโภคก็อาจสงผลใหเสียลูกคาได  
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ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป  

 1.  ควรมีการศึกษาถึงปจจัยดานอ่ืนๆที่ มีอิทธิพลตอการเขามาใชบริการเว็บไซต 
www.NANANAKA.com ที่หลากหลายมากขึ้น เพ่ือที่จะไดทราบขอมูลที่มากขึ้นที่จะสามารถนําไป
พัฒนาและปรับปรุงเว็บไซตใหสามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด 
 2.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบเว็บไซต www.NANANAKA.com กับเว็บไซตอ่ืนๆที่
จําหนายสินคาในลักษณะเดียวกัน เพ่ือเปนประโยชนในการที่จะประเมินถึงความสามารถในการ
แขงขันของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่นับวันจะแขงขันกันสูงขึ้น 
 3.  ควรมีการศึกษาถึงปจจัยดานการใหบริการเกี่ยวกับการขายสินคาทางอินเตอรเน็ต 
เนื่องจากการบริการเปนปจจัยสําคัญที่จะทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจตอผูขาย ไมวาจะอยูใน
ชองทางจัดจําหนายชองทางใดก็ตาม 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
เร่ือง 

ลักษณะ Website และแรงจูงใจทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเวบ็ไซต 
www.NANANAKA.com 

 

คําชี้แจง แบบสอบถามนี้แบงออกเปน 4 ตอน คือ 
ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติตอเว็บไซต www.NANANAKA.com ของผูตอบ

แบบสอบถาม 
ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ทของผูตอบ

แบบสอบถาม 
สวนที่ 1 แรงจูงใจดานเหตุผล 
สวนที่ 2 แรงจูงใจดานอารมณ 

ต อ น ที่  4  แ บ บ ส อ บ ถ า ม เ กี่ ย ว กั บพ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ สิ น ค า ผ า น เ ว็ บ ไ ซ ต 
www.NANANAKA.comของผูตอบแบบสอบถาม 

 
ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งเปนแบบมีให
เลือกหลายคําตอบ (Multiple choices) โดยคําถามแตละขอมีลักษณะขอมูลดังตอไปน้ี 

ขอที่ 1 เพศ 
 (  ) 1. ชาย   (  ) 2. หญิง 
ขอที่ 2 อายุ 

(  ) 1. 15 - 25 ป   (  ) 2. 26 - 36 ป 
(  ) 3. 37 ปขึ้นไป 

ขอที่ 3 ระดับการศึกษา 
(  ) 1. ต่ํากวาปริญญาตร ี (  ) 2. ปริญญาตรี 
(  ) 3. สูงกวาปริญญาตร ี

ขอที่ 4 อาชีพปจจุบัน 
(  ) 1. นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา   (  ) 2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
(  ) 3. พนักงานบริษัทเอกชน   (  ) 4. ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 
(  ) 5. อ่ืนๆโปรดระบุ................................................... 

ขอที่ 5 รายไดตอเดือน 
(  ) 1. ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  (  ) 2. 15,001-25,000 บาท 
(  ) 3. 25,001-35,000 บาท   (  ) 4. 35,001 บาทขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 ลักษณะเว็บไซต www.NANANAKA.com ทานคิดวาเว็บไซต 
www.NANANAKA.com มีลักษณะตอไปน้ีมากนอยเพียงใด 

 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย (/) ลงในชองวางที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมาก

ที่สุด 
 
 

ลักษณะเว็บไซต 
www.NANANAKA.com 

ระดับลักษณะ 

มากที่สุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอย นอยที่สุด 

ดานการออกแบบ (Context Factor)      
1. หนาเว็บไซตสวยงาม      
2. งายตอการคนหาขอมูล      
3. มีการจัดหมวดหมูสินคาที่เปนระเบียบ แยก
ประเภทชัดเจน 

     

4. เขาถึงขอมูลไดอยางรวดเร็ว      
ดานเน้ือหา (Content Factor)      
1. มีเน้ือหาขอมูลสินคาครบถวน      
2. มีการ update ขอมูลสินคาและราคาอยาง
สม่ําเสมอ 

     

3. มีการใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาเพียงพอตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อ 

     

ดานชุมชน (Community Factor)      
1. มีชองทางใหลูกคาแบงปนขอมูลสินคาได
โดยผานเครือขายสังคมออนไลน (เว็บบอรด) 

     

2. มีระบบสมาชิกเพื่อสิทธิพิเศษ      
3. มีการจัดกิจกรรมพิเศษเพื่อใหลูกคามีสวน
รวม 

     

ดานการสื่อสาร (Communication Factor)      
1. มีเบอรโทรศัพทติดตอไดงาย      
2. มีชองทางการติดตอหลายชองทาง (เว็บ
บอรด โทรศัพท อีเมล) 

     

3. มีการติดตอกลับหาลูกคาอยางรวดเร็ว      
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ดานความเชื่อมโยง (Connection Factor)      
1. มีลิ้งคเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตเจาของสินคา
ที่นํามาขายในเว็บไซต NANANAKA 
 

     

2. มีลิ้งคเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตที่ใหความรู
เกี่ยวกับสินคา (วิตามิน อาหารเสริม) 

     

3. มีลิ้งคเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตที่จําหนาย
สินคาประเภทใกลเคียงกัน 

     

ดานการคา (Commerce Factor)      
1. มีระบบรถเข็น เพ่ือเลือกซื้อสินคา      
2. มีความสะดวกในการชําระเงิน      
3. ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคาทําไดงายและไม
ซับซอน 
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ตอนที่ 3 แรงจูงใจในการใชเวบ็ไซต www.NANANAKA.com ของผูตอบ
แบบสอบถาม 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย (/) ลงในชองวางที่ตรงกับสาเหตุที่ทานใช 
www.NANANAKA.com ทานมากที่สุด 

แรงจงูใจในการใช 
www.NANANAKA.com 

ระดับแรงจงูใจ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

แรงจูงใจดานเหตุผล      

1. เว็บไซต NANANAKA มีความนาเชื่อถือ      
2. เว็บไซต NANANAKA มีสินคาที่มีคุณภาพ 
และหลากหลายใหเลือกซื้อ 

     

3. เว็บไซต NANANAKA มีสินคาที่มีราคาถูก
กวาซื้อตามรานคาทั่วไป 

     

4. เว็บไซต NANANAKA เสนอสินคาที่ไมมีขาย
ทั่วไปตามทองตลาด (เปนสินคาจากตางประเทศ 
สินคาที่ไมมีการนําเขามาจําหนายในประเทศไทย) 

     

5. เว็บไซต NANANAKA มีรายการสงเสริม
การขายที่นาสนใจ 

     

แรงจูงใจดานอารมณ      

1. การซื้อสินคาจาก เว็บไซต NANANAKA ทํา
ใ ห เ พ่ื อ น ห รื อ บุ ค ค ล ใ ก ล ชิ ด  เ ว็ บ ไ ซ ต 
NANANAKA แนะนําใหซื้อ  

     

2. ชื่นชอบตราสินคา (Vitamin World) เพราะ
ไดรับความนิยม  

     

3. มีการแนะนําขอมูลสินคาและบริการที่ดี      
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ตอนที่ 4 พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต www.NANANAKA.com  
คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความของคําถามแตละขอ และใหทานทําเครื่องหมาย / ลงในวงเล็บ ( ) 
ที่ตรงกับขอเท็จจริงของทานมากที่สุด 

1. ภายใน 3 เดือนที่ผานมาทานซื้อสินคากับทางเวบ็ไซต NANANAKA กี่ครั้ง 
( ) 1.  1 ครั้ง  ( ) 2.  2 ครั้ง  ( ) 3. มากกวา 2 ครั้ง 
 

2. มูลคาการซื้อสินคากับทางเว็บไซต NANANAKA ในแตละครั้ง 
( ) 1. ต่ํากวา 1,000 บาท  ( ) 2. 1,001 – 2,000 บาท 
( ) 3. 2,001 – 3,000 บาท  ( ) 4. 3,001 บาทขึ้นไป 
 

3. ทานจะแนะนําใหบุคคลอื่นซ้ือสินคากับทางเวบ็ไซต NANANAKA หรือไม 
( ) 1. แนะนํา 
( ) 2. ไมแนะนํา เพราะเหตใุด……………………………………………. 

 
4. ทานจะกลับเขาไปซื้อสนิคาทางเวบ็ไซต NANANAKA อีกหรือไม 

( ) 1. ซื้อ 
( ) 2. ไมซื้อ เพราะเหตุใด……………………………………………. 

 
 
 
 
 
 
 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานที่สละเวลาอันมีคาใหความอนุเคราะหในการกรอก
แบบสอบถาม 
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