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 การวิจยัครัง้นี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษา  ปจัจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต  โดยศกึษาถงึลกัษณะประชากรศาสตร์  ความคาดหวงั
ต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ ทศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  และแรงจูงใจในการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูซ้ื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตเท่านัน้ 
จ านวนทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง  เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คอื แบบสอบถาม  สถติที่ใชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่  รอ้ยละ  ค่าเฉลีย่  ความเบีย่งเบนมาตรฐาน  การวเิคราะหค์่าท ีการวเิคราะห์
ค่าความแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะห์เชงิถดถอยแบบพหุคูณ และค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
เพยีรสนั ซึ่งท าการวเิคราะหข์อ้มูลทางสถติทิัง้หมดโดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รูป 
 ผลการวจิยัพบวา่ 

1. ผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต ่ากว่า
หรอืเท่ากบั 20ปี  ระดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ี อาชพีเป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา  รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืนต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท  และภูมลิ าเนาอยู่กรุงเทพมหานคร  

2. ผู้ใช้บริการอิน เทอร์ เน็ตมีความคาดหวังต่อองค์ประกอบของเว็บไซต ์ 
ประกอบดว้ย ดา้นชอ่งทางการสื่อสารโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นขอ้มูล  ด้าน
การคา้  ดา้นความ  ดา้นสงัคม  ดา้นรูปแบบการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

3. ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์ 
ประกอบด้วยด้านการช าระเงนิ  ด้านการน าเสนอ  ด้านการปฏิบตัติามสญัญา  ด้านจ านวนสนิค้า  
ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์  และดา้นการจดัวางต าแหน่งโดยรวมอยู่ในระดบัดี 

4. ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ประกอบดว้ย  ดา้นอารมณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด  และด้านเหตุผลโดยอยู่ใน
ระดบัมาก 

5. พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  พบว่า  ผูใ้ชบ้รกิารอินเทอร์เน็ตที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชอ้นิเทอรเ์น็ตจากคอมพวิเตอร/์โน้ตบุ๊ก  ซื้อสนิคา้จาก www.facebook.com  
สัง่ซื้อสนิค้าจากเวบ็ไซต์ในประเทศ  ใช้เวลาในการใช้อินเทอร์ เน็ตเฉลี่ย 4.75 ชัว่โมง/วนั  สัง่ซื้อ
สนิคา้โดยเฉลีย่ 2 ครัง้/3เดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้โดยเฉลีย่ประมาณ 2,275.36 บาท/ครัง้  สัง่
สินค้าประเภท เสื้อผ้า / กระเป๋า / รองเท้า  และวธิีช าระเงินค่าสินค้าโดยโอนเงินผ่านธนาคาร/ 
เอทเีอม็ 



 
 

6. แนวโน้มการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในอนาคต  พบว่า  ผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ตมแีนวโน้มการใชบ้รกิารผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคตและการแนะน าให้บุคคลที่
รูจ้กัซื้อสนิคา้ผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสอ์ยู่ในระดบัปานกลาง   
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

1. ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอายุแตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)  และดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 
เดอืน)แตกต่างกนั  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

2. ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชีพ  และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน  มี
พฤตกิรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) แตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

3. ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ด้านการช าระเงนิ  ด้านการ
ปฏบิตัติามสญัญา  และดา้นจ านวนสนิคา้  สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตด้านความถี่ในการใชอ้ินเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  ได้ร้อยละ 3.8  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 

4. แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ด้านเหตุผล  มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  และด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 เดอืน)  โดยมคีวามสมัพนัธ์ใน
ระดบัต ่าและเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

5. พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นความถีใ่น
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)  มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ด้านการซื้อ
สนิค้าผ่านพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ในอนาคต  โดยมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่าและเป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
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The research aims to study factors affecting using behavior for E-commerce of 

Internet users.  The study includes demographic data, expectation towards website 
components, attitude toward E-commerce components, and motive on E-commerce using.  
Sample size in this research is 400 buyers purchasing products through internet orders. 
Questionnaire is the tool for data collection.  Statistics for data analysis are percentage, 
mean, standard deviation, t-test, one way analysis of variance, multiple regression analysis, 
and Pearson product moment correlation coefficient.  Data is processed by using computer 
package program. 
  

Research results are as follows:  
1. Most internet users are female aged not over 20 years old, holding degree 

lower than Bachelor’s degree, student, earning average monthly income not over Baht 
15,000, and residing in Bangkok. 

2. Internet users have expectation toward website components expectations 
toward overall communication channel are at the highest levels, followed by on information, 
commerce, society, and overall platform aspect at the high levels 

3. Internet users have attitude toward E-commerce components such as 
payment, presenting, agreement compliance, product quantity, on-line customer services, 
and overall composition aspect at the good levels. 

4. Internet users have opinions towards motive on E-commerce using such 
as overall emotional and rational aspect at the highest and high levels, respectively. 

5. Using behaviors on E-commerce are as follows: most internet users 
access internet by using their computer/notebook; they order products from 
www.facebook.com; products are purchased through local website; average time period 
accessing to internet is 4.75 hours per day; average order is 2 times per quarter; average 
expenses are 2,275.36 Baht per order; type of product to order is garment/bag/shoes; and 
payment is made by money transfer through a bank /ATM. 



 
 

6. Future trend on using E-commerce is as follows: internet users trend to use 
E-commence in the future and to recommend acquaintance to order product via E-
commerce at the moderate levels. 

Results of hypotheses testing are as follows: 
1. Internet users with different age influence using behavior on E-commerce 

in category of internet accessing frequency (hour per day) and order quantity (order per 
quarter) differently with statistical significance of 0.01 levels. 

2. Internet users with different career and average monthly income influence 
using behavior on E-commerce in category of internet accessing frequency (hour per day) 
differently with statistical significance of 0.01 levels. 

3. Attitude toward E-commerce components in category of payment, 
agreement compliance, and product quantity are able to predict using behavior on E-
commerce of internet users in category of internet accessing frequency (hour per day) by 
3.8 percent with statistical significance of 0.05 and 0.01 levels, respectively. 

4. Motive on using E-commerce in rational aspect is low positively related to 
using behavior on E-commerce in category of internet accessing frequency (hour per day) 
and order quantity (order per quarter) with statistical significance of 0.01 level. 

5. Using behavior on E-commerce of internet users in category of internet 
accessing frequency (hour per day) is low positively related to future using trend on E-
commerce in product ordering via E-commerce with statistical significance of 0.01 level. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ประกาศคณูุปการ 

   
 ปรญิญานิพนธฉ์บบันี้ส าเรจ็ลุล่วงได้ด้วยด ีเนื่องจากความกรุณาและความช่วยเหลอืเป็น
อย่างยิง่จากรองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร์ ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรกึษาปรญิญานิพนธ์ฉบบันี้ ที่ได้
ใหค้ าปรกึษาและตรวจสอบแก้ไขขอ้บกพร่อง ตัง้แต่เริม่ด าเนินการจนกระทัง่ได้เป็นปรญิญานิพนธ์
ฉบบัสมบูรณ์ ผูว้จิยัจงึขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว ้ณ โอกาสนี้ 
 ผู้ว ิจ ัยขอขอบพระคุณคณะกรรมการควบคุมปริญญานิพนธ์อันประกอบไปด้วย รอง
ศาสตราจารย์สุพาดา สริกิุตตาดร.วรนิทรา ศริสิุทธกิุล ผูช้่วยศาสตราจารย์ ผศ.กาญณ์ระว ีอนันต
อคัรกุลอ.ดร.ธนภูมิ อติเวทิน และ รศ.ดร.พุทธกาล รชัธรที่ได้ให้ค าปรึกษาและตรวจสอบแก้ไข
ขอ้บกพร่องต่างๆ ของปรญิญานิพนธฉ์บบันี้ 
 ผู้ ว ิ จ ั ย ข อ ก ร า บ ข อ บพ ร ะ คุ ณ  น า ย เ ม ธิ ว ัฒ น์ ชัย ถิ ร ส กุ ล ผู้ ซึ่ ง เ ป็ น บิ ด า แ ล ะ                       
น.อ.หญงิ พฒัน์ชนนั เทยีมจรรยา ผูซ้ึ่งเป็นมารดา รวมถงึทุกๆคนในครอบรวัทีใ่หก้ารอบรม สัง่สอน 
และเป็นก าลงัใจ จนท าใหส้ามารถท าปรญิญานิพนธฉ์บบันี้ไดอ้ย่างส าเรจ็ลุล่วงดว้ยดี 

 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านในโครงการหลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ       
ทุกท่าน ที่ได้มอบความรู้และแนวคดิต่างๆ อนัท าให้ผูว้จิยัมคีวามเตบิโตทางความคดิ จนสามารถ
น ามาใชเ้ป็นแนวทางในการท าปรญิญานิพนธฉ์บบันี้ ไดอ้ย่างส าเรจ็ลุล่วงดว้ยดี 

 ผู้วจิยัขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านในโครงการหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑติทุกท่าน ที่ให้ค าแนะน าและให้ความช่วยเหลอืในการท าปรญิญานิพนธ์ฉบบันี้ ให้ส าเรจ็
ลุล่วงดว้ยด ี

 ผู้ว ิจ ัยขอกราบขอบพระคุณเจ้าหน้าที่โครงการ ภาคบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
ภมิูหลงั 
 ในปจัจุบนั เทคโนโลยเีปลี่ยนแปลงไปจากเดมิมาก คอมพวิเตอร์และอนิเทอร์เน็ตเริม่เขา้
มามบีทบาทในทางการด าเนินชวีติของคนปจัจุบนัมากขึน้ทัง้เรื่องของการค้นควา้ขอ้มูล การเรยีนรู ้
การท างาน การด าเนินธุรกจิ การตดิต่อสื่อสาร ความบนัเทงิ การท าธุรกรรมทางบญัช ีเทคโนโลยี
ทางดา้นอนิเทอร์เน็ตได้ถูกพฒันาและเตบิโตขึน้อย่างต่อเนื่อง ขอ้มูลข่าวสารและการตดิต่อสื่อสาร
ต่างๆทีเ่ดมิเคยใชเ้วลานานเริม่เปลี่ยนไป อนิเทอร์เน็ตช่วยลดเวลาในการสื่อสารให้เหลอืเพยีงไม่กี่
นาท ีและสามารถกระจายข่าวสารให้รบัรู้ขอ้มูลเดยีวกนัพร้อมกนัได้ทัว่โลก อนิเทอร์เน็ตก่อให้เกดิ
การกระจายขอ้มูลและเขา้ถงึผูบ้รโิภคได้เรว็ขึน้จงึท าให้การท าธุรกจิบนอนิเทอร์เน็ตเริม่เตบิโตขึ้น
อย่างรวดเรว็ ทัง้ธุรกจิขนาดเลก็และธุรกจิขนาดใหญ่เริม่เหน็ความส าคญัของการใชส้ื่อออนไลน์ใน
การสื่อสารกบัผูบ้รโิภค จงึท าใหม้ผีูเ้ขา้ใชอ้นิเทอรเ์น็ตมจี านวนเพิม่มาขึน้ในตลอดหลายปีทีผ่า่นมา 
 

 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงจ านวนประชากรบนอนิเทอรเ์น็ตของประเทศไทยในปี 2011 

       ทีม่า: Internetworldstats.(2555). Asia Internet Use Population Data and Facebook 
Statistics.(ออนไลน์). 
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 จากภาพประกอบ 1 เหน็ไดว้า่พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-Commerce) เป็นแนวทางในการ
ท าธุรกจิรูปแบบใหม่ เนื่องจากจ านวนผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตในประเทศไทยมจี านวนเพิม่มากขึน้
อย่างรวดเร็วจากในปี ค.ศ. 2000 มีจ านวนผู้ใช้ 2,300,000 คน จนถึงในปี ค.ศ2011 มีจ านวน
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตในประเทศไทยเป็นจ านวนถงึ 18,310,000 คน หรอืคดิเป็นสดัส่วนเพิม่ขึ้น 
12.56 % ในระยะเวลา 10 ปีเทคโนโลยสีารสนเทศทางอนิเทอรเ์น็ต ก่อให้เกดิความสะดวกสบายใน
ดา้นการซื้อสนิคา้ จงึท าให้ผูว้จิยัสนใจศกึษาพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิาร
อินเทอร์เน็ต จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
ทศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์แรงจูงใจในการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตเพื่อน าไปปรบักลยุทธต์่างๆ ของ
ผูท้ าธุรกจิผา่นชอ่งทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์และการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ผา่นทาง
ชอ่งทางพาณชิอเิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคตต่อไป 
  
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดม้คีวามมุ่งหมายในการวจิยัดงันี้ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต 
จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน และภูมลิ าเนา 
 2. เพื่อศกึษาความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตท์ีส่ามารถท านายพฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 3. เพื่อศกึษาทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ทีส่ามารถท านายพฤตกิรรม
การใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 4. เพื่อศกึษาแรงจูงใจที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 5. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ช้บริการอนิเทอร์เน็ตที่มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
 
ความส าคญัของการวิจยั 
 การศึกษาวิจยัปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต มคีวามส าคญัในการศกึษาดงันี้ 
 1. เพื่อใช้ในการปรบัปรุงกลยุทธ์ด าเนินธุรกิจผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ให้
สามารถวางแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 2. เพื่อเป็นขอ้มูลในการตดัสนิใจในการซื้อสนิคา้ผา่นพาณชิอเิลก็ทรอนิกสข์องผูบ้รโิภค 
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 3. เพื่อประโยชน์ต่อนกัวจิยัท่านต่อไปได้น าขอ้มูลไปใชใ้นการอ้างองิหรอืเพื่อการศกึษา
ขยายองคค์วามรูแ้ละเป็นแนวทางในการศกึษาขอ้มูลในอนาคต 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 เน้ือหาของการวิจยั  
  การวจิยัเรื่องนี้มุ่งศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ ทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ แรงจูงใจในการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  การก าหนดประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูซ้ื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตเท่านัน้ 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวจิัย ได้แก่ ผู้ซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตเท่านัน้ ผู้ว ิจยัจึง
ค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบใชสู้ตรไม่ทราบจ านวนประชากร ดงันัน้จงึค านวณหากลุ่มตวัอย่าง
โดยการสุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณ (กลัยา วานิชย์บญัชา , การวเิคราะห์สถติ:ิ สถติสิาหรบัการ
บรหิารและการวจิยั พิมพ์ครัง้ที่ 6:26) โดยให้ค่าผดิพลาดไม่เกนิ 5 % ด้วยความเชื่อมัน่ 95% ได้
ขนาดตวัอย่าง จ านวน 385 ตวัอย่าง และไดเ้พิม่ขนาดตวัอย่างเป็นทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง 
 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
  กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั ได้แก่ ผูซ้ื้อสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ตเท่านัน้ จ านวน 400 
คน โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างดงันี้ 
  ข ัน้ตอนที ่1 ใชก้ารเลอืกตวัอย่างแบบโควตา (QuotaSampling) ) ค านวณจากขนาด
ของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมดจ านวน 400 แบ่งตวัอย่างออกเป็น 7 ภาค มขีนาดตวัอย่างในแต่ละภาค
ประมาณ 57-58 คน 
  ข ัน้ตอนที่ 2 ใช้การเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposivesampling) ในเวบ็ไซต ์
GoogleDocsและ Facebookเพื่อเจาะจงกลุ่มผู้ซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต ในระบบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ 
  ข ัน้ตอนที ่3 การสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (ConvenienceSampling) โดยการสอบถาม
กบัผู้ซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต ในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ซึ่งผู้วจิยัได้จดัท าแบบสอบถาม
ออนไลน์ผา่นทางเวบ็ไซต ์เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตคลกิเขา้ไปตอบแบบสอบถาม 
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 ตวัแปรท่ีศึกษา 
  1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
   1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
    1.1.1 เพศ 
     1.1.1.1 ชาย 
     1.1.1.2 หญงิ 
    1.1.2 อายุ 
     1.1.2.1 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20 ปี 
     1.1.2.2 21-30 ปี 
     1.1.2.3 31-40 ปี 
     1.1.2.4 มากกวา่ 41 ปี 
    1.1.3 ระดบัการศกึษา 
     1.1.3.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
     1.1.3.2 ปรญิญาตร ี
     1.1.3.3 สูงกวา่ปรญิญาตร ี
    1.1.4  อาชพี 
     1.1.4.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
     1.1.4.2 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
     1.1.4.3 รบัจา้ง/พนกังานเอกชน 
     1.1.4.4 ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
     1.1.4.5 อื่นๆ โปรดระบุ ……………………. 
    1.1.5  รายได ้
     1.1.5.1 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
     1.1.5.2 15,001-30,000 บาท 
     1.1.5.3 30,001-45,000บาท 
     1.1.5.4 45,001 บาทขึน้ไป  
    1.1.6 ภูมลิ าเนา 
     1.1.6.1 กรุงเทพมหานคร   
     1.1.6.2 ภาคกลาง 
     1.1.6.3 ภาคเหนือ 
     1.1.6.4 ภาคตะวนัออก 
     1.1.6.5 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ     
     1.1.6.6 ภาคตะวนัตก 
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     1.1.6.7 ภาคใต ้  
   1.2 ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ 
    1.2.1 ขอ้มูล (Content) 
    1.2.2 ความสะดวกสบาย (Convenience) 
    1.2.3 สงัคม (Community) 
    1.2.4 รูปแบบการใหบ้รกิาร (Customization)  
    1.2.5 ชอ่งการสื่อสาร (Communication)   
    1.2.6 การคา้ (Commerce) 
   1.3 ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
    1.3.1 การจดัวางต าแหน่ง 
    1.3.2 จ านวนสนิคา้  
    1.3.3 การน าเสนอ 
    1.3.4 การบรกิารลูกคา้ออนไลน์  
    1.3.5 การช าระเงนิ  
    1.3.6 การปฏบิตัติามสญัญา 
   1.4  แรงจูงใจในการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
    1.4.1 ดา้นเหตุผล 
    1.4.2 ดา้นอารมณ์ 
 
  2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 
   2.1 พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
    2.1.1 ลกัษณะการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
    2.1.2 ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
    2.1.3 ประสบการณ์ในการใชซ้ื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซต์ 
    2.1.4 ลกัษณะสนิคา้ทีซ่ื้อผา่นเวบ็ไซต์ 
    2.1.5 มูลค่าการซื้อสนิคา้บนเวบ็ไซตใ์นแต่ละครัง้ 
   2.2 แนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
  
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
  1. ผูซ้ื้อสินค้าผ่านอินเทอรเ์น็ต หมายถงึ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มสีญัชาตไิทย
เคยใชซ้ื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซต ์ในระบบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
  2. พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์หมายถงึ การซื้อสนิคา้ผา่นทางเวบ็ไซต์ 
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  3. ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง ปจัจัย

ทางด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ความคาดหวังต่อองค์ประกอบของเว็บไซต์ ทัศนคติต่อ

องคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ และแรงจูงใจในการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 

  4. ลกัษณะประชากรศาสตร์ หมายถงึ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และภูมลิ าเนา ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
  5. ความคาดหวงัต่อองค์กระกอบของเว็บไซต์ หมายถึง ความคาดหวงัของ

ผูใ้ชง้านต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์6ดา้นไดแ้ก่ 

   5.1 ข้อมูล (Content) หมายถึง ข้อมูลที่ถูกป้อนลงในเว็บไซต์มีการอัพเดท

(Update)ขอ้มูลอยู่เสมอมขีอ้มูลทีถู่กตอ้งแม่นย า และสามารถอา้งองิถงึแหล่งทีม่าได้ 

   5.2 ความสะดวกสบาย (Convenience)หมายถึง โครงสร้างของเว็บไซต์

สามารถใชง้านไดส้ะดวกและเขา้ถงึขอ้มูลในเมนูต่างๆไดง้่าย ถูกตอ้งและครบถว้น 

   5.3 สงัคม (Community) หมายถงึ ระบบการสื่อสารที่ผูใ้ชก้บัผูใ้ชส้ามารถตดิต่อ

แลกเปลีย่นความคดิกนัได ้

   5.4 รูปแบบการให้บริการ (Customization) หมายถงึ การปรบัแต่งของขอ้มูล

เพื่อการใหบ้รกิารของเวบ็ไซตม์คีวามน่าสนใจยิง่ข ึน้ 

   5.5 ช่องการส่ือสาร (Communication) หมายถงึมชี่องทางการตดิต่อแบบสอง

ทางคอื ระหวา่งผูใ้ชต้ดิต่อกบัเวบ็ไซต ์และเวบ็ไซตต์ดิต่อกบัผูใ้ช ้

   5.6 การค้า (Commerce) หมายถึง มรีะบบสัง่ซื้อสนิค้าระบบจดัเก็บสินค้าและ

ระบบขอ้มูลของลูกคา้ 

  6. ทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หมายถึง ทัศนคติของ
ผูบ้รโิภคทีม่ตี่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์6 องคป์ระกอบไดแ้ก่ 

  6.1 การจดัวางต าแหน่ง หมายถึง การจัดวางต าแหน่งลิงค์มายังเว็บไซต์ที่
ผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถงึเวบ็ไซตข์องผูข้ายสนิคา้ไดจ้ากทีใ่ด 

  6.2 จ านวนของสินค้า หมายถงึ จ านวนสนิคา้ทีม่อียู่ในเวบ็ไซต์ 
  6.3 การน าเสนอ หมายถงึ รูปแบบหน้าเวบ็ไซต์ที่มผีงัร้านค้าเชื่อมโยงไปยงัจุด

ต่างๆในเวบ็ไซต ์
  6.4 การบริการลูกค้าออนไลน์ หมายถึง การตดิต่อสื่อสารกบัลูกค้าผ่านทาง

เวบ็ไซตอ์ย่างต่อเนื่องโดยมกีารจดัโปรโมชัน่ต่างๆ เป็นตน้ 
  6.5 การช าระเงิน หมายถงึ ระบบการช าระเงนิ และระบบป้องกนัภยัเพื่อให้ลูกค้า

สามารถเชือ่ถอืเวบ็ไซต์ ไดแ้ก่ การเขา้รหสัก่อนช าระเงนิ เป็นตน้ 
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   6.6 การปฏิบติัตามสญัญา หมายถงึ ข ัน้ตอนสุดท้ายของการส่งสนิค้าให้ถงึมอืผู้ 
บรโิภคหรอืผูใ้ชบ้รกิาร 

 7. แรงจงูใจในการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์หมายถงึ แรงจูงใจของผูใ้ชท้ี่ท าให้ผู ้
ใชเ้ลอืกใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ในงานวจิยันี้ศกึษา 2 ลกัษณะ คอื แรงจูงใจด้านเหตุผล และ
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 

  7.1 แรงจงูใจด้านเหตุผล (Rational Motives) หมายถงึ สิง่กระตุ้นโดยถอืเกณฑ์
ใชห้ลกัเหตุผล 

  7.2 แรงจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional motives) หมายถงึ สิ่งกระตุ้นโดยถือ
เกณฑก์ารใชค้วามรูส้กึส่วนตวั 

 8. พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ หมายถงึลกัษณะการใชอ้นิเทอร์เน็ต
ความถีใ่นการใชอ้นิเทอร์เน็ตประสบการณ์ในการใชซ้ื้อสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ ลกัษณะสนิค้าที่ซื้อผ่าน
เวบ็ไซตแ์ละมูลค่าการซื้อสนิคา้บนเวบ็ไซตใ์นแต่ละครัง้ 

 9. แนวโน้มการใช้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถงึ แนวโน้มพฤติกรรมการใช้
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ในด้านความน่าจะเป็นที่จะใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสต์่อความน่าจะเป็นทีจ่ะแนะน าใหผู้อ้ ื่นมาซื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซต์ 
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กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 ในการศกึษาค้นคว้า เรื่อง “ปจัจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต” มกีรอบแนวความคดิในการท างานวจิยัดงันี้  

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2แสดงกอบแนวคดิในการวจิยั 

ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์

ของผู้ใช้บริการอินเทอรเ์น็ต 

แนวโน้มการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกสใ์น
อนาคต 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชพี 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
6. ภูมลิ าเนา 

ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของ
เวบ็ไซต ์

1. ขอ้มลู (Content) 

2. ความสะดวกสบาย (Convenience) 

3. สงัคม (Community) 

4. รปูแบบการใหบ้รกิาร (Customization) 

5. ช่องการสื่อสาร (Communication) 

6. การคา้ (Commerce) 
ทศันคติต่อองคป์ระกอบ 
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์

1. การจดัวางต าแหน่ง  
2. ขนาดของสนิคา้  
3. การน าเสนอ 
4. บรกิารลกูคา้ออนไลน์  
5. การช าระเงนิ  
6. การปฏบิตัติามสญัญา 

แรงจงูใจในการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
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สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศอายุระดบัการศกึษา

อาชพีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 

 2. ความคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์สามารถท านาย

พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

 3. ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้

พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

 4. แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้

พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

 5. พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมคีวามสมัพนัธ์กบั

แนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์

 

 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
  ในการวจิัยครัง้นี้  ผู้ว ิจยัได้ศกึษาเอกสาร แนวคิดทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวข้อง 
เพื่อใหก้ารศกึษาดําเนินไปตามลําดบัข ัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 
 1. แนวคดิเกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิเกีย่วกบัความคาดหวงั 
 3. แนวคดิเกีย่วกบัองคป์ระกอบเวบ็ไซต์ 
 4. แนวคดิเกีย่วกบัองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 5. แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 6. แนวคดิเกีย่วกบัทศันคต ิ
 7. แนวคดิเกีย่วกบัแรงจูงใจ 
 8. แนวคดิเกีย่วกบัแนวโน้มในการใชบ้รกิาร 
 9. จํานวนสถติผิูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตทัว่โลก 
 10. เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวความคิดลกัษณะประชากรศาสตร ์
  ประชากรศาสตร์ หรอื Demegraphyมรีากศพัท์มาจากภาษากรกีDeme = people คือ
ประชาชนหรอืประชากร Graphy = writing up, description หรอื study คอื การศกึษาหรอืศาสตร์ 
 1. ประชากรศาสตร(์Demographic) เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยคํานึงถงึขอ้มูลประชากร
ด้านต่างๆ ได้แก่ผลติภณัฑ์ที่แตกต่างกนั  โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วงวยัต่างๆ (ปณิศา มีจนิดา.
2553: 54-55)ไดแ้ก่  
  1.1 อายุ(Age) ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รสนิยม และพฤตกิรรม
การใชผ้ลติภณัฑ์ที่แตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วยวยัต่างๆ ได้แก่ อายุตํ่ากว่า 6 ปี อายุ
ระหว่าง 6-11 ปี, อายุระหว่าง 12-19 ปี, อายุระหว่าง 20-34 ปี, อายุระหว่าง 50-64 ปีขึ้นไป หรือ
อาจแบ่งเป็นวยัทารก วยัเดก็ หรอืวยัรุ่น วยัทํางาน และวยัชรากไ็ด ้สนิคา้ทีต่อบสนองความต้องการ
ในแต่ละชว่งวยักจ็ะแตกต่างกนั เชน่เครื่องแต่งกาย แชมพู ยาสฟีนั 
  1.2 เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญงิจะมพีฤตกิรรมและทศันคตทิีแ่ตกต่างกนั นกัการ
ตลาดจึงนําลกัษณะที่แตกต่างกนัมาประยุกต์ใช้กบัผลิตภัณฑ์บางประเภท เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการทีห่ลากหลายของผูบ้รโิภคทีเ่พศแตกต่างกนั เชน่ ครมีบํารุงผวิ น้ําหอมดบักลิน่กาย กระเป๋า 
เสือ้ผา้ 
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  1.3 การศกึษา (Education) การศกึษาของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อรสนิยม ความชอบ 
และพฤตกิรรมการซื้อ โดยผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสูงมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพดกีว่า
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่า 
  1.4 อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีจะต้องการผลติภณัฑ์และการบรกิารที่
แตกต่างกนั เช่น นักธุรกจิ ต้องการสนิค้าที่หรูหรา เพื่อเสรมิภาพลกัษณ์ เช่น นาฬกิา Rolex แต่
สําหรบักรรมกรจะตอ้งการเพยีงแค่นาฬกิาทีส่ามารถบอกเวลาไดเ้ท่านัน้ 
  1.5 รายได ้(Income) รายไดเ้ป็นปจัจยักําหนดอํานาจการซื้อ ผูบ้รโิภคที่มรีายได้สูงมี
อํานาจการซื้อสูงมกัจะเลือกใชผ้ลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียง ในขณะที่ผูบ้ริโภคที่มีรายได้ตํ่าจะเลือกใช้
ผลติภณัฑท์ีคุ่ม้ค่า 
  1.6 ขนาดของครอบครวั (Family size) มคีวามสําคญักบัการบรโิภคอย่างยิง่  แต่ละ
ครอบครวัจะมจีํานวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนแตกต่างกนั เช่น อาจมสีมาชกิ 1-2 คน,3-4
คน หรืออาจมี 5 คนขึ้นไปซึ่งขนาดของครอบครัวก็จะเกี่ยวข้องกบัการบริโภคผลิตภัณฑ์ เช่น 
ครอบครวัจะนิยมใชร้ถขนาดใหญ่สําหรบัครอบครวัหรอืรูปแบบของทีอ่ยู่อาศยัทีม่ขีนาดใหญ่ 
  1.7 สถานภาพสมรส  (Marital status) เช่น โสด แต่งงาน หย่า หรอือาศยัอยู่ร่วมกนั
โดยไม่แต่งงานมผีลต่อพฤตกิรรมการท่องเทีย่วและการใชเ้วลาวา่ง 
 2. เขตภูมศิาสตร์ (Geographic) บุคคลที่อาศยัอยู่ในเขตภูมิศาสตร์เดียวกนัจะมีความ
ตอ้งการทีค่ลา้ยคลงึกนั เชน่ ชดุวา่ยน้ําจะขายดใีนพืน้ทีท่ี่อยู่ตดิกบัทะเลมากกว่าพื้นที่ที่อยู่บนภูเขา 
การแบ่งส่วนตลาดโดยใชเ้กณฑด์า้นภูมศิาสตร ์ประกอบดว้ย 
  2.1 ขอบเขต (Region) จะแบ่งออกเป็น ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต้ ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคตะวนัออก และ ภาคตะวนัตก 
  2.2 ขนาดของจงัหวดั (City size) ได้แก่จํานวนประชากร 100,000-249,999 คน, 
250,000-499,999 คน, 500,000-999,999 คน, 1,000,000-3,999,999 คน, 4,000,000 คนขึน้ไป 
  2.3 สภาพอากาศ (Climate) ไดแ้ก่ อากาศรอ้น อากาศหนาว ฝนตก 
  2.4 ความหนาแน่น (Density of area) ได้แก่ ความหนาแน่นของประชากรในเมอืง, 
ชนบท, ชานเมอืง 
  2.5 ขนาดของประเทศ (Country size) ไดแ้ก่ประเทศเลก็ ประเทศใหญ่ 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539:41-42) กล่าววา่ ลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบ 
ดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่านี้เป็นเกณฑ์ที่นิยม
ใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่สําคญัและสถิติที่วดัได้ของ
ประชากรที่ช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะด้านจติวทิยาและสงัคม วฒันธรรมช่วย
อธบิายถงึความคดิและความรู้สกึของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์จะสามารถ
เขา้ถงึและมปีระสทิธิผ์ลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวั
แปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ําคญัมดีงันี้ 
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  1. อายุ (Age) เนื่องจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภค
ที่มีอายุแตกต่าง  นักการตลาดจงึใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้านประชากรศกึษาศาสตร์ที่
แตกต่างของส่วนตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนตลาด ส่วนเลก็ (Niche Market) 
โดยมุ่งความสําคญัทีต่ลาดอายุส่วนนัน้  
  2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่สําคญัเช่นกนันักการตลาดควรต้อง
ศกึษาตวัแปรตวันี้อย่างรอบครอบ เพราะในปจัจุบนันี้ตวัแปรทางด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงใน
พฤตกิรรมดา้นการบรโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรทีํางานมมีากขึน้ 
  3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดีตจนถึงปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็น
เป้าหมายทีส่ําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมคีวามสําคญัยิง่ขึน้ ใน
ส่วนทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนที่ใช้
สนิค้าใดสินค้าหนึ่งและยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะด้านประชากร ด้านสื่อที่จะเกี่ยวขอ้งกบัผู้
ตดัสนิใจในครวัเรอืนเพื่อชว่ยในการพฒันากลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสม 
  4. รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพ (Income, Education, Occupation, Status)
เป็นตวัแปรที่สําคญัในการกําหนดส่วนของการตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคที่
รํ่ารวย แต่อย่างไรกต็ามครอบครวัที่มีรายได้ปานกลางและมรีายได้ตํ่าจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ 
ปญัหาสําคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คอื รายได้จะเป็นตวัชี้การมี
หรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัในการเลอืกซื้อสนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเกณฑ์
รูปแบบการดําเนินชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แม้ว่ารายได้จะเป็นตวัแปรที่ใชบ้่อย
มากนกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑร์ายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์อย่างอื่น เพื่อให้
การกําหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนขึน้ กลุ่มรายได้สูงที่มีอายุต่างๆ ถือว่าใชเ้กณฑ์รายได้ร่วมกบั
เกณฑ์อายุ เป็นเกณฑ์ที่นิยมใชม้ากขึ้น  เกณฑ์รายได้อาจจะเกี่ยวข้องกบัเกณฑ์อายุ และอาชพี
ร่วมกนั เชน่ กลุ่มผูบ้รหิารธุรกจิทีม่ ัง่ค ัง่รุ่นเยาว ์(Yuppies) ถอืวา่เป็นกลุ่มทีท่อีทิธพิลสูง 
 โดยสรปุ 
 จากแนวคดิดา้นประชากรศาสตร ์สรุปไดว้า่ในดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ระหว่างบุคคล
ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์แตกต่างกนัไปเพื่อกําหนดเป็นกรอบ
แนวคดิและนํามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการสร้างแบบสอบถาม แนวคดิเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
ขา้งต้นได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนและภูมลิําเนาทําให้ผู้วจิยันํา
ลกัษณะประชากรศาสตรม์าเป็นตวัแปรอสิระเพื่อใชใ้นการศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต” 
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2. แนวความคิดเก่ียวกบัความคาดหวงั 
 ความคาดหวงั (Expectancy) ไดม้ผีูใ้หค้วามหมายของความคาดหวงัไวห้ลายความหมาย
ดงันี้ 
 พจนานุกรมออ็กซ์ฟอร์ด (Oxford Advanced Leamer's Dictionary: 2000) ได้ให้ความ 
หมายของความคาดหวงัเป็นความเชือ่ เป็นความรูส้กึนึกคดิของบุคคลที่คาดการณ์ล่วงหน้า ต่อบาง
สิง่บางอย่างวา่ควรจะเป็น หรอืควรจะเกดิขึน้ 
 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช (2540: 18) ไดก้ล่าวถงึความคาดหวงัของผูร้บับรกิารวา่  
เมื่อผูร้บับรกิารมาตดิต่อกบัองคก์รหรอืธุรกจิบรกิารใดๆ กม็กัจะคาดหวงัวา่จะไดร้บัการบรกิารอย่าง
ไดอ้ย่างหนึ่ง ซึ่งผูใ้หบ้รกิารจําเป็นที่จะต้องรบัรู้และเรยีนรู้เกี่ยวกบัความคาดหวงัพื้น ฐาน และรู้จกั
สํารวจความคาดหวงัเฉพาะของผูร้บับรกิาร เพื่อสนองบรกิารที่ตรงกบั ความคาดหวงั ซึ่งจะทําให้
ผูร้บับรกิารเกดิความพงึพอใจ หรอือาจเกดิความประทบัใจขึน้ไดห้ากการบรกิารนัน้เกนิความ 
 ชษิณุกร พรภาณุวชิญ์ (2540: 6) อธบิายวา่ ความคาดหวงัหมายถงึ ความรูส้กึความ 
คดิเหน็การรบัรู้ การตคีวาม หรอืการคาดการณ์ต่อเหตุการณ์ต่างๆที่ยงัไม่เกดิขึน้ของบุคคลอื่น ที่
คาดหวงัในบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัตนโดยคาดหวงัหรอืต้องการให้บุคคลนัน้ประพฤตปิฏบิตัใินสิง่ที่ตน
ตอ้งการหรอืคาดหวงัเอาไว ้

  วรมู(Vroom. 1964: 91-103) ทฤษฎแีห่งความคาดหวงั (Expectancy Theory) บางทเีรยีกวา่ 
ทฤษฎ ีV. I. E. เนื่องจากมอีงคป์ระกอบของทฤษฎทีีส่ําคญั คอื 
   V มาจากคําวา่ Valence ซึ่ง หมายถงึ ความพงึพอใจ 
   I มาจากคําวา่ Instrumentality ซึ่งหมายถงึ สื่อเครื่องมอื วถิทีางทีจ่ะนําไปสู่ความพงึพอใจ 
  E มาจากคําวา่ Expectancy หมายถงึ ความคาดหวงัภายในตวับุคคลนัน้ ๆ บุคคล มคีวาม
ตอ้งการและมคีวามคาดหวงัในหลายสิง่หลายอย่าง  ดงันัน้จงึต้องพยายามกระทําการด้วยวธิใีดวธิหีนึ่ง  
เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรอืสิง่ทีค่าดหวงัเอาไว ้ ซึ่งเมื่อได้รบัการตอบสนองแล้วตามที่ตัง้ความหวงั 
หรอืคาดหวงัเอาไวน้ัน้ บุคคลกจ็ะไดร้บัความพงึพอใจ และขณะเดยีวกนักจ็ะคาดหวงัในสิง่ที่สูงขึน้ไปอกี
เรื่อยๆแนวความคดินี้ Vroom เป็นผูเ้สนอ โดยมคีวามเหน็ว่าบุคคลจะพจิารณาทางเลอืก ต่าง ๆ ที่มอียู่  
โดยจะเลอืกทางเลอืกทีเ่ชือ่วา่จะนําไปสู่ผลตอบแทน หรอืรางวลัทีเ่ขาตอ้งการมากทีสุ่ด ทฤษฎนีี้ทํานายว่า 
บุคคลแต่ละคนจะเลอืกทางเลอืกที่มผีลตอบแทนสูงที่สุด ทฤษฎีการคาดหวงัของ Vroom มขีอ้สงัเกตคอื 
บุคคลใดจะไดร้บัการจูงใจที่จะใชค้วามพยายามในการปฏบิตังิานอย่างมปีระสทิธภิาพ หรอืให้สําเรจ็ต่อ
เป้าหมาย กต็่อเมื่อ เชื่อในความสามารถของตนเองว่า ความพยายามในการปฏบิตังิานจะมผีลในทางด ี
และ ผลการปฏบิตังิานจะชว่ยใหไ้ดผ้ลตอบแทนตามทีต่อ้งการหรอืพงึปรารถนา  หรอือาจ  สรุปได้ว่าการ
ทีจ่ะโน้มน้าวจติใจใหค้นทํางานขึน้อยู่กบัความคาดหวงั (expectancy) ที ่คนเชือ่วา่ ความพยายามของคน
จะสมัฤทธผิลออกมาเป็นระดบัผลงาน ดงันัน้บุคคลจะทํางานใหส้าํเรจ็หรอืไมป่ระการใด  ย่อมขึน้อยู่กบัจติ
ภาพ  และความเชือ่ของเขาวา่เขาตอ้งการหรอืไมต่อ้งการอะไร และจะใชก้ลยุทธอ์ะไรในอนัทีจ่ะดําเนินการ
ใหบ้รรลุเป้าหมายตามทีเ่ขาเลอืกทางเดนิเอาไว ้
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  ปจัจยัหลกัทฤษฎคีวามคาดหวงัของ Vroom ม ี4 ประการ คอื 
  1. ความคาดหมาย หรอืความคาดหวงั คอื ความเชื่อเกี่ยวกบัความน่าจะเป็นพฤตกิรรม
อย่างใดอย่างหนึ่งจะก่อให้เกดิผลลพัธ์อย่างใดอย่างหนึ่ง  โดยเฉพาะความมากน้อยของความเชื่อจะอยู่
ในช่วงระหว่าง 0 (ไม่มคีวามสมัพนัธ์ระหว่างการกระทํา และ ผลลพัธ์อย่างใดอย่างหนึ่งเลย) และ 1 (มี
ความแน่ใจวา่การกระทําอย่างใดอย่างหนึ่ง จะก่อใหเ้กดิผลลพัธอ์ย่างใดอย่างหนึ่งโดยเฉพาะ) 
  2. ความพอใจ คอื ความรุนแรงของความต้องการของพนักงานสําหรบัผลลพัธ์ อย่างใด
อย่างหนึ่งความพอใจอาจจะเป็นบวกหรอืลบไดภ้ายในสถานการณ์ของการทํางานเราอาจจะคาดหมายได้
ว่าผลลพัธ์ เช่น ผลตอบแทน การเลื่อนตําแหน่ง และการยกย่อง โดยผูบ้งัคบับญัชาจะให้ความพอใจใน
ทางบวกผลลพัธ ์เชน่ ความขดัแยง้กบัเพื่อนร่วมงาน  หรอืการตําหนิจากผูบ้งัคบับญัชาจะให้ความพอใจ
ในทางลบ  ในทางทฤษฎแีลว้ผลลพัธอ์ย่างใดอย่างหนึ่งจะตอ้งให้ความพอใจ เพราะ ว่าผลลพัธ์ดงักล่าวนี้
จะเกีย่วพนักบัความตอ้งการของบุคคล 
  3. ผลลพัธ ์คอื ผลที่ตดิตามมาของพฤตกิรรมอย่างใดอย่างหนึ่งและอาจจะแยกประเภท
เป็นผลลพัธร์ะดบัทีห่นึ่ง  และผลลพัธ์ระดบัที่สองผลลพัธ์ระดบัที่หนึ่งจะหมายถงึผลการปฏบิตังิานที่สบื
เนื่องมาจากการใชก้ําลงัความพยายามของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง เช่น ผลตอบแทนเพิม่ขึน้ หรอืการเลื่อน
ตําแหน่ง เป็นตน้ 
  4. สื่อกลาง หมายถึง ความสมัพนัธ์ระหว่างผลลพัธ์ระดบัที่หนึ่ง และระดบัที่สองตาม
ทศันะของ Vroom นัน้ สื่อกลางหรอืความคาดหมายแบบที่สองจะอยู่ภายในช่วง +1.0+ ถ้าหากว่าไม่มี
ความสมัพนัธใ์ด ๆ ระหวา่งผลลพัธร์ะดบัทีห่นึ่ง และผลลพัธร์ะดบัที่สองแลว้ สื่อกลางจะมคี่าเท่ากบั 0 
โดยสรปุ 
 จากแนวความคดิเกีย่วกบัความคาดหวงัเพื่อกําหนดเป็นกรอบแนวคดิและนํามาใชเ้ป็นขอ้มูลใน
การสรา้งแบบสอบถาม  ความคาดหวงั เป็นเครื่องมอืในการวดั ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์
เพื่อใช้ในการศึกษาเรื่อง “ปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต” 
 
3. แนวคิดเก่ียวกบัองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์
 ภาวธุพงษ์วทิยภานุ(2551: ออนไลน์) ได้กล่าวถงึความสําเรจ็ของเวบ็ไซต์จะเกดิได้ต้องอาศยั
องคป์ระกอบ 6 ส่วน ซึ่งจะประกอบไปดว้ย C 6 ตวั (Content Convenience Community 
Customization Communication Commerce) 
  1. ขอ้มูล (Content) ซึ่ง ”ขอ้มูล” ถอืเป็นส่วนสําคญัและเป็นหวัใจหลกัอนัดบัหนึ่งของการที่จะ
ทําใหเ้วบ็ไซตน่์าสนใจ โดยรูปแบบของขอ้มูล (Content) ที่มใีห้บรกิารในเวบ็ไซต์นัน้มหีลายรูปแบบเช่น 
ขอ้มูลในรูปแบบตวัหนังสอื, รูปภาพ, เสยีงเพลง, หนัง VDO, ภาพเคลื่อนไหว (Flash Animation)และ
แอปพลิเคชัน่ เป็นต้น ซึ่งรูปแบบของข้อมูลแต่ละแบบก็ขึ้นอยู่กบัรูปแบบและประเภทของเวบ็ไซต์ที่
ให้บรกิาร เช่น เวบ็ไซต์ www.mcot.or.th เป็น เวบ็ไซต์ที่ให้บรกิารข่าว ทัง้ในรูปแบบตวัหนังสอื (Text) ,



15 
 

ฟงัขา่ววทิยุทางอนิเทอรเ์นต็ (เสยีง) หรอื ดูภาพขา่วเคลื่อนไหวไดท้นัท ี(VDO) ซึ่งเป็นการผสมผสานของ
การให้บรกิารที่หลากหลายรูปแบบของข้อมูลสําหรบัการทําเวบ็ไซต์ขอ้มูลที่ดีให้น่าเขา้ไปอ่านและใช้
บรกิารควรประกอบไปดว้ย 
   1.1 ขอ้มูลใหม่สดเสมอควรหมัน่อพัเดทขอ้มูลในเวบ็ไซต์อยู่เสมอ เวบ็ที่ไม่มกีารอพัเดท
ขอ้มูลจะทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารไม่อยากเขา้เยีย่มชมหรอืใชบ้รกิารเวบ็ไซตน์ัน้ และควรจะหลกีเลีย่งการ ใส่วนัที่
ทีอ่พัเดทล่าสุดเอาไวใ้นหน้าเวบ็ หากไม่มัน่ใจวา่จะทําการอพัเดทขอ้มูลเป็นประจํา 
   1.2  ข้อมูลมีความถูกต้อง  ข้อมูล ในเวบ็ไซต์ควรจะมีข้อมูลที่ครบถ้วน ถูกต้องและ
สอดคล้องกนัโดยเฉพาะอย่างยิ่ง เวบ็ไซต์บางประเภทที่ต้องการความแม่นยําและถูกต้องของขอ้มูลสูง 
เชน่ เวบ็ไซตข์า่ว, เวบ็ไซตข์อ้มูลหุน้ เป็นตน้ ซึ่งบางครัง้ขอ้มูลบางประเภทอาจจะต้องมกีารแจ้งช่วงเวลา
ทีไ่ดข้อ้มูลมาเพื่อความถูกตอ้งทีค่รบถว้น เชน่ ขอ้มูลราคาทองคํา, น้ํามนั และหากขอ้มูลบางอย่างทีไ่ดม้า
จากคนทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารในเวบ็ กค็วรจะมกีารแจง้ถงึความไม่มสี่วนเกีย่วขอ้งระหวา่งขอ้มูลในส่วนที่มคีน
ทัว่ไปสามารถนํามาลงไวใ้นเวบ็ดว้ย เพราะขอ้มูลในส่วนเหล่านี้ผูใ้หบ้รกิารเวบ็ไซตไ์ม่สามารถควบคุมได้ 
   1.3 อา้งองิถงึแหล่งทีม่าของขอ้มูลหากมกีารคดัลอกขอ้ความใดจากเวบ็ไซต,์หนงัสอืพมิพ์,
สิง่พมิพห์รอืแหล่งขอ้มูลอื่น ๆมาลงในเวบ็ไซต์ ผูใ้ห้บรกิารเวบ็ไซต์ควรจะแจ้งแหล่งที่มาของขอ้มูลด้วย
เวน้แต่จะมขีอ้ตกลงเป็นอย่างอืน่กบัแหล่งขอ้มลูนัน้ๆ ซึ่งขอ้นี้อยู่ในหลกัจรยิธรรมของเวบ็ไซตไ์ทยซึ่งออก
โดยสภาวชิาชพีผูดู้แลเวบ็ไทย  
  2. ความสะดวกสบาย (Convenience) คอื การออกแบบเวบ็ไซต์ให้สามารถใชง้านได้อย่าง 
"ง่ายและสะดวก" (WebUsability) ซึ่งการทําใหเ้วบ็ไซตส์ามารถใชง้านไดง้่ายและสะดวก จะชว่ยทําผูใ้ชง้าน
เวบ็ไซต ์สามารถเขา้ถงึขอ้มูลหรอืบรกิารต่างๆของเวบ็ไซต์ได้อย่างถูกต้องและครบทุกส่วน ซึ่งจะทําให้
เวบ็ไซตส์ามารถตอบสนองการใชง้านกบัผูใ้ชไ้ด้อย่างเตม็ประสทิธภิาพ ซึ่งการจะทําอย่างไรถงึจะทําให้
เวบ็ไซตส์ามารถใชง้านง่ายและสะดวก สามารถทําไดจ้ากการศกึษาขอ้มูลต่างๆ เชน่ 
   2.1 พฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิาร 
   2.2 ขอ้มูลสถติขิองเวบ็ไซต ์(ชว่งเวลาทีเ่ขา้มาบ่อยๆ, รุ่นของ internet browser, ขนาดของ
หน้าจอ) 
   2.3 ข้อมูลอื่นๆแล้วนําข้อมูลเหล่านี้มารวบรวมและวเิคราะห์ เพื่อนํามาปรบัปรุงการ
ออกแบบและการบริการภายในเวบ็ไซต์ วธิกีารง่ายๆ ในการทราบถงึข้อมูลเหล่านี้ก็เพียงไปสมคัรใช้
บรกิาร Truehits.net ให้ผูใ้ชเ้กดิความง่ายและสะดวกในการใช้งานเวบ็ไซต์ได้อย่างสูงสุดในทุกๆ ด้าน 
ไดแ้ก่ 
    2.3.1 ดูง่ายการออกแบบเวบ็ไซต์ควรจะเป็นการออกแบบให้ดูเรียบง่าย (Simply) 
เพราะการออกแบบเวบ็ไซตท์ีดู่ง่าย จะทําใหผู้ใ้ชส้ามารถรบัรูแ้ละเขา้ใจในขอ้มูลที่ต้องการสื่อสารได้อย่าง
ทนัทโีดยการออกแบบทีดู่ง่ายนัน้มหีลายองคป์ระกอบ เชน่ 
     2.3.1.1 การวางรูปแบบ (Layout)การเลอืกวางรูปแบบของเวบ็ไซต์ให้เหมาะกบั
ประเภทของเวบ็ไซต์ เช่น เวบ็ไซต์มีขอ้มูลเนื้อหามากและมคีวามหลากหลาย อาจจะแบ่งหน้าเวบ็ไซต์
ออกเป็น 3คอลมัน์ในการนําเสนอขอ้มูล เพื่อจะสามารถแสดงขอ้มูลไดม้ากกวา่การแสดงเนื้อหน้าเดยีว 
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     2.3.1.2  รูปภาพ และไอค่อน (Image & Icon)การใชรู้ปภาพหรอืไอค่อนกอ็าจจะ
สามารถนําเสนอไดด้กีวา่การใชต้วัหนงัสอือธบิายและตอ้งระวงัไมค่วรใชรู้ปภาพมากเกนิไป และขนาดของ
ภาพตอ้งไม่ใหญ่จนเกนิไป เพราะจะส่งผลทําใหเ้วบ็ไซตช์า้ได ้แต่หากจําเป็นตอ้งใชภ้าพทีใ่หญ่กค็วรใชว้ธิี
ตดัภาพออกเป็นชิน้ๆ เพื่อทีท่ําใหก้ารนําเสนอภาพไดเ้รว็ยิง่ขึน้ และควรใชค้ําอธบิายภาพดว้ยเพื่อให้ผูช้ม
สามารถเขา้ใจวา่ภาพนัน้คอืภาพอะไรในกรณทีีภ่าพนัน้ไม่แสดง 
     2.3.1.3 ขนาดตัวอกัษร (Font) และการจดัหน้าการใช้ขนาดตัวอกัษรภายใน
เวบ็ไซต์ควรใชข้นาดที่ไม่เล็กจนเกินไป อ่านสบายตา บางเวบ็ไซต์มีบรกิารที่ผูใ้ช้สามารถปรบัขนาด
ตวัอกัษรผา่นหน้าเวบ็ไซตไ์ด ้และควรมกีารแบ่งย่อหน้าหรอืแบ่งเนื้อหาออกเป็นส่วนๆ เพื่อใหง้่ายต่อการ
อ่าน และควรมกีารทําหวัขอ้ของขอ้ความใหใ้หญ่และชดัเจน 
     2.3.1.4 การออกแบบระบบนําทางที่ดี (Navigation)ควรมีวางระบบการนําทาง 
(Navigation) วา่ตอนนี้ผูใ้ชอ้ยู่ส่วนไหนของเวบ็ไซต์ ในตําแหน่งที่เหน็เด่นชดัและอยู่ในพื้นที่ๆ เดยีวกนั 
ของทุกๆ หน้า เพื่อทีผู่ใ้ชส้ามารถรู้ว่าตวัเองอยู่ในส่วนไหนของเวบ็ไซต์และสามารถกลบัหรอืไปยงัหน้า
อื่นๆ ต่อไดอ้ย่างสะดวก 
     2.3.1.5 ม ีSite map ของเวบ็ไซต์Site map มหีน้าที่รวบรวมขอ้มูลหรอืบรกิาร
ทัง้หมดในเวบ็ไซต ์เพื่อใหผู้ใ้ชส้ามารถเขา้ถงึหน้าเวบ็ต่างๆ ทีอ่าจจะอยู่ลกึๆ ไดอ้ย่างง่าย 
    2.3.2 เรยีนรูไ้ดง้่าย (easy to learn)ตอ้งออกแบบใหผู้ใ้ชส้ามารถเรยีนรูว้ธิกีารใชง้าน
เวบ็ไซตไ์ดง้่าย ถงึแมผู้ใ้ชอ้าจจะไม่เคยใชเ้วบ็ไซตน์ัน้มาก่อน กส็ามารถใชง้านเวบ็ไซต์นัน้ได้ทนัท ีโดยที่
ไม่ตอ้งเรยีนรูว้ธิกีารใชง้านเวบ็ไซตม์าก เช่น วธิกีารเขา้ไปดูขอ้มูลภายในเวบ็ไซต์ มกีารออกแบบเมนูที่
สามารถเขา้ใจไดง้่ายๆ ว่าต้องกดตรงไหนถงึสามารถเขา้ถงึขอ้มูลเหล่านัน้ได้ หรอืบางเวบ็ไซต์อาจจะมี
การนํารูปแบบการออกแบบเวบ็ไซต์ที่เป็นมาตรฐานมาประยุกต์ใช้กบัเวบ็ไซต์ ทําให้ผู้ใช้งานสามารถ
เขา้ใจในการใชง้านไดท้นัท ี
    2.3.3 จดจําวธิกีารใชง้านได้ง่ายการออกแบบเวบ็ไซต์ที่ดนีอกจากการออกแบบให้
สามารถเรยีนรูก้ารใชง้านไดง้่ายแลว้ควรจะออกแบบใหส้ามารถจดจําวธิกีารใชง้านไดง้่ายอกีดว้ย เพราะจะ
ทําให้ผูท้ี่เคยใชบ้รกิารไปแล้วสามารถกลบัมาใชบ้รกิารใหม่ได้อย่างรวดเรว็ และไม่ต้องมานัง่เรยีนรู้วธิี
หรอืจดจําวธิกีารใชง้านอกีครัง้ 
    2.3.4 เขา้ถงึไดง้่ายความรวดเรว็ในการเขา้ชมเวบ็ไซต ์ถอืเป็นปจัจยัหนึ่งที่จะทําให้
เวบ็ไซตป์ระสพความสําเรจ็ ผูใ้หบ้รกิารเวบ็ไซตค์วรจะทดสอบวดัความเรว็ในการใชง้านของเวบ็ไซต์หลงั
การออกแบบที่อนิเทอร์เน็ตความเรว็ 56 Kbps เพราะผูใ้ห้บรกิารเวบ็ไซต์บางรายอาจจะทดสอบโดยใช้
อนิเทอร์เน็ตความเรว็สูงส่งผลให้เขา้เวบ็ได้อย่างรวดเรว็ แต่ไม่ทดสอบที่ความเรว็ 56 Kbps ซึ่งอาจจะ
ประสพปญัหาความชา้ของการแสดงผลของขอ้มูลได้ การวดัผลความเรว็ของเวบ็ไซต์ควรวดัในหลายๆ
ชว่งเวลาในหนึ่งวนั และ หลาย ๆวนัในชว่งสปัดาห ์เพื่อสามารถรูไ้ดถ้งึความเรว็เฉลีย่ของเวบ็ไซต์ 
    2.3.5 ใชง้านอย่างมปีระสทิธภิาพ (efficient to use)การออกแบบเวบ็ไซต์ ควรจะมี
การออกแบบเพื่อให้ผูใ้ช้สามารถใชง้านได้อย่างมีประสิทธภิาพ และสามารถทําให้ผูใ้ชบ้รกิารสามารถ
เขา้ถงึสิง่ที่ต้องการได้อย่างรวดเรว็ เช่น ปกตกิารเลอืกซื้อสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ทัว่ไปจะต้องมกีารกด 3-4 
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ข ัน้ตอน ถงึจะสามารถซื้อสนิค้าได้สําเรจ็ แต่ที่เวบ็ไซต์ Amazon.com มบีรกิาร 1-Click Order ซึ่งทําให้
สามารถซื้อสนิคา้ไดท้นัททีีก่ดเพยีงแค่ครัง้เดยีว 
    2.3.6 การเจอปญัหาและการแก้ไขผูใ้ห้บรกิารเวบ็ไซต์คงไม่สามารถหลกีเลี่ยงการ
เจอปญัหาในการใชง้านเวบ็ไซตไ์ด ้แต่หากผูใ้ชบ้รกิารเจอปญัหาในการใชง้าน หรอื ใชง้านเวบ็ไซต์ไม่เป็น 
ผูใ้ห้บรกิารเวบ็ไซต์ควรจะมรีะบบช่วยเหลอืหรอืให้คําแนะนําผูใ้ชบ้รกิารให้สามารถหาทางแก้ไขปญัหา
ต่างๆ หรอื เรยีนรูก้ารแกไ้ขดว้ยตวัเองไดอ้ย่างรวดเรว็ เพื่อทําใหผู้ใ้ชส้ามารถใชบ้รกิารเวบ็ไซตต์่อได ้และ
เพื่อเป็นการลดการตดิต่อหรอืการสอบถามเขา้มาหาผูใ้หบ้รกิารระบบทีจ่ะสามารถชว่ยเหลอืผูใ้ชบ้รกิารใน
เวบ็ทีค่วรม ีไดแ้ก่ 
    2.3.6.1 Help ขอ้มูลชว่ยเหลอืในการใชง้านเวบ็ไซต์ 
    2.3.6.2 FAQ (Frequently Asked Question) คําถามที่ถูกถามบ่อยๆ และที่มี
คําตอบให ้
    2.3.6.3 แบบฟอร์มติดต่อสอบถาม ในกรณีที่ไม่สามารถหาคําตอบได้ ซึ่งจะ
สอบถามตรงไปยงัเวบ็ไซต ์
  3. สงัคม (Community) คอื การรวมตวัของกลุ่มคนจํานวนหนึ่ง ที่อยู่ร่วมกนัภายใต้สถานที่
หนึ่ง โดยมกีารพูดคุย หรอืกจิกรรมร่วมกนัภายในสถานที่แห่งนัน้ แต่หากเราพูดถงึการเกดิ Community
ในโลกออนไลน์เวบ็ไซตก์ถ็อืเป็นบรกิารรูปแบบหนึ่งทีส่ามารถนํามาใชแ้ละสรา้งใหเ้กดิ Community ได้ซึ่ง
ผูท้ีเ่ขา้มาอยู่ใน Community ภายในเวบ็ไซต ์จะรูส้กึวา่ เวบ็ไซตน์ัน้ๆจะเหมอืนกบัสงัคมอกีสงัคมหนึ่งของ
ผูใ้ชง้าน ทีส่ามารถเขา้ไปมปีฏสิมัพนัธ ์มกีารพูดคุย ทํากจิกรรมต่างๆ กบัคนอื่นๆ ในเวบ็ไซตน์ัน้ๆได ้ซึ่ง
ทัง้หมดนี้จะก่อให้เกิดความสมัพนัธ์ระหว่างผู้ใช้บริการที่อยู่ใน Community ของเวบ็ไซต์ ซึ่งการม ี
Community ในเวบ็ไซตจ์ะชว่ยทําใหเ้วบ็ไซต ์มผีูเ้ขา้มาใชอ้ย่างต่อเนื่อง, มขีอ้มูล (Content) ที่มาจากผูใ้ช้
เขา้มาในเวบ็ไซต ์ซึ่งถอืเป็นขอ้มูลทีเ่จา้ของเวบ็ไมต่อ้งเป็นผูผ้ลติ ทําใหล้ดตน้ทุนและเวลาในการหาขอ้มูล
มาใส่ในเวบ็ดว้ย ซึ่งขอ้มูลเหล่านี้จะเปลีย่นแปลงไปตาม รูปแบบและกลุ่มคนทีเ่ขา้มาอยู่ใน Community 
   องคป์ระกอบในการสรา้ง Community ในเวบ็ไซต ์
การสรา้ง Community ใหเ้กดิขึน้ในเวบ็ไซตม์หีลายรูปแบบในการนํามาใช ้ไดแ้ก่ 
   3.1 เวบ็บอรด์ (Web Board) เวบ็บอร์ด หรอื Forum ถอืเป็นบรกิารหลกัอนัหนึ่งที่ใชส้ร้าง 
Community ใหเ้กดิในเวบ็ไซตไ์ด ้โดยเวบ็บอรด์อาจจะแบ่งเป็นหอ้งๆ เอาใวใ้หผู้ท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารสามารถ
เขา้ไปพูดคุยหรอืสอบถามปญัหาต่างในเวบ็บอรด์นี้ได ้
   3.2 หอ้งแชต๊รูม (Chat Room) หอ้งแชต็รูมเป็นบรกิารทีส่ามารถใหผู้ใ้ชบ้รกิารเขา้ไปนัง่คุย
กนัแบบสดๆ (Real Time)โดยมกีารแบ่งเป็นหอ้งๆ ไวใ้หเ้ขา้ไปคุยตามหอ้งทีต่้องการได้ ซึ่งห้องแช๊ตจะมี
หลายรูปแบบ ทัง้เป็นแบบใชเ้ทคโนโลย ีJava, โปรแกรมมิง่ประเภทต่างๆ ASP, PHP, Perl หรอืการเขา้
เชือ่มต่อกบั IRC (Internet Relay Chat) 
   3.3 พิก๊โพสต ์(Pic Post) เป็นบรกิารที่ได้รบัความนิยมในหมู่เวบ็ไซต์ของกลุ่มวยัรุ่น โดย
เริม่ต้นมาจากเวบ็สตกิเกอร์บอร์ด ซึ่งเป็นบรกิารที่ให้ผูใ้ชบ้รกิารเวบ็สามารถนํารูปถ่ายสตกิเกอร์ หรือ
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รูปภาพของตนมาลงโชวเ์พื่อใหค้นทัว่ๆไปสามารถเขา้มาร่วมโหวตได้ และมกีารแบ่งเป็นหมวดหมู่ต่างๆ 
เชน่ สาวน่ารกั, หนุ่มหล่อ ซึ่งจะมกีารแขง่ขนักนัโหวตเพื่อใหรู้ปตนเองขึน้ไปอยู่ Top Ten ของหมวดนัน้ๆ 
   3.4 ไดอารีห่รอืบลอ็ก (Diary or Blog) เป็นบรกิารทีใ่หผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถเขยีนไดอารี่หรอื
บนัทกึเรื่องราวของตนเองไวผ้่านเวบ็ไซต์ได้ ซึ่งเดมิจะเรยีกว่าเวบ็ไดอารี่ แต่เดยีวนี้บางเวบ็ไซต์อาจจะ
เรยีกวา่บลอ็ก (Blog) 
   3.5 ขา่ว (News) และ Web Board เป็นการนําขา่วสารโดยเลอืกหวัขอ้ทีน่่าสนใจมานําเสนอ
ผา่นหน้าเวบ็ไซต ์และภายในขา่วสารนัน้ๆ ผูอ้่านสามารถร่วมแสดงความคดิเหน็ของตนลงไปในข่าวสาร
นัน้ๆ ได ้ซึ่งบรกิารรูปแบบนี้จะเป็นการผสมผสานกนัระหวา่งขอ้มูลข่าวและเวบ็บอร์ด ตวัอย่างของเวบ็ที่
ใหบ้รกิาร เชน่www.manager.co.th 
   3.6 เมล์ลิง่ลสิต์ (Mailing List) เป็นบรกิารส่งข่าวสารขอ้มูลจากทางเวบ็ไซต์ส่งตรงไปยงั
ผูร้บัผา่นทางอเีมล ์เพื่อเป็นการเตอืนหรอืแจง้ใหท้ราบถงึบรกิารใหม่ๆ  หรอืขอ้มูลทีท่างเวบ็ไซตไ์ดอ้พัเดท
แก่สมาชกิหรอืผูท้ี่สนใจซึ่งบรกิารนี้จะเป็นบรกิารที่ช่วยดงึให้ผูใ้ชบ้รกิารกลบัเขา้มาใชเ้วบ็ไซต์นัน้ๆอีก
ครัง้ 
   3.7 รวมลิงค์ เว็บไซต์ เป็นการรวบรวมรายชื่อเว็บไซต์ที่น่าสนใจและแบ่งออกเป็น
หมวดหมู่ เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถคน้หาเวบ็ไซตท์ีต่อ้งการไดอ้ย่างง่ายOnline Community เชือ่มโยงมา 
Offline Communityหลายๆ ครัง้ที่มกัจะเห็นการเริม่ต้นรู้จกักนัของคนในโลกออนไลน์ผ่านเวบ็ไซต์ที่ม ี
Communityและมกัจะมสี่วนขยายการปฏสิมัพนัธน์อกเหนือจากในเวบ็ไซต ์มามกีจิกรรมในโลกแห่งความ
จรงิหลายเวบ็ไซต ์เชน่ มกีารจดักจิกรรม ระหว่างสมาชกิในเวบ็ การนัดพบปะทานอาหาร, การไปแรลลี่, 
การนัดดูหนัง เป็นต้น เช่น เวบ็ไซต์ Pantip.com มีการจดักีฬาสขีองผู้ใชบ้รกิารในเวบ็ไซต์, เวบ็ไซต์
Diaryhub.com มกีารพาสมาชกิไปเทีย่วสญัจรต่างจงัหวดักนัเป็นประจํา, เวบ็ไซต์ MrPalm.com มกัมกีาร
นัดมิ้ตติ้งระหว่างสมาชกิเพื่อเป็น อพัเดทแลกเปลี่ยนข่าวสารกนั ซึ่งเป็นการขยายขอบเขตของการ
ใหบ้รกิารจากแค่ในเวบ็ไซตอ์อกไปยงั โลกของ Offline ได้อกีด้วยและยงัทําให้ Community ของเวบ็ไซต์
นัน้ๆ มคีวามแขง็แรงมากขึน้ ความจงรกัภกัด ีในตวัผูใ้ชบ้รกิารทีม่ตี่อตวัเวบ็ไซตก์จ็ะมสีูงขึน้ตามดว้ย ซึ่ง
จะทําใหเ้วบ็ไซตม์กีลุ่มคนทีจ่ะเขา้มาใชบ้รกิารอยู่เป็นประจําทุกๆ วนั ซึ่งเป็นการเพิม่มูลค่า(Value) ใหก้บั
เวบ็ไซตไ์ดใ้นระยะยาว 
  4. รูปแบบการให้บรกิาร (Customization) คอื รูปแบบการให้บรกิารที่สามารถปรบัแต่งการใช้
งานใหม้คีวามเหมาะสมกบั ผูใ้ชบ้รกิารภายในเวบ็ไซต์ได้ เนื่องจากเวบ็ไซต์จะเป็นช่องทางการสื่อสารที่
แตกต่างจากไปชอ่งทางอื่นๆ โดยสามารถปรบัแต่งรูปแบบของขอ้มูลใหส้ามารถตรงกบัความต้องการของ
ผูใ้ชไ้ดอ้ย่างด ีและยงัสามารถเขา้ใจพฤตกิรรมของผูใ้ชไ้ด ้จากการเกบ็ขอ้มูลของผูใ้ชผ้า่นทางเวบ็ไซตโ์ดย
การใชเ้วบ็ไซตป์รบัแต่งใหต้รงกบัความตอ้งการของผูใ้ชโ้ดยสามารถปรบัไดห้ลายรูปแบบ ไดแ้ก่ 
   4.1 การปรบัแต่งขอ้มูลเพื่อการบริการ (Service Customization)การปรบัแต่งขอ้มูลและ
บริการให้ตรงกบัความต้องการของผู้ใช้ เป็นส่วนหนึ่งที่ทําให้ข้อมูลและบริการต่างๆภายในเวบ็ไซต์
สามารถตอบสนองกบัความต้องการของผูใ้ชไ้ด้อย่างถูกต้อง และเจาะจงไปยงัเฉพาะบุคคล เช่นบรกิาร 
"My" จะเหน็ไดว้า่เวบ็ไซตห์ลายๆแห่งไดม้บีรกิาร "My" ซึ่งเป็นบรกิารที่ให้ความเป็นส่วนตวักบัผูใ้ช ้โดย
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ข้อมูลที่นํามาเสนอจะเป็นข้อมูลที่ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการเท่านัน้ เช่น เว็บไซต ์
http://my.yahoo.com,http://my.msn.comหรอืhttp://my.ebay.com ต่างกม็บีรกิาร My Service ผูใ้ชบ้รกิาร
สามารถปรบัแต่งขอ้มูลทีแ่สดงในหน้า My ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูใ้ชไ้ดอ้ย่างง่ายดาย ผูใ้ชส้ามารถ
เลอืกประเภทของขอ้มูลที่ต้องการนําเสนอในหน้าๆ นัน้ เช่นต้องการให้มขี่าวเฉพาะข่าวกฬีา มกีาร์ตูน 
ราคาหุน้ และขอ้มูลดาราบนัเทงิ ผูใ้ชก้ส็ามารถเลอืกขอ้มูลเหล่านี้ใหแ้สดงอยู่ในหน้าๆ นัน้ของผูใ้ชไ้ด ้โดย 
my.MSN.com ผูใ้ช้สามารถลากและเลอืก (Drag &Drop) ข้อมูลที่ต้องการให้มาอยู่ในหน้าของผู้ใช้ก็
สามารถทําไดท้นัท ีและเมื่อผูใ้ชเ้ขา้มาหน้านี้ภายหลงัขอ้มูลต่างๆจะถูกเกบ็ไวต้ามที่ผูใ้ชไ้ด้เลอืกเอาไว้
เป็นการปรบัแต่ง ขอ้มูลในหน้าๆนัน้ซึ่งเป็นหน้าของผูใ้ชเ้พยีงคนเดยีว โดยมขีอ้มูลต่างๆที่ผูใ้ชต้้องการ
อกีตวัอย่างของการปรบัรูปแบบเวบ็ไซต์ให้ตรงกบัความต้องการของผูใ้ชท้ี่น่าสนใจอกีแห่งหนึ่งได้แก่ 
เวบ็ไซต ์www.DiaryHub.com เวบ็ไซตท์ีผู่ใ้ชส้ามารถเขยีนไดอารอีอนไลน์ โดยภายในเวบ็ไซตแ์ห่งนี้ เปิด
โอกาสใหผู้ใ้ชส้ามารถปรบัแต่งหน้าตา Template ของเวบ็ไซตไ์ดต้ามความตอ้งการของผูใ้ชเ้องและรวมถงึ
การปรบัแต่งสสีนัของเวบ็ไซต ์ดว้ยเมนูทูลบารท์ีป่รบัสไีดต้ามความตอ้งการของผูใ้ช ้
   4.2 การปรบัแต่งสนิคา้เพื่อการคา้ (Commerce Customization)การปรบัแต่งด้วยตวัลูกค้า
เอง สามารถนํามาประยุกตก์บัการคา้ E-Commerce ไดแ้ละสามารถเพิม่ยอดขายได้อย่างมากกบัรูปแบบ
ทีลู่กคา้สามารถปรบัแต่งสนิคา้ใหม้คีวามเหมาะสมกบัตวัลูกคา้เองเพราะลูกคา้จะรูส้กึวา่สนิคา้ชิน้นัน้ๆ ไม่
เหมอืนใคร และไดถู้กออกแบบโดยตวัลูกคา้เอง ซึ่งจะทําให้สนิค้าชิน้ๆนัน้มคีวามพเิศษกว่าสนิค้าที่ขาย
ทัว่ๆ ไป เชน่ เวบ็ไซต ์www.nike.com เวบ็ไซตร์องเทา้ชือ่ดงั ทีม่บีรกิารใหลู้กคา้สามารถเลอืกซื้อรองเท้า
ที่คุณสามารถปรบัแต่งรองเท้าคู่นัน้ๆ ให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้าได้อย่างง่ายดาย โดยลูกค้า
สามารถเลอืกรูปแบบของรองเทา้ สเีชอืกรองเทา้สขีองแถบลากต่างๆ และยงัสามารถออกแบบป้ายชื่อของ
รองเท้าให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้าได้ทุกอย่าง ทําให้ผูซ้ื้อเกดิความภูมใิจในสนิค้ามากว่าสนิค้า
แบบทัว่ๆ ไป 
   4.3 การเกบ็ขอ้มูลของลูกค้าเพื่อการนําเสนอขอ้มูล (Information Customization) หลายๆ 
เวบ็มกีารเกบ็ขอ้มูลลูกคา้เพื่อการเลอืกขอ้มูลที่ตรงกบัลกัษณะหรอืความต้องการของลูกค้าเฉพาะคนให้
มากขึ้นโดยการเก็บข้อมูลของลูกค้า คือ การให้มีการลงทะเบียนเพื่อใช้งานเว็บไซต์ข้อมูลพื้นฐาน
อย่างเชน่ เพศ อายุ วยั หรอืความสนใจสามารถนําไปใชเ้พิม่ประสทิธภิาพของการนําเสนอขอ้มูลให้ตรง
กบักลุ่มคนกลุ่มๆนัน้ได ้ยกตวัอย่าง เช่น เวบ็ไซต์ www.Amazon.com นําขอ้มูลผูส้มคัรสมาชกิเวบ็ไซต ์
และเลอืกประเภทสนิคา้ทีจ่ะแสดงในหน้าเวบ็ไซต ์โดยดูจากขอ้มูลของผูท้ีเ่ขา้มาใช ้เชน่ หากผูใ้ชเ้วบ็ไซต์
เป็นผูห้ญิงทางเวบ็ไซต์กจ็ะนําสินค้าที่เกี่ยวกบัผูห้ญิงเช่น หนังสือผูห้ญิงกระเป๋า หรอืเครื่องสําอางมา
นําเสนอทีห่น้าเวบ็ไซต ์แต่หากเป็นผูช้ายกจ็ะนําสนิคา้ประเภทกฬีา นาฬกิา หรอืเสือ้ผา้ผูช้ายมานําเสนอ
การปรบัแต่งเวบ็ไซตใ์หส้ามารถตอบรบักบัความต้องการของผูใ้ชเ้ฉพาะบุคคลได้นัน้ จะช่วยทําให้ผูใ้ชม้ี
ความรู้สึกว่าเว็บไซต์นัน้มีความเป็นส่วนตัวและ สร้างความประทับใจให้กับผู้ใช้ ซึ่งจะทําให้เกิด
ความคุ้นเคยในรูปแบบที่ผู้ใช้สามารถกําหนดได้เอง และสามารถทําให้ลูกค้ากลับเข้ามาใช้บริการที่
เวบ็ไซตน์ัน้ไดอ้ย่างต่อเนื่อง และอยากที่จะใชบ้รกิารกบัเวบ็ไซต์นี้ไปอกีนาน แต่สําหรบัการให้บรกิารที่
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สามารถปรบัแต่งใหต้รงกบัความตอ้งการของผูใ้ช ้นี้อาจจะตอ้งอาศยัทกัษะด้านการเขยีนโปรแกรมเพื่อที่
ทําใหเ้วบ็ไซตต์อบสนองตรงกบัผูใ้ชไ้ด้ 
  5. ชอ่งทางการสื่อสาร (Communication) คอื ช่องทางในการสื่อสารและตดิต่อกบัผูใ้ชบ้รกิาร
ในเวบ็ไซต์ของ หลายคนมกัจะคดิว่าการทําเวบ็ไซต์จะมเีพยีงแค่หน้าจอคอมพวิเตอร์เท่านัน้ที่สามารถ
เป็นชอ่งทางในการสื่อสารกบัผูใ้ชไ้ด้เท่านัน้ แต่จรงิๆแล้วสิง่ที่มอียู่ในเวบ็ไซต์คอื ขอ้มูล (Content) หรอื 
บรกิาร (Service) ซึ่งเวบ็ไซตเ์ป็นเพยีงแค่ “ชอ่งทาง” ในการ “เขา้ถงึ” ขอ้มูลหรอืบรกิารเหล่านัน้ทางหนึ่ง
เท่านัน้ ซึ่งยงัมอีกีหลายชอ่งทางทีผู่ใ้หบ้รกิารสามารถเลอืกและนํามาประยุกต์ใชเ้พื่อเป็นช่องทางในการ
สื่อสารให้ผูใ้ชส้ามารถเขา้ถงึขอ้มูลได้ เพราะยิง่มชี่องทางในการสื่อสารกบัผูใ้ชไ้ด้มากเท่าไร กจ็ะทําให้
ผูใ้ชส้ามารถเขา้ถงึขอ้มูลและบรกิารในเวบ็ไซตไ์ดม้ากขึน้เท่านัน้ตวัอย่างชอ่งทางอื่นๆ ทีส่ามารถนํามาใช้
ร่วม (Integrated) กบัเวบ็ไซต์ในการเข้าถึงและบรกิารผูใ้ช้ในเวบ็ไซต์ ได้แก่ โทรศพัท์มือถือปจัจุบนั
จํานวนผู้ใช้โทรศพัท์มือถือมีจํานวนมาก มากว่าจํานวนผู้ใชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตอยู่มาก ดงันัน้การนํา
ขอ้มูลหรอืบรกิารในเวบ็ไซตใ์หส้ามารถนําเสนอผา่นชอ่งทางโทรศพัทม์อืถอื จงึเป็นชอ่งทางทีน่่าสนใจ ซึ่ง
ขอ้ดขีองการใหบ้รกิารขอ้มูลผา่นโทรศพัท ์คอื ผูใ้ชบ้รกิารสามารถเขา้ถงึขอ้มูลหรอืบรกิารของเวบ็ไซต์ได้
ทุกที่ทุกเวลา ถงึแม้ไม่มคีอมพวิเตอร์ก็สามารถเขา้ถงึเวบ็ไซต์ได้ โดยรูปแบบของการให้บรกิารขอ้มูล
เวบ็ไซตผ์า่นโทรศพัทม์อืถอืมหีลายรูปแบบไดแ้ก่ 
   5.1 บรกิารผ่าน WAP (Wireless Application Protocol)การให้บรกิารขอ้มูลผ่าน WAP คอื 
การใหบ้รกิารขอ้มูลผา่นหน้าจอโทรศพัทม์อืถอืไดท้นัท ีโดยสามารถดูไดท้ัง้ภาพและขอ้ความ แต่สําหรบั
รูปแบบของขอ้มูลทีผ่า่นโทรศพัทม์อืถอืผา่นWAP นัน้จะตอ้งมกีารจดัเตรยีมขอ้มูลใหม้ขีนาดพอเหมาะกบั
หน้าจอของมอืถอืที่มขีนาดเลก็ โดยหากเป็นโทรศพัท์มอืถอืที่รองรบั WAP 1.x (x คอื version) กต็้อง
เขยีนขอ้มูลใหเ้ป็นภาษา wml (Wireless Markup Language) แต่หากเป็นมอืถอืรุ่นใหม่ๆ ที่รองรบั WAP 
2.x ขึน้ไปกส็ามารถเขยีนดว้ยภาษาxHTML ( Extensible HTML) ซึ่งมคีวามคล้ายคลงึกบั HTML แต่จะม ี
Tag บางอย่างทีต่ดัออกไป ซึ่งจะสามารถดูผา่นโทรศพัทม์อืถอืทีร่องรบัระบบนี้ไดท้นัที 
   5.2 บรกิารขอ้มูลผา่น SMS การส่งขอ้มูลผา่น SMS กเ็ป็นอกีชอ่งทางหนึ่งทีส่ามารถนํามา
เชือ่มต่อกบับรกิารหรอืขอ้มูล ในเวบ็ไซตไ์ด้ เช่น เวบ็ไซต์ SetTrade.com เปิดให้บรกิารตรวจสอบขอ้มูล
หุน้ผา่น SMS เพยีงแค่ส่ง ชือ่หุน้ทีต่อ้งการทราบเขา้ไปในระบบของ SetTradeผ่าน SMS ทางระบบจะส่ง
ขอ้มูลหุน้ล่าสุดที่ต้องการทราบ ส่งกลบัไปยงัโทรศพัท์มอืถอืผ่าน SMS ทนัท ีซึ่งเป็นวธิทีสีะดวกอกีวธิี
หนึ่ง แต่ SMSอาจจะตดิขอ้จํากดัในดา้นขนาดของขอ้มูลเพราะขอ้มูลที่ส่งจะสามารถส่งได้แค่ เพยีง 160 
ตวัอกัษรในกรณทีีเ่ป็นภาษาองักฤษ หรอื 70 ตวัอกัษรในกรณีทีเ่ป็นภาษาองักฤษและภาษาไทยผสมกนั 
แต่กอ็าจสามารถนําระบบ WAP Push ซึ่งเป็นการนํา SMS เขา้มาผสมกบั WAP ซึ่งสามารถส่ง SMS เป็น 
URLของ WAP และเมื่อผูใ้ชเ้ปิด SMS นัน้ระบบจะเปิดหน้า WAP ที่กําหนดมาอย่างอตัโนมตั ิทําให้
สามารถนําเสนอขอ้มูลไดม้ากขึน้รวมถงึภาพและเสยีงผา่น WAP ไดอ้กีดว้ย PDA PDAกําลงัเป็นอุปกรณ์
พกพาทีผู่ค้นเริม่นิยมพกพากนัมากขึน้ เพราะดว้ยประสทิธภิาพในการ ทํางานทีเ่หมอืนกบัพกพาโน๊ตบุ๊ก 
แต่มขีนาดเลก็กวา่อกีทัง้ยงัสามารถเชือ่มต่ออนิเทอรเ์น็ตไดด้ว้ยดงันัน้เวบ็ไซตบ์างแห่งจงึมกีารจดัทําหน้า
เว็บไซต์สําหรับผู้ที่ใช้ PDA ให้สามารถเข้ามาดูข้อมูลภายในเวบ็ไซต์ได้ โดยรูปแบบวิธีการทําก็
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เหมอืนกบัทําหน้าเวบ็ไซตป์กต ิแต่จะตอ้งปรบัหน้าตามของเวบ็ไซตใ์หม้ขีนาดเลก็ลง เพื่อใหเ้หมาะสมกบั
การดูผา่นหน้าจอโทรศพัท์ปกตสิามารถใชโ้ทรศพัท์ธรรมดาเชื่อมต่อกบับรกิารของเวบ็ไซต์ได้ ตวัอย่าง 
เชน่ เวบ็ไซตw์ww.ThaiSecondhand.com ไดเ้ปิดใหบ้รกิารลงโฆษณาขายสนิคา้ผา่น ทางโทรศพัท์ เพยีง
โทรไปทีห่มายเลข 1900-1111-88 กส็ามารถแจง้ประกาศขายสนิคา้ไดโ้ดยทีไ่ม่ตอ้งใชอ้นิเทอร์เน็ต เพราะ
หลงัจากโทรเขา้ไปแลว้ จะมรีะบบอดัเสยีงความตอ้งการซื้อ-ขายสนิคา้ของผูใ้ชบ้รกิารเอาไว ้และหลงัจาก
นัน้กจ็ะมีเจ้าหน้าที่มาฟงัข้อมูล และทําการบนัทกึใส่เข้าไปในเวบ็ไซต์ให้แทน ซึ่งทําให้ผู้ใช้บริการไม่
จําเป็นตอ้งเขา้มาในอนิเทอรเ์น็ตกส็ามารถนําขอ้มูลมาใส่ ไวใ้นเวบ็ไซตไ์ดเ้ชน่กนั 
  6. การค้า (Commerce) คือ การทําการค้าขายผ่านเวบ็ไซต์ซึ่งสามารถสร้างรายได้ให้กบั
เวบ็ไซตไ์ด้ เวบ็ไซต์ที่ไม่ใช่เวบ็ E-Commerce แต่เป็นเวบ็ไซต์ประเภทต่างๆ เช่น เวบ็ขอ้มูล (Content), 
เวบ็โปรแกรมมิง่, เวบ็ Community กส็ามารถทํา E-Commerce ได้E-Commerce หรอืการค้าขายผ่าน
อนิเทอรเ์น็ต อาจจะเป็นส่วนหนึ่งที่สามารถนําไปเพิม่ หรอืเสรมิให้กบัเวบ็ไซต์ทุกประเภทได้ เพื่อทําให้
เวบ็ไซตม์บีรกิารและมขีอ้มูลทีห่ลากหลายใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารภายในเวบ็ไซต์องค์ประกอบที่ช่วยให้การทํา 
E-Commerce ประสบความสําเรจ็ในเวบ็ไซต์ได้แก่การเลอืกสนิค้าให้ตรงกบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารที่เขา้มาใช้
เวบ็ไซต์ควรเลอืกสนิค้าที่จะนํามาขายภายในเวบ็ไซต์ให้ตรงกบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารภายในเวบ็ไซต์ เพราะ
โอกาสทีลู่กคา้จะ ซื้อสนิคา้จะมมีากกวา่การนําเอาสนิคา้ทีไ่ม่ตรงกบัความตอ้งการของคนเหล่านัน้มาขาย
การเลอืกสนิคา้ทีน่่าสนใจและเหมาะสมการเลอืกสนิคา้มาขายผา่นเวบ็ไซต ์มหีลายวธิ ีสนิคา้ทีข่ายผา่น E-
Commerce แลว้ไดร้บัความนิยมก ็คอื สนิคา้ทีเ่ป็นประเภทสื่อดจิติอล (Digital Goods) เช่น เพลง, ภาพ, 
Software เป็นตน้หรอืสิง่ของทีส่ามารถจบัตอ้งได ้(Tangible Goods) คอื สนิคา้ทัว่ไปการหาสนิค้ามาขาย
ผา่นหน้าเวบ็การหาสนิคา้มาขายผา่นหน้าเวบ็ไซต ์มหีลายวธิซีึ่งแต่ละวธิกีม็รีูปแบบทีแ่ตกต่างกนัออกไป 
ไดแ้ก่ 
   6.1 การซื้อสนิค้ามาเก็บไวก้ารหาซื้อสนิค้าแล้วนํามาขายผ่านหน้าเวบ็ไซต์เลย แต่วธิีนี้
อาจจะต้องลงทุนก่อนในตอนแรกเพราะต้องซื้อมาก่อน เพื่อลงประกาศขายผ่านหน้าเวบ็ไซต์ ซึ่งอาจจะ
ตอ้งเสีย่งต่อการทีส่นิคา้ขายไม่หมดและสนิคา้อาจจะเหลอืได ้หากไม่สามารถขายสนิคา้ไดห้มด 
   6.2 การนําสนิคา้จากแคตตาลอ็กมาขายผูข้ายอาจจะสมคัรเป็นตวัแทนจําหน่ายสนิค้า ซึ่ง
หลงัจากสมคัรจะไดแ้คตตาล๊อกสนิคา้และสามารถนําขอ้มูลสนิคา้จากแคตตาล๊อกสนิคา้มาลงประกาศขาย
ผา่นหน้าเวบ็ได ้โดยทีไ่ม่จําเป็นตอ้งซื้อสนิคา้เหล่านัน้มาเกบ็ไวก้่อน โดยหากมผีูท้ี่สนใจสัง่ซื้อสนิค้าเขา้
มา ผูข้ายกส็ามารถทําการสัง่ซื้อสนิคา้จากแคตตาล๊อก แลว้นําไปส่งใหก้บัลูกคา้ได ้แต่สิง่ทีต่อ้งระมดัระวงั
ในการทํารูปแบบนี้คอื ระยะเวลาทีส่่งสนิคา้ใหก้บัลูกคา้ ตอ้งแน่ใจวา่สนิคา้ทีนํ่ามาขายจากแค๊ตตาล๊อกนัน้
มจีรงิ ซึ่งวธินีี้เป็นวธิทีีส่ะดวกและสามารถหาสนิค้าที่หลากหลายมาลงขายไวใ้นเวบ็ไซต์ตนเองได้ โดยที่
ไม่จําเป็นตอ้งมสีนิคา้อยู่เลย 
   6.3 การนําสนิคา้จากพนัธมติรมาขายผูข้ายสามารถตดิต่อพนัธมติร (Partner) ที่มสีนิค้าที่
ตรงกบัความตอ้งการกบัลูกคา้ของเวบ็ไซต ์และขอนําสนิค้ามาวางขายที่หน้าเวบ็ไซต์ของ และเมื่อมกีาร
ขายสนิค้าได้ผูช้ายอาจจะขอค่าคอมมชิชัน่ในการขายสนิค้าที่สามารถขายผ่านได้จากหน้าเวบ็ไซต์ของ
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ผูข้าย โดยมีการตกลงส่วนแบ่งรายได้ที่ชดัเจนไว้ก่อน โดยวธิีนี้จะคล้ายๆ กบัการฝากขายสินค้า ซึ่ง
สามารถทําไดห้ลายรูปแบบ เชน่ 
    6.3.1 เมื่อมกีารขายไดผ้า่นหน้าเวบ็ ผูข้ายจะส่งรายการการสัง่ซื้อจากลูกค้าให้ทาง
พนัธมติรเป็นคนส่งสนิคา้ให ้
    6.3.2 ผูข้ายเกบ็สนิคา้เอาไวแ้ละเมื่อมกีารขายได้ผูข้ายกเ็ป็นคนส่งเอง ซึ่งแต่ละวธิ ี
กจ็ะมรีูปแบบความเหมาะสมแตกต่างกนัออกไป โดยทัง้นี้ข ึน้อยู่กบัความสะดวกของผูข้ายและพนัธมติร 
  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 77) กล่าววา่ในการทําเวบ็ไซตใ์หป้ระสบความสําเรจ็ และม ี
คนเขา้มาใชบ้รกิารอย่างต่อเนื่อง จะตอ้งประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบหลายประการที่จะทําให้เวบ็ไซต์นัน้
น่าสนใจและน่าที่จะเข้ามาใชบ้รกิาร โดยได้เสนอแนวความคิดเกี่ยวกบัลกัษณะของเวบ็ไซต์ที่ด ีควรมี
องคป์ระกอบทีส่ําคญั 7 ประการ หรอื 7Cs ไวด้งันี้ 
  1. องคป์ระกอบ (Context)ประกอบด้วยการจดัผงัและการออกแบบ ถอืเป็นส่วนที่สําคญัและ
เป็นหวัใจหลกัอนัดบัหนึ่งของการที่จะทําให้เวบ็ไซต์ดูน่าสนใจ โดยรูปแบบของข้อมูลที่มใีห้บรกิารใน
เวบ็ไซตม์ทีัง้ตวัหนงัสอื เสยีง รูปภาพ ซึ่งลกัษณะของขอ้มูลที่ดคีวรเป็นขอ้มูลใหม่ มคีวามถูกต้องมกีาร
อา้งองิถงึแหล่งทีม่าของขอ้มูล 
  2. ส่วนประกอบทีเ่ป็นเนื้อหา (Content) ประกอบด้วยเนื้อหาที่นําเสนอในเวบ็ไซต์ในรูปแบบ
ของตวัอกัษร รวมถงึมภีาพประกอบ มกีารใชเ้สยีง และไฟลว์ดีโีอ เพื่อใหเ้วบ็ไซตม์คีวามน่าสนใจเพิม่มาก
ขึน้ เพื่อกระตุ้นให้ผูใ้ชเ้วบ็ไซต์มคีวามตื่นตาตื่นใจ และไม่เกดิความเบื่อหน่ายขณะใชเ้วบ็ไซต์ในการหา
ขอ้มูลทีต่อ้งการ หรอืเพื่อสรา้งความบนัเทงิใหก้บัตนเอง 
  3. เป็นที่สําหรบัชุมนุมชนหรือสงัคมในเวบ็ไซต์ (Community) คือการรวมตวัของกลุ่มคน
จํานวนหนึ่ง ทีอ่ยู่ร่วมกนัภายใตส้ถานทีห่นึ่ง ๆ โดยมกีารพูดคุยหรอืกจิกรรมร่วมกนัภายในสถานที่แห่ง
นัน้ แต่หากเราพูดถงึการเกดิสงัคมในโลกออนไลน์ถอืเป็นบรกิารรูปแบบหนึ่งที่สามารถนํามาใชแ้ละสร้าง
ใหเ้กดิสงัคมได ้ซึ่งผูท้ี่เขา้มาอยู่ในสงัคมภายในเวบ็ไซต์จะรู้สกึว่าเวบ็ไซต์นัน้ ๆ จะเหมอืนกบัสงัคมอกี
สงัคมหนึ่งทีส่ามารถเขา้ไปมปีฏสิมัพนัธ ์มกีารพูดคุย ทํากจิกรรมต่าง ๆ กบัคนอื่นๆ ในเวบ็ไซต์นัน้ๆได ้
ซึ่งทัง้หมดนี้จะก่อให้เกดิความสมัพนัธ์ระหว่างผู้ใชบ้รกิารที่อยู่ในสงัคมของเวบ็ไซต์ ซึ่งการมสีงัคมใน
เวบ็ไซต์จะช่วยทําให้เวบ็ไซต์มผีูเ้ขา้มาใชอ้ย่างต่อเนื่อง มอีงค์ประกอบ (Content) ในส่วนที่เป็นเนื้อหา
หรอืขอ้มูลทีไ่ดม้าจากผูใ้ชเ้วบ็ไซต ์ซึ่งถอืเป็นขอ้มูลที่เจ้าของเวบ็ไซต์ไม่ต้องเป็นผูผ้ลติ ทําให้ลดต้นทุน
และเวลาในการหาขอ้มูลมาใส่ในเวบ็ไซต ์ซึ่งขอ้มูลเหล่านี้จะเปลีย่นแปลงไปตามรูปแบบและกลุ่มคนที่เขา้
มาอยู่ในสงัคมของเวบ็ไซต ์
  4.  การทําให้ตรงกบัความต้องการเฉพาะลูกค้า (Customization)คอื รูปแบบการให้บรกิารที่
สามารถปรบัแต่งการใชง้านให้มคีวามเหมาะสมกบัผูใ้ชบ้รกิารภายในเวบ็ไซต์ เนื่องจากเวบ็ไซต์จะเป็น
ชอ่งทางการสื่อสารทีแ่ตกต่างจากชอ่งทางอืน่ ๆ  โดยสามารถปรบัแต่งรูปแบบของขอ้มูลใหส้ามารถตรงกบั
ความตอ้งการของผูใ้ชไ้ดอ้ย่างด ีและยงัสามารถเขา้ใจพฤตกิรรมของผูใ้ชไ้ด้ จากการเกบ็ขอ้มูลของผูใ้ช้
ผา่นทางเวบ็ไซต์เมื่อมกีารเขา้ใชบ้รกิารภายในเวบ็ไซต์นัน้ ๆ โดยการปรบัแต่งเวบ็ไซต์ให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูใ้ชส้ามารถทําไดห้ลายรูปแบบ ดงันี้ 
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   4.1 การปรบัแต่งขอ้มูลเพื่อการบริการ เป็นส่วนที่ทําให้ขอ้มูลและบรกิารต่าง ๆ ภายใน
เวบ็ไซตส์ามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของผูใ้ชไ้ดอ้ย่างถูกตอ้ง และเจาะจงไปยงัเฉพาะบุคคล 
   4.2 การปรบัแต่งสินค้าเพื่อการค้า เป็นการปรบัแต่งสินค้าให้มคีวามเหมาะสมกบัลูกค้า
เพราะลูกคา้จะรูส้กึวา่สนิคา้ชิน้นัน้ ๆ ไม่เหมอืนใคร ทําใหส้นิคา้มคีวามพเิศษกวา่สนิคา้ทีข่ายทัว่ๆ ไป 
   4.3 การเกบ็ขอ้มูลของลูกคา้เพื่อการนําเสนอขอ้มูล โดยการเลอืกขอ้มูลที่ตรงกบัลกัษณะ
หรือความต้องการของลูกค้าเฉพาะแต่ละรายให้มากขึ้นโดยการเก็บข้อมูลของลูกค้า เช่น ให้มีการ
ลงทะเบยีนเพื่อใชเ้วบ็ไซต ์
  5. การสื่อสาร (Communication)เป็นการพจิารณาถงึวธิกีารที่ผูใ้ชส้ามารถเขา้ถงึเวบ็ไซต์ได้
ง่ายและรวดเรว็หรอืเป็นการสื่อสารแบบสองทาง หรอืเป็นช่องทางในการสื่อสารและตดิต่อกบัผูใ้ชบ้รกิาร
ในเวบ็ไซต ์นอกเหนือจากการสื่อสารผา่นเวบ็ไซตอ์ย่างเดยีวยงัมชีอ่งทางอื่น ๆ ทีส่ามารถเขา้ถงึขอ้มูลใน
เวบ็ไซต ์เพราะยิง่มชีอ่งทางในการสื่อสารกบัผูใ้ชเ้วบ็ไซตม์ากเท่าไหร่กจ็ะทําให้ผูใ้ชส้ามารถเขา้ถงึขอ้มูล
และบรกิารในเวบ็ไซตไ์ดม้ากขึน้เท่านัน้ 
  6. การเชือ่มโยง (Connection)คอื ช่องทางในการสื่อสารและตดิต่อกบัผูใ้ชบ้รกิารในเวบ็ไซต์
และรวมลงิค์เวบ็ไซต์ เป็นการรวบรวมรายชื่อเวบ็ไซต์ที่น่าสนใจและแบ่งออกเป็นหมวดหมู่ เพื่อให้ผูใ้ช้
สามารถคน้หาเวบ็ไซตท์ีต่อ้งการไดอ้ย่างง่าย ๆ หรอืบางครัง้กจ็ะมคีําอธบิายหรอืบรกิารในเวบ็ไซต์นัน้ๆ
ดว้ย 
  7. การคา้ (Commerce)เป็นการคา้ขายผา่นเวบ็ไซต ์ซึ่งสามารถสร้างรายได้ให้กบัเวบ็ไซต์ได้
อคีอมเมริซ์หรอืการคา้ อาจจะเป็นชิน้ส่วน (Module) ชิน้หนึ่งทีส่ามารถนําไปเพิม่หรอืเสรมิให้กบัเวบ็ไซต์
ไดทุ้กประเภท เพื่อทําใหเ้วบ็ไซตม์บีรกิาร มขีอ้มูลที่หลากหลายให้กบัผูใ้ชบ้รกิารภายในเวบ็ไซต์แต่ควร
จะมกีารพจิารณาถงึองคป์ระกอบที่จะช่วยให้การทําอคีอมเมริ์ซประสบความสําเรจ็ โดยพจิารณาถงึการ
เลอืกสนิคา้ใหต้รงกบักลุ่มคนทีเ่ขา้มาใชเ้วบ็ไซต ์เพราะโอกาสทีลู่กคา้จะซื้อสนิคา้จะมมีากขึน้จากแนวคดิ
องค์ประกอบของเวบ็ไซต์ 7 องค์ประกอบดงักล่าวข้างต้น ผู้วจิยัได้นําแนวคดิดงักล่าวโดยเลอืกมา 4 
องค์ประกอบ ได้แก่ Content Context Customization Commerce มาใชใ้นการศกึษาความต้องการของ
ผูป้ระกอบการร้านค้าที่มตี่อเวบ็ไซต์ที่ให้บรกิารร้านค้าออนไลน์ เพื่อให้เจ้าของเวบ็ไซต์สามารถพฒันา
เวบ็ไซตใ์หต้รงและตอบสนองกบัความตอ้งการผูป้ระกอบการรา้นคา้มากทีสุ่ด เพื่อสรา้งความประทบัใจแก่
ผูป้ระกอบการ ซึ่งในอนาคตเมื่อประกอบการเกดิความประทบัใจกจ็ะเขา้มาใชเ้วบ็ไซตซ้ํ์าและมกีารบอกต่อ
กบับุคคลอื่น ๆ จงึเป็นอกีชอ่งทางหนึ่งทีก่จิการทีท่ําธุรกจิทางดา้นนี้จะสามารถพฒันาชอ่งทางการทําการ
ประชาสมัพนัธธ์ุรกจิ และขยายธุรกจิต่อไปได ้
โดยสรปุ 
 จากแนวความคดิองคป์ระกอบของเวบ็ไซตเ์พื่อกําหนดเป็นกรอบแนวคดิและนํามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการ
สรา้งแบบสอบถามผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวความคดิของ ภาวุธพงษ์วทิยภานุ ที่ให้องค์ประกอบของเวบ็ไซต์ไว ้6 
ลกัษณะ ได้แก่ ขอ้มูล(Content)  ความสะดวกสบาย(Convenience) สงัคม(Community)  รูปแบบการ
ใหบ้รกิาร(Customization) ชอ่งการสื่อสาร(Communication) การค้า(Commerce) ซึ่งเป็นเครื่องมอืในการ
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วดั ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์เพื่อใชใ้นการศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต” 
 
4. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
  เจรญิศกัดิ ์รตันวราห และคณะ (2554: 6) พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ คอือะไร พาณิชย์อเิลก็ทรอ- 
นิกส ์(E-Commerce ย่อมากจาก Electronic Ecommerce) คอืการดําเนินธุรกจิต่างๆไม่วา่จะเป็นการผลติ 
การตลาด การขาย การชําระเงนิ การขนส่งผลติภณัฑ์ โดยใชส้ื่ออเิลก็ทรอนิกส์ ซึ่งสื่ออเิลก็ทรอนิกส์นี้
ไม่ไดห้มายความถงึเพยีงแค่สื่ออนิเทอรเ์น็ตแต่เพยีงอย่างเดยีว  ยงัรวมถงึ โทรศพัท์  วทิยุ  แฟกซ์ เป็น
ตน้ ซึ่งเราสามารถทีจ่ะทําไดห้ลากหลายรูปแบบ ขอ้ความ ภาพ และเสยีง 
  ความสําคญัของการทําพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
  กรมส่งเสริมการส่งออก (2550: ออนไลน์) ได้กล่าวถึงความสําคัญของการทําพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสไ์วด้งันี้ 
  1. ลดค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร รวมทัง้ค่าเช่าพื้นที่ขายหรือการลงทุนในการสร้าง
รา้นคา้ ซึ่งจะชว่ยใหต้น้ทุนของธุรกจิตํ่าลง 
  2. ประหยดัเวลาและขัน้ตอนทางการตลาด 
  3. เปิดใหบ้รกิาร 24 ชัว่โมง และใหบ้รกิารไดท้ัว่โลก 
  4. มชีอ่งทางการจดัจําหน่ายมากขึน้ทัง้ในประเทศและต่างประเทศ 
  5. สามารถทํากําไรไดม้ากกวา่การขายแบบเดมิ เนื่องจากตน้ทุนการผลติและการจําหน่ายตํ่า
กวา่ ทําใหไ้ดก้ําไรการขายต่อหน่วยเพิม่ขึน้ 
  6.  การนําเสนอขอ้มูลเกีย่วกบัสนิคา้ทําไดเ้ป็นจํานวนมาก และสามารถสื่อสารกบัลูกค้าได้ใน
ลกัษณะ Interactive Market 
  7. ปรบัปรุงหรอื Update ขอ้มูลเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารไดต้ลอดเวลา 
  8. สามารถเกบ็รวบรวมขอ้มูลเกี่ยวกบัผูซ้ื้อหรอืลูกค้า เช่น ชื่อ ที่อยู่ พฤตกิรรมการบรโิภค 
สนิคา้ทีต่อ้งการ เพื่อนําไปเป็นขอ้มูลในการทําวจิยัและวางแผนการตลาด เพื่อผลติสนิคา้และบรกิารทีต่รง
กบัความตอ้งการของตลาดมากขึน้ 
  9. สรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัธุรกจิหรอืองคก์ร ในเรื่องของความทนัสมยัและโอกาสทีจ่ะทําให้
สนิคา้หรอืบรกิารเป็นทีรู่จ้กัของคนทัว่โลก 
  10.  สามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายทีต่อ้งการไดเ้รว็และเสยีเวลาน้อย 
 
  6 องคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
  เจฟเฟอร(์Jeffrey f. rayport.2004) การขายของทางเวบ็นัน้ต้องอาศยักจิกรรมเหมอืนกนัมาก
และองคป์ระกอบต่าง ๆ ที่จําเป็นเพื่อดําเนินธุรกจิในโลกที่ไม่ใช่ทางออนไลน์ ในเนื้อหาส่วนนี้ เราจะมา
ตรวจสอบความคลา้ยคลงึกนัและความแตกต่างกนั ระหว่างการขายของแบบออฟไลน์(แบบที่ผลติภณัฑ ์



25 
 

กระบวนการ และการจดัส่งผลติภณัฑอ์ยู่ในเชงิกายภาพทัง้หมด) กบัการขายแบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
เนื่องจากมนัเกีย่วขอ้งกบัองคป์ระกอบสําคญั 6 ประการในการทําร้านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ได้แก่ การ
จดัวางตําแหน่ง จํานวนสนิค้า การนําเสนอ การบรกิารลูกค้าออนไลน์ การชําระเงนิ และการปฏบิตัติาม
สญัญา 
  1. การจดัวางตําแหน่ง 
  การจดัวางตําแหน่งกเ็ป็นสิ่งสําคญัเมื่อจะเริม่ร้านค้าออนไลน์แต่ในแบบที่แตกต่างกนัมากๆ 
แมว้า่การเปิดรา้นแบบดัง่เดมิในนิวยอรค์จะไม่ตอ้งกงัวลเกีย่วกบัการแขง่ขนัจากการเปิดรา้นในออรกีอนก็
ตาม แต่คุณสมบตัพิื้นฐานอย่างหนึ่งของอนิเตอร์เน็ตกค็อื ไม่มีระยะห่างระหว่างเวบ็ไซต์ ดงันัน้ แม้ว่า
ทําเลทีต่ ัง้ทางกายภาพของสํานกังานใหญ่ของธุรกจิออนไลน์จะแทบไม่เกีย่วขอ้งกบัผูบ้รโิภคเลย แต่กเ็ป็น
สิง่สําคญัทีเ่วบ็ไซตน์ัน้จะสามารถมองเหน็ไดอ้ย่างด ีและพบไดง้่าย การจดัวางตําแหน่งลงิคม์ายงัเวบ็ไซต์
กเ็ป็นปจัจยักําหนดทีส่ําคญัของการเขา้ถงึของรา้นคา้พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไม่เหมอืนกบัทําเลที่ตัง้ทาง
กายภาพ กล่าวคอื เวบ็ไซตห์นึ่ง ๆ สามารถพบได้ใน “พื้นที่ต่าง ๆ” ทางอนิเตอร์เน็ต อย่างที่ได้กล่าวไว้
ก่อนหน้านี้คอื สามารถเขา้ไปชมเวบ็ไซตไ์ดโ้ดยผา่นชือ่โดเมน บรษิทับางแห่งมชีื่อโดเมนหลายชื่อ อย่าง 
Barnes & Noble กเ็ป็นเจ้าของชื่อ www.barnesandnoble.com, www.bn.com, และwww.books.com 
บริษทัต่าง ๆ ที่ไม่ได้เป็นเจ้าของชื่อโดเมนสําหรบัอุตสาหกรรมของตนกย็งัคงได้รบัประโยชน์จากชื่อ
โดเมนดว้ย อย่างในกรณขีอง Monster.com ซึ่งมลีงิคไ์ปยงัเวบ็ไซตท์ี ่www.jobs.com 
   1.1 ทําเลทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสบ์างแห่งกใ็ห้ความสะดวกกบัผูค้้ามากกว่าผูค้้าอื่น ๆ 
เราไดอ้ภปิรายแลว้ถงึเรื่องความสะดวกทีม่กีารหาแหล่งบรกิารจากภายนอกในหา้งใหก้บัผูค้า้ สิง่เทยีบเท่า
กบัการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์นัน้ได้แก่ ร้านค้าออนไลน์ขนาดใหญ่ เช่น Amazon zShopsและ Yahoo 
สามารถรบัผดิชอบดูแลธุรกจิออนไลน์ต่าง ๆ เชน่ กระบวนการชําระเงนิ การบํารุงรกัษา การให้ผูค้้าเน้น
ไปทีธุ่รกจิหลกั 
  2. จํานวนของสนิคา้ 
  ความกวา้งของผลติภณัฑ ์ลองจนิตนาการรา้นคา้พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสท์ีข่ายหนงัสอืเพยีงเล่ม
เดยีว เนื่องจากวา่ผูค้า้มหีน่วยเกบ็สนิคา้เพยีงหน่วยเดยีวเท่านัน้ หรอืทีเ่รยีกวา่ SKU ธุรกจินี้จงึค่อนขา้ง
เรยีบง่าย สนิค้าคงคลงัและคําสัง่ซื้อกง็่ายที่จะตดิตามตรวจสอบและรกัษาและร้านค้าก็แทบไม่ต้องการ
สมรรถนะในการประมวลผล ลองจินตนาการยกัษ์ใหญ่ที่ขายหนังสอืออนไลน์อย่าง Amazon โดย ที ่
Amazon ได้อ้างว่าม ีSKU มากกว่า 1 ล้านให้กบัลูกค้า ผลกค็อื การจดัการและการจดัระเบียบ SKU 
เหล่านี้เป็นงานทีส่ําคญัและซบัซ้อน Amazon ต้องสามารถรวบรวม จดัระเบยีบ และแสดงปรมิาณขอ้มูล
จํานวนมากได้ ตวัอย่างเช่น Amazon ต้องจดัป้อนเครื่องมอืค้นหาให้กบัลูกค้า ซึ่งสามารถค้นหาชื่อ
หนงัสอื ผูเ้ขยีน ผูต้พีมิพ ์คําหลกั และหวัขอ้มากกวา่ 1 ลา้น  
  3. การนําเสนอ 
  การนําเสนอประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆ ของร้านค้า ที่เพิม่หรอืลดออกจากสิง่ดงึดูดของ
ผลติภณัฑต์่อลูกคา้ องคป์ระกอบต่างๆ เหล่านี้ไดแ้ก่ บรกิารลูกคา้และผงั 
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   3.1 ผงัรา้นคา้กเ็หมอืนอย่างสื่อแบบรา้นคา้ดัง่เดมิกล่าวคอื ผงัร้านสามารถช่วยให้ร้านค้า
การพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสส์ามารถดงึและรกัษาลูกคา้ได ้การนําเสนอทางออนไลน์ครอบคลุมถงึลกัษณะ
ต่าง ๆ ทีลู่กคา้เผชญิอยู่ของรา้นคา้ มกีารนําเสนอแบบออนไลน์ทีส่ําคญัสองแบบ ได้แก่ อนิเตอร์เฟสของ
ผูใ้ช ้และบรกิารลูกคา้อนิเตอรเ์ฟสผูใ้ชอ้นิเตอรเ์ฟสผูใ้ชท้ีม่กีารวางแผนอย่างดนีัน้เป็นสิง่สําคญัต่อการขาย
ทางเวบ็ใหป้ระสบความสําเรจ็ อนิเตอรเ์ฟสทีเ่หมาะสมควรจะเป็นตวัแทนของ theme ของร้าน ค้นหาง่าย 
และดงึดูดใจต่อลูกคา้ 
    3.1.1 ทําใหม้ัน่ใจว่าลูกค้าของท่านได้เหน็สิง่ที่ท่านต้องการให้เขาเหน็ด้วยร้านค้า
แบบดัง่เดมินัน้คอืผูค้า้สามารถมัน่ใจไดว้า่ผงัรา้นคา้ทีต่นไดอ้อกแบบและนํามาปฏบิตันิัน้จะให้ลูกค้าดูได้
อย่างถูกตอ้ง สําหรบัในทางเวบ็นัน้ สิง่ที่ลูกค้าสามารถเหน็ได้มกัจะจํากดัจากฮาร์ดแวร์ ซอฟท์แวร์ และ 
Bandwidth ทีม่อียู่ดว้ย 
    3.1.2 รู้จกัลูกค้าของท่านอนิเตอร์เฟสผู้ใช้นัน้ควรได้รบัการออกแบบมาตามหลกั
สุนทรยีศาสตรแ์ละตามหน้าที ่เพื่อให้เกดิประสบการณ์ต่อลูกค้าอย่างเหมาะสมที่สุด นอกจากนี้ ผูค้้ายงั
ตอ้งตระหนกัวา่ลูกคา้มคีวามรูท้างเทคนิคมากเพยีงใดในแง่ของฮารด์แวร ์ซอฟทแ์วร ์และ Bandwidth  
  4. บรกิารลูกคา้แบบออนไลน์ 
  ความแตกต่างใหญ่หลวงที่สุดระหว่างประสบการณ์การบรกิารลูกค้าในร้านค้าแบบ ดัง่เดิม
เปรยีบเทยีบกบัรา้นคา้แบบการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์นัน้คอื การขาดปฏสิมัพนัธ์โดยตรงระหว่างลูกค้า
กบัสิง่แวดลอ้มในการซื้อ เชน่ ในสภาพแวดล้อมแบบ ดัง่เดมินัน้ บรกิารลูกค้ากม็กัจะทําเป็นการส่วนตวั 
ส่วนในทางเวบ็ บรกิารลูกคา้กผ็า่นทางเวบ็ หรอืโปรแกรมอนิเตอรเ์น็ต เชน่ email, chat หรอืกลุ่มพูดคุย 
   4.1 เว็บ(Web)หากได้รับการจัดระเบียบอย่างมีประสิทธิผลและอย่างครอบคลุมแล้ว 
เวบ็ไซตห์นึ่ง ๆ กจ็ะสามารถเป็นวธิกีารทีด่เียีย่มในการเผยแพร่ขอ้มูลให้กบัลูกค้า บรกิารลูกค้าที่ยดึเวบ็
เป็นหลกันัน้อาจอยู่ในรูปแบบเวบ็เพจให้ขอ้มูล ที่คาดว่าลูกค้าจะมีคําถาม ซึ่งเรยีกว่า FAQ โดยเวบ็ก็
สามารถจดัป้อนบริการทางเลอืกแบบตน้ทุนตํ่าใหลู้กคา้ สําหรบัผูค้้าทางเวบ็ และใหก้ารเขา้ถงึขอ้มูลอย่าง
รวดเรว็สําหรบัลูกคา้ 
   4.2 อเีมล(E-mail)วธิกีารหนึ่งทีจ่ะชว่ยลูกคา้ใหไ้ดข้อ้มูลทีไ่ม่ไดใ้หไ้วท้างเวบ็ไซตก์ค็อื ยอม
ใหค้ําถามอเีมลส่งไปโดยตรงยงัตวัแทนบรกิารลูกคา้ เป็นเรื่องง่ายทีจ่ะใหล้งิค์อเีมลแก่ CSR จากเวบ็ไซต ์
และในกรณสี่วนใหญ่แลว้ อเีมลนัน้มปีระสทิธผิลคุม้ทุนมากกว่าคอลเซ็นเตอร์บรกิารลูกค้าที่ยดึโทรศพัท์
เป็นหลกั แม้ว่าบริษัทนัน้จะต้องจ่ายให้ CSR สําหรบัการตอบอีเมลก็ตาม แต่ไม่มีการเรียกเก็บบิล
โทรศพัทท์ีจ่ะตอ้งจ่าย และปกตแิลว้ สามารถใหบ้รกิารลูกคา้ไดจ้าํนวนมากขึน้ต่อ CSR โดยผา่นทางอเีมล
มากกวา่ทางโทรศพัท ์ 
   4.3 หอ้งสนทนา(Chat)วธิแีกไ้ขปญัหาการขาดความสามารถในการมปีฏสิมัพนัธ์แบบตาม
เวลาจรงิของเวบ็เพจและอเีมลกค็อืการสนับสนุนจาก chat กล่าวคอื chat rooms ทางออนไลน์จะยอมให้
ลูกค้าสามารถมปีฏสิมัพนัธ์โดยตรงได้กบั CSR ผ่านอนิเตอร์เฟสขอ้ความ การสนับสนุน Chat ยอมให้
บริษทัให้การสนับสนุนตามเวลาจรงิ โดยตอบคําถามลูกค้าได้ทนัที โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายจากการ
โทรศพัท ์
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   4.4 กลุ่มพูดคุยแม้ว่าการสนับสนุนจากอีเมลมแีนวโน้มที่จะเสียค่าใช้จ่ายน้อยกว่าทาง
โทรศพัท์มาก มนัก็ยงัคงกําหนดให้บรษิทัต้องชําระเงนิเดือนให้กบั CSR กลุ่มพูดคุยนัน้เป็นรูปแบบ
ตน้ทุนตํ่าของการบรกิารลูกคา้ กลุ่มพูดคุยชว่ยใหลู้กคา้มปีฏสิมัพนัธ์ในลกัษณะที่ทําให้พวกเขาสามารถ
ช่วยเหลอืกนัได้ อย่างเช่น Hewlett-Packard ใชก้ลุ่มพูดคุย เพื่อทําให้ผูใ้ชป้รนิเตอร์เพื่อช่วยกนัในส่วน
คําถามทางเทคนิค 
    4.4.1 ขอ้ดอีกีอย่างสําหรบักลุ่มพูดคุยไดแ้ก่ การทีบ่รษิทัสามารถอ้างองิคําถามที่มี
แก่บอรด์พูดคุย และดูวา่ลูกคา้มปีญัหา ทีไ่หนอยู่บ่อย ๆ ขอ้มูลนี้สามารถช่วยในการออกแบบผลติภณัฑ์
ใหม่ได้ อย่างไรก็ตาม ข้อเสียหลกัของกลุ่มพูดคุยได้แก่ คุณภาพของข้อมูลที่เขยีนลงบางครัง้ก็ยาก
สําหรบับรษิทัทีจ่ะควบคุม TiVo Community เริม่โดยลูกคา้ทีต่อ้งการพูดคุยเกีย่วกบัระบบการบนัทกึแบบ
ดจิติอลของ TiVo ซึ่งเป็นอกีทางเลอืกจาก VCR ทัง้นี้ดว้ยเนื่องจากวา่ระบบการบนัทกึแบบดจิติอลนัน้เป็น
เทคโนโลยทีีค่่อนขา้งใหม่ จงึเป็นประโยชน์สําหรบัลูกคา้ทีจ่ะสามารถตอบคําถามกนัได้เกี่ยวกบัว่าจะเซฟ
และเล่นซ้ํารายการทวีไีดอ้ย่างไรดว้ย 
  5. การชาํระเงนิ 
  องคป์ระกอบทีส่ําคญัในการทําธุรกจิคอืการยอมรบัการชําระเงนิ ทัง้นี้ในระดบัสูงแล้วนัน้ การ
ชาํระเงนิดูเหมอืนจะง่ายมาก ผูซ้ื้อได้รบัมูลค่าบางประเภทจากผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร และผูข้ายกไ็ด้รบั
การชาํระเงนิเป็นการแทน ความแตกต่างสําคญัระหว่างวธิกีารจ่ายเงนิแบบ ดัง่เดมิและแบบการพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ อาจเห็นได้เมื่อมีการประเมินลกัษณะของสื่อสองสื่อ โดยที่ร้านค้าดัง่เดมิหมายถึงทาง
กายภาพ ขณะทีก่ารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสห์มายถงึแบบเสมอืนจรงิ 
   5.1 ความปลอดภยั เมื่อพจิารณาโอกาสทีเ่พิม่ขึน้สําหรบัการฉ้อโกงทางบตัรเครดติทางเวบ็
แลว้ ความปลอดภยักเ็ป็นองคป์ระกอบสําคญัของการทําธุรกรรมบตัรเครดติ ธุรกรรมบตัรเครดติส่วนมาก
นัน้ทําไดโ้ดยขอ้มูลทางอเิลก็ทรอนิกสส์่งผา่นทางอนิเตอรเ์น็ต  
    5.1.1 ผูค้้าต้องจดัการกบัลกัษณะต่าง ๆ พื้นฐานสามประการของความปลอดภัย
ของบตัรเครดติ ไดแ้ก่ การโอนขอ้มูลจากคอมพวิเตอรข์องลูกคา้ ไปสู่รา้นแบบการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
ของผูค้า้ การโอนขอ้มูลจากผูค้า้ไปยงัผูป้ระมวลผลการชาํระเงนิ และการปกป้องขอ้มูลของลูกค้าที่เกบ็ไว้
ในฐานขอ้มูลของผูค้า้ 
    5.1.2 ประเดน็สองอย่างแรกเกีย่วขอ้งกบัการโอนยา้ยขอ้มูลทางอนิเตอรเ์น็ตและการ
จดัการกบัการใชร้ะเบยีบความปลอดภยั ระเบยีบความปลอดภยัที่พบได้มากที่สุดในสหรฐั ไดแก่ Secure 
Sockets Layer หรอื SSL ซึ่งถูกใชเ้พื่อเข้ารหสัขอ้มูลที่ส่งระหว่างคอมพิวเตอร์ของลูกค้า และ Web 
server ของผูค้า้ และขอ้มูลทีส่่งระหวา่งผูค้า้และผูป้ระมวลผลการชาํระเงนิ 
    5.1.3 ประเดน็ที่สามเกี่ยวขอ้งกบัขอ้มูล เช่น หมายเลขบตัรเครดิต ที่จดัเก็บโดย
ผูค้้า ทัง้นี้เพื่อเป็นการปกป้องขอ้มูลแล้ว ปกติผูค้้ากจ็ะจดัเก็บขอ้มูลไวใ้นฐานขอ้มูลที่ปลอดภัย ที่ไม่
สามารถเขา้ถงึไดผ้า่นทางอนิเตอรเ์น็ต นอกจากนี้ ขอ้มูลดงักล่าวกม็กัจะปล่อยไวใ้นฐานขอ้มูลในแบบ ที่
เขา้รหสัไว ้
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   5.2 วธิกีารปฏบิตัธิุรกรรมบตัรเครดติ 
   เพื่อให้ธุรกรรมบตัรเครดติเกดิขึน้ได้ บรษิทัด้านการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ต้องกําหนด
ความสมัพนัธก์นักบัสองฝา่ย ประการแรก ตอ้งสรา้งบญัชผีูค้า้กบัสถาบนัการเงนิเรยีกว่า acquiring bank 
และประการที่สอง ต้องกําหนดการเชื่อมต่อ payment gateway ขึ้นมาจากร้านค้า ไปยงัเครือข่าย
ประมวลผลบตัรเครดติ โดยที่ acquiring bank จะมกีารประมวลผลธุรกรรมบตัรเครดติโดยผ่านเครอืข่าย
บตัรและจากนัน้กฝ็ากเงินเขา้มาในบญัชธีนาคารของผูค้้ามอีงค์ประกอบสําคญัสองประการในเรื่องการ
ชําระเงินทางบตัรเครดิตทางเว็บ ประการแรก ได้แก่ การรวมเอาคําสัง่ที่มายงัเวบ็ไซต์การพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดว้ยโครงสรา้งพืน้ฐานการชาํระเงนิดว้ยบตัรเครดติที่มอียู่ ที่ได้รบัการออกแบบมาแต่เดมิ
สําหรบัโลกแบบ ดัง่เดมิองคป์ระกอบทีส่องไดแ้ก่ ความปลอดภยั  
    5.2.1 ความปลอดภยั การรกัษาสนิทรพัย์ให้ปลอดภยันัน้เป็นประเดน็สําหรบัผูค้้า 
ตราบทีม่กีารพาณชิยอ์ยู่ เมื่อเทคโนโลยกีารพาณชิยน์ัน้กา้วหน้าขึน้ อนัตรายกต็ามมา การประหยดัจาก
ขนาดทีพ่บไดท้ัว่โลกนัน้ไดจ้ากผูค้า้ทางอนิเตอรเ์น็ตทีก่ต็อ้งเจอกบั hacker ทีม่คีวามสามารถในการขโมย
จากลูกคา้ภายในระยะเวลาอนัสัน้ 
    5.2.2 เทคโนโลยีความปลอดภัยการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ลักษณะที่เป็น
เอกลกัษณ์ของอนัตรายต่อบรษิทัการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสต์อ้งอาศยัเทคโนโลยใีหม่ ๆ และระบบใหม่ ๆ 
เพื่อให้เกิดสภาพแวดล้อมการทําธุรกรรมที่ปลอดภัย ทัง้นี้เนื่องจากการเปิดรบัของเครือข่ายต่าง ๆ 
มากมายทีป่ระกอบขึน้เป็นอนิเตอรเ์น็ต จงึค่อนขา้งง่ายทีจ่ะสูญเสยีเรื่องความเป็นส่วนตวัไป 
    5.2.3 รหสัผา่นการปกป้องดว้ยรหสัผา่นอาจเป็นมาตรการรกัษาความปลอดภยัทาง
ออนไลน์ทีพ่บไดม้ากทีสุ่ด ลอกอนิและรหสัผ่านเป็นตวักําหนดว่าใครพยายามเขา้ถงึเวบ็ไซต์ เมื่อมกีาร
พยายามเขา้มาในพืน้ทีท่ีร่กัษาความปลอดภยั ลูกคา้กจ็ะมหีน้าจอขอรหสัผา่น หลงัจากป้อนรหสัผา่นแลว้ 
ลูกคา้กส็ามารถเขา้ถงึขอ้มูลบญัชไีด ้ทัง้นี้โดยการกําหนดและใชบ้ญัชนีี้ ลูกค้าไม่ต้องพมิพ์ชื่อ ที่อยู่ และ
ขอ้มูลการชาํระเงนิซ้ําสําหรบัทุก ๆ คําสัง่  
    5.2.4 การเขา้รหสัเนื่องจากขอ้มูลส่วนบุคคลจํานวนมากถูกส่งไปผ่านอนิเตอร์เน็ต
ในระหวา่งธุรกรรมการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จงึมคีวามต้องการที่จะต้องทําให้มัน่ใจได้ว่า ขอ้มูลนี้เกบ็
เป็นความลบั ขณะที่มกีารสื่อสารระหว่างลูกค้ากบัเวบ็ไซต์ เทคโนโลยีการเข้ารหสันัน้ได้เข้ารหสัและ
ถอดรหสัขอ้มูลทีส่่งผา่นทางอนิเตอรเ์น็ต เพื่อวา่ผูส้่งและผูร้บัเท่านัน้ทีส่ามารถอ่านขอ้มูลได ้ซึ่งทําไดโ้ดย
ใชสู้ตรทางคณติศาสตรท์ีซ่บัซ้อน 
     5.2.4.1 วธิกีารใชก้ารเขา้รหสัการใชก้ารเขา้รหสักําหนดใหต้อ้งตดิตัง้ซอฟทแ์วรท์ี่
คอมพวิเตอร์ที่ส่งและรบั เช่น หากจะส่งอเีมลรกัษาความปลอดภยัให้เพื่อน ผูส้่งกจ็ะเขยีนขอ้ความ ใช้
ซอฟท์แวร์เข้ารหัส และก็ส่งข้อความออกไป เพื่อนก็จะได้รับข้อมูลในรูปแบบที่เข้ารหัสไว้ และใช้
ซอฟทแ์วรเ์พื่อถอดรหสัไดค้นส่วนใหญ่ทีท่ําคําสัง่ออนไลน์ ไดใ้ชเ้ทคโนโลยกีารเขา้รหสั SSL ดงัที่พูดกนั
ก่อนหน้านี้ในส่วนของการชําระเงนิ คอืประเภทหนึ่งของซอฟท์แวร์การเขา้รหสัที่ได้กําหนด “ท่อ” การ
เขา้รหสัโดยอตัโนมตั ิโดยผา่น browser และ server ทีส่ามารถสื่อสารได ้ 
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    5.2.5 โครงสรา้งพืน้ฐานของ public key ในการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ การเขา้รหสั 
public key นัน้โดยทัว่ไปแลว้ใชท้างเวบ็ไซต์การพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ เพื่อให้มัน่ใจว่า ขอ้มูลที่มคีวาม
อ่อนไหวจากลูกค้านัน้เก็บเป็นความลบัเมื่อถูกส่งผ่านอินเตอร์เน็ต โดย web server การพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสส์่วนมากจะม ีprivate key เพื่อเขา้รหสั โดย private key นี้ มกัจะถูกสรา้งและส่งออกไปโดย
บรษิทัภายนอกทีน่่าเชือ่ถอื เชน่ VeriSign เอ web server การพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ดถู้กตัง้ขึน้มา กจ็ะ
ม ีprivate key และ public key ตดิตัง้ไว ้
    5.2.6 Firewalls โครงสรา้งพืน้ฐานทีส่ําคญัทีใ่ชเ้พื่อกนัไม่ใหแ้ฮกเกอรแ์ละอาชญากร
คอมพิวเตอร์เข้ามาในเครือข่ายภายในของบริษัทคือ Firewalls โดย firewall โดยพื้นฐานแล้วคือ
คอมพิวเตอร์ที่อยู่ระหว่างอนิเตอร์ และอะไรกต็ามที่บริษัทต้องการปกป้อง โดย firewall จะทําหน้าที่
คลา้ยคลงึกบัซอฟทแ์วร ์antivirus สําหรบั PC ยกเวน้เพยีงมนัจะพจิารณา packet ที่มาผ่านการเชื่อมต่อ
เครอืขา่ย แมว้า่มนัจะอยู่ระหวา่งการส่งอยู่กต็าม Firewall ทําในสิง่ทีเ่รยีกวา่ การตรวจสอบอย่างรอบคอบ 
  6. การปฏบิตัติามสญัญา 
  การทําให้สมบูรณ์ จริง ๆ แล้ว กเ็ป็นองค์ประกอบที่สําคญัของการขายทางออนไลน์ โดยจะ
ครอบคลุมถงึกจิกรรมต่าง ๆ ทัง้หมดที่ทําให้ผูค้้าสามารถทําคําสัง่ให้สมบูรณ์ได้ กจิกรรมเหล่านี้ได้แก่ 
การรบัคําสัง่จากส่วนหน้าในการสัง่สนิคา้ การประมวลผลดา้นการชาํระเงนิ และการส่งมอบตามคําสัง่ซื้อ 
  การพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ หากคุณกําลงัเริม่คดิว่า ประเดน็เรื่องการเตมิเตม็แคตาลอ็กนัน้ดู
เหมอืนประเดน็การเตมิเตม็ทีผู่ค้า้ในแบบการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสต์อ้งเผชญิแล้ว คุณกค็ดิถูก ในธุรกจิ
ทัง้สองประเภทนัน้ อุปสรรคของการส่งอยู่ทีผู่ค้า้ โดยของตอ้งบรรจุและจดัส่งใหลู้กคา้เป็นรายการ ๆ ไป 
  การศกึษาโดย Jupiter ไดร้ายงานพบวา่ 44 % ของผูค้้าปลกีออนไลน์ต้องเสยีเงนิไปกบัการส่ง
และการจดัการ ขณะที ่37 % อา้งวา่ค่าใชจ่่ายในการขนส่งเป็นความท้าทายสําคญัของการทําให้สมบูรณ์ 
ผูค้า้แบบการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสม์ากมายไม่สามารถสรา้งผลกําไรได ้
  การศกึษาเดยีวกนัพบว่า การพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ที่อาศยัแคตาลอ็กเป็นหลกันัน้ เกอืบ 80 
% นัน้สามารถสร้างผลกําไรได้ โดยผู้จ ัดทําแคตาล็อกต้องพบกบัการสนองตามคําสัง่ทางไกล และ
ประสบการณ์นี้เป็นการกรองไปสู่จุด ทีส่ําคญัทีสุ่ด ความสามารถในการเตมิเตม็นัน้เป็นปจัจยัที่สําคญัใน
การกําหนดความสามารถในการสรา้งผลกําไรของกจิการการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
   6.1 ความตอ้งการความโปร่งใสของลูกคา้เวบ็นัน้ไดใ้หอ้นิเตอรเ์ฟสทีง่่ายต่อลูกคา้ ในการที่
จะเก็บรวบรวมและติดตามข้อมูลได้ ลูกค้าทางเว็บมกัจะต้องการข้อมูลเพิ่มขึ้นเกี่ยวกบัการซื้อ เช่น 
สถานภาพคําสัง่ และการตดิตามตรวจสอบการส่งมอบ ในทางตรงกนัขา้ม ธุรกจิคําสัง่ซื้อทางไปรษณีย์
แบบ ดัง่เดมินัน้ไม่ไดเ้สนอใหม้คีวามโปร่งใสในระดบันี้ ทัง้นี้โดยมผีูค้า้แบบ ดัง่เดมิแลว้นัน้ หลงัจากทีไ่ดม้ี
การทําคําสัง่โดยผา่นรูปแบบส่งเมลหรอืโทรศพัท์ ลูกค้าปกตกิจ็ะแทบไม่มขีอ้มูลเลยเกี่ยวกบัสถานภาพ
คําสัง่ ยกเวน้วนัทีค่ําสัง่อาจมาถงึ อย่างไรกต็าม ในทางเวบ็นัน้ ลูกคา้ตอ้งการมากขึน้มาก 
   6.2 ระบบต่างๆ นอกเหนือจากการตดิตามฝา่ยต่าง ๆ ทัง้หลายแล้ว ผูค้้าทางการพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสก์ต็อ้งประสานงานกนัระหวา่งระบบต่าง ๆ และระบบคอมพวิเตอรท์ีห่ลากหลายไดด้ว้ย เช่น 
บรษิทัแคตาลอ็กมากมายอาศยักรอบหลกัเก่าและระบบ minicomputer ในการจดัการกบัสนิคา้คงคลงั และ
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ระบบคอมพิวเตอร์ที่แตกต่างกนัโดยสิ้นเชงิในการจดัการกบัการชําระเงิน เราได้พูดถึงความท้าทาย
บางอย่างไปแลว้ในการกําหนดเวบ็ไซต์ ให้สามารถแสดงผลติภณัฑ์ของบรษิทัและการรบัคําสัง่ซื้ออย่าง
ปลอดภยัได ้
   6.3 การใชค้วามสามารถ อกีประเดน็ที่ผู้ค้าการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์มกัจะบอกว่าเป็น
ความทา้ยทายสําคญักค็อืการใชค้วามสามารถ ตามการสํารวจล่าสุด ผูค้้าพยายามให้มคีวามเคลื่อนไหว
เปลี่ยนแปลงในคําสัง่ซื้อ ประมาณ 60 % ของผูค้้าออนไลน์ได้รายงานว่า จํานวนคําสัง่ซื้อระหว่างวนัที่
ไดร้บัสูงสุดกจ็ะคดิเป็นสีเ่ท่าของจํานวนคําสัง่ซื้อโดยเฉลี่ยผูค้้าทางการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ต้องสร้าง
ทรพัยากรการจดัจําหน่ายและการทําให้สมบูรณ์ ที่จําเป็นเพื่อทําให้คําสัง่สมบูรณ์ระหว่างช่วงเวลาที่มี
ความคบัคัง่สูงสุด ตวัอย่างหนึ่งกค็อื Webvanดว้ยมูลค่าเงนิ 1.2 พนัลา้นเหรยีญสหรฐักบัการปฏวิตัธิุรกจิ
รา้นของชาํ Webvanไดอ้อกแบบคลงัสนิคา้ San Francisco ขึน้มาเพื่อจดัการกบัคําสัง่ซื้อ 8,000 ชดุต่อวนั 
อย่างไรกต็าม Webvanกท็ําคําสัง่ใหส้มบูรณ์ได้เพยีง 2,100 คําสัง่ต่อวนัเท่านัน้ ทําให้เหลอืสามในสี่ของ
พื้นที่ที่ไม่ได้ใชง้านผลกค็อื ผูค้้าทางการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ส่วนใหญ่จะย้ายไปที่ที่มกีารเตมิเตม็ที่
ยืดหยุ่นมากกว่า ที่สามารถรองรบัช่วงเวลาสูงสุดได้ ซึ่งมักจะได้แก่ การใช้ผู้ให้บริการภายนอก ที่
ให้บริการแก่ลูกค้ามากมาย และเพราะฉะนัน้ จึงสามารถเข้าถึงการประหยัดจากขนาดได้ ในส่วนที่
เกีย่วกบัการใชค้วามสามารถอย่างมปีระสทิธผิล 
  องคป์ระกอบหลกัของระบบการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(2555: ออนไลน์) 
  1. เวบ็เพจหรือร้านค้าบนเวบ็ เพื่อที่จะสามารถประกาศขายสนิค้าระบบอนิเทอร์เน็ตได้ ซึ่ง
อาจจะเป็นเพยีงหน้าโฆษณาธรรมดาทีเ่อาไปฝากกบัเวบ็ไซตอ์ื่นหรอืรา้นอื่นไว ้หรอืมชีือ่รา้นหรอืเวบ็ไซต์
เป็นของตวัเอง เชน่ www.siamgift.com เป็นตน้ หน้าเวบ็เพจสําหรบัเสนอขายสนิคา้ บางทเีราเรียกกนัว่า 
“หน้ารา้น” (Store Front) 
  2. ระบบตะกรา้รบัสัง่ซื้อ เป็นระบบทีส่ามารถคลกิเพื่อสัง่ซื้อสนิคา้จากหน้าเวบ็เพจได้ ซึ่งจะมี
ชอ่งไวก้รอกจํานวนสนิคา้ทีส่ ัง่ซื้อได้ โดยการคลกิซื้อแต่ละครัง้จะเป็นการหย่อนลงในตะกร้าหรอืรถเขน็ 
และสะสมไวจ้นกวา่เราจะซื้อของครบ และตดัสนิใจใหร้ะบบแคชเชยีรอ์ตัโนมตัคิํานวณเงนิ (ระบบตะกร้ามี
หลายรูปแบบ และสามารถปรบัหรอืออกแบบเฉพาะใหเ้หมาะกบักจิกรรมการคา้แต่ละประเภทได)้ 
  3. Secure Payment System เป็นระบบคํานวณเงนิและชําระเงนิสนิค้าที่ปลอดภยั โดยส่วน
ใหญ่จะเป็นการรบัชําระเงนิด้วยบตัรเครดติ (ซึ่งในประเทศไทยปจัจุบนัสามารถรบัเงนิผ่านเวบ็ด้วยบตัร 
Visa, AMEX, Master, SCB และ JCB ได้แล้ว) ซึ่งการโอนถ่ายขอ้มูลเกี่ยวกบับตัรเครดติบนเครอืข่าย
จําเป็นต้องมกีารเขา้รหสัเพื่อป้องกนัการรัว่ไหล ระบบที่ใชก้นัมากในปจัจุบนัคอื SSL (Secure Socket 
Layers) แต่อย่างไรกต็ามกย็งัไม่ปลอดภยัมากนกั เพราะไม่สามารถระบุตวัผูถ้อืบตัรได้ เนื่องจากระบบนี้
บอกได้เพียงว่าร้านค้าคือใคร? ดงันัน้จึงมีการพฒันาระบบใหม่ขึน้มาคอื SET (Secure Electronic 
Transaction) ซึ่งสามารถระบุตวัทัง้ 2 ฝา่ยวา่เป็นตวัจรงิหรอืไม่ แต่ยงัตดิปญัหาในเรื่องตน้ทุนการลงทุนที่
ค่อนขา้งสูง จงึยงัไม่แพร่หลาย 
   รา้นคา้ปลกีอเิลก็ทรอนิกสแ์บ่งออกเป็น 5 ระดบัดงัต่อไปนี้คอื 
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   1. การโฆษณาและแสดงสนิค้าอเิลก็ทรอนิกส์ (Electronic showcase) หมายถงึการใช้
เครือข่ายอินเทอร์เน็ต ในการประชาสมัพนัธ์สินค้าและบริการของบริษทัเท่านัน้ โดยยงัไม่มกีารรบัสัง่
สนิคา้ทางเครอืขา่ย 
   2. การสัง่ซื้อสนิค้าทางอเิลก็ทรอนิกส์ (Electronic ordering) หมายถงึ การใชเ้ครอืข่าย
อนิเทอร์เน็ตในการสัง่ซื้อสนิค้า แต่ยงัคงชําระเงนิ ด้วยวธิกีารเดมิ เช่น ชําระด้วยเชค็ หรอื บตัรเครดิต
ผา่นทางชอ่งทางปกต ิ
   3. การชําระเงินทางอเิล็กทรอนิกส์ (Electronic payment) หมายถงึ การใชเ้ครอืข่าย
อนิเทอรเ์น็ตในการสัง่ซื้อสนิคา้ และชาํระเงนิ โดยในปจัจุบนัการชําระเงนิผ่านทางเครอืข่ายอนิเทอร์เน็ต 
มกัชําระด้วยการบอกหมายเลขบตัรเครดิต ในอนาคตการชําระเงินอาจทําได้โดยใชเ้งนิอิเลก็ทรอนิกส ์
(electronic money) 
   4. การจดัส่งและบรกิารหลงัการขายด้วยอนิเทอร์เน็ต (Electronic delivery and service) 
หมายถงึ การใชเ้ครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตในการค้าปลกีอย่างคลอบคลุม ตัง้แต่การโฆษณา การรบัสัง่สนิค้า 
การชําระเงิน ตลอดจนการให้บริการหลังการขาย ในกรณีที่สินค้า เป็นสินค้า “สินค้าสารสนเทศ” 
(information goods) เชน่ ขา่วสาร ซอฟตแ์วร ์ภาพยนตร ์หรอืเพลงการจดัส่ง (delivery) สนิค้าเหล่านี้ ยงั
สามารถทําผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตไดอ้กีดว้ย 
   5. การทําธุรกรรมและการแลกเปลีย่นทางอเิลก็ทรอนิกส์ (Electronic transaction) เช่น การ
แลกเปลีย่นเงนิตรา การซื้อขายสนิคา้ทางการเงนิ เช่น หลกัทรพัย์ การซื้อขายสนิค้าทัว่ไป (commodity) 
เชน่ น้ํามนั หรอืทองคํา เป็นตน้ 
โดยสรปุ 
  แนวคดิเกี่ยวกบัปจัจยัพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เพื่อกําหนดเป็นกรอบแนวคดิและนํามาใชเ้ป็น
ขอ้มูลในการสรา้งแบบสอบถามผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวความคดิ Jeffrey f. rayportที่ได้กล่าวถงึ 6 ปจัจยัพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสไ์ดแ้ก่ การจดัวางตําแหน่ง จํานวนสนิคา้ การนําเสนอ บรกิารลูกค้าออนไลน์ การชําระเงนิ 
และการปฏิบัติตามสัญญาเพื่อใช้ในการศึกษาเรื่อง “ปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต” 
 
5. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
  พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง “พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคทําการค้นหา การซื้อ การใช้ การ
ประเมนิผลและการใชส้อยผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ซึ่งคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขาหรอือาจหมายถงึ 
การศกึษาถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจ และการกระทําของคนที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อ และการใชส้นิค้านัน้ 
นักการตลาดจําเป็นที่จะต้องศกึษาและวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภคด้วยเหตุผลหลายประการ กล่าวคอื 
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อกลยุทธก์ารตลาดของธุรกจิ และมผีลทําใหธุ้รกจิประสบความสําเรจ็ ถ้ากล
ยุทธท์างการตลาดสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได้ เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคดิทางการ
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ตลาดทีว่า่ การทําใหลู้กคา้พงึพอใจ ดว้ยเหตุนี้จงึตอ้งศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อจดัสิง่กระตุ้น หรอืกล
ยุทธท์างการตลาด เพื่อสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้(ศริวิรรณ เสรรีตัน์.2538: 64) 
  อดุลย์ จาตุรงคกุล(2539: 4)พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเป็น “ปฏกิริยิาของบุคคลที่เกี่ยวขอ้งโดย 
ตรงกบัการไดร้บัและการใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจซึ่ง
เกดิก่อนและเป็นตวักําหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านัน้” คา้จา้กดัความทีก่ล่าวมานี้ เราอาจแบ่งออกเป็นส่วน
สําคญัได ้3 ส่วน คอื  
  1. ปฏกิริยิาของบุคคล ซึ่งรวมถงึกจิกรรมต่างๆ เช่น การเดนิทางไปและกลบัจากร้านค้าการ
จ่ายของในรา้นคา้ การซื้อ การขนสนิคา้ การใชป้ระโยชน์ การประเมนิค่าสนิคา้และบรกิารทีม่อียู่ในตลาด 
  2. บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บั การใชส้นิค้าและบรกิารทางเศรษฐกจิ ซึ่งหมายถงึ
ผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ย (The ultimate consumer) เรามุ่งทีต่วับุคคลผูซ้ื้อสนิคา้และบรกิารเพื่อน้าไปใชบ้รโิภค
เองและ/หรอืเพื่อการบรโิภคของหน่วยบรโิภคต่างๆ ที่มลีกัษณะคล้ายคลงึกนั เช่น ครอบครวั หรอืเพื่อน 
เราพจิารณาหน่วยบรโิภค รวมถงึแม่บา้นในฐานะทีเ่ป็นตวัแทนการจดัซื้อของครอบครวั และบุคคลบางคน
ทีซ่ื้อของขวญัใหก้บัผูอ้ ื่นดว้ย อย่างไรกด็เีราไม่พจิารณาถงึตวับุคคลทา้การจดัซื้อใหก้บัองคก์รธุรกจิ หรอื
สถาบนัอื่นๆ 
  3. รวมถงึกระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจซึ่งเกดิขึน้ก่อน และเป็นตวักําหนดปฏกิิรยิา
ต่างๆ เหล่านี้ซึ่งรวมถงึการตระหนกัถงึความสําคญัของกจิกรรมการซื้อของผูบ้รโิภค ทีก่ระทบโดยตรงต่อ
ปฏกิริยิาทางการตลาดทีเ่ราสงัเกตได ้เชน่ การตดิต่อพนกังานขายกบัสื่อโฆษณา และการเปิดรบัข่าวสาร
โฆษณา การสอบถามอย่างไม่เป็นทางการจากญาติมิตร การสร้างความโน้มเอียงหรือเกณฑ์ในการ
ประเมนิค่าทางเลือกต่างๆ และปฏกิิรยิาต่างๆ เกี่ยวกบัการตดัสินใจซื้อหลงัจากการระบุและพจิารณา
ทางเลอืกต่างๆ เป็นอย่างดแีล้ว สรุปในที่นี้กค็อื พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเกี่ยวขอ้งกบัการศกึษาว่าด้วย
บุคคลผูบ้รโิภค บริโภคอะไร ที่ไหน บ่อยแค่ไหน และภายใต้สถานการณ์อะไรบ้าง ที่สินค้าและบริการ
ไดร้บัการบรโิภค  
  การศกึษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยใชว้ธิีการศกึษาแบบกระบวนการตดัสนิใจนี้ เป็นการ
ผสมผสานจากประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากสาขาวชิา และแนวคดิต่างๆ ทีใ่ชว้เิคราะหถ์งึพฤตกิรรมซึ่งรวบรวมได้
ดงันี้ 
  1. จติวทิยาทัว่ไป (General psychology) เป็นการศกึษาพฤตกิรรมของตวับุคคล (Individual 
behavior) แต่เนื่องจากผู้บรโิภคมไิด้อยู่โดยล้าพงั ดงันัน้หลกัการและทฤษฎีต่างๆ ทางจติวทิยาสงัคม 
(Social psychology) จงึเป็นการศกึษาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมของคนในสภาพแวดล้อมด้านวฒันธรรมของ
สงัคม 
  2. สงัคมวทิยา (Sociology) นักการตลาดสนใจพฤตกิรรมของกลุ่ม (Behavior of group) หรอื
ส่วนต่างๆ ของประชากร 
  3. มานุษยวทิยา (Anthropology) เป็นเรื่องเกีย่วกบัความสนใจจะศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใน
ส่วนทีเ่ป็นเรื่องราวอทิธพิลในอดตีที่มตี่อพฤตกิรรมในปจัจุบนั ท้าให้ทราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่
เกีย่วกบัมานุษยวทิยาทีเ่กีย่วขอ้งกบัวฒันธรรม ภูมศิาสตรท์างสงัคม หรอืภาษาศาสตร ์เป็นตน้ 
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  4. เศรษฐศาสตร์ (Economics) แม้ว่าเศรษฐศาสตร์จะไม่ค่อยเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการค้นหา
และเขา้ใจถงึการเลอืกบรโิภคกต็าม นกัการตลาดกต็อ้งอาศยัวชิาเศรษฐศาสตรม์ากําหนดโครงร่างหรอืเค้า
โครง (Framework) ในการศกึษาเกีย่วกบัอํานาจในการตดัสนิใจซื้อ เนื่องจากตลอดเวลากจิกรรมทางด้าน
การตลาดทัง้หมดจะเกดิขึน้ในระบบเศรษฐกจิเสมอ 
  5. รฐัศาสตร์ (Political sciences) อาจถูกน้ามาเกี่ยวขอ้ง แต่มเีพียงส่วนน้อยและจ้ากดัอยู่
เฉพาะงานวจิยัในสาขาทีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเท่านัน้ 
ปจัจยัทีม่ผีลต่ออทิธพิลผูบ้รโิภค 
  อดุลย์ จาตุรงคกุล.(2539: 4)พฤตกิรรมการบรโิภคหรอืซื้อของผูบ้รโิภคนัน้ได้รบัอทิธพิลจาก
ปจัจยัหลายดา้น ดงัต่อไปนี้ 
  1. ปจัจยัด้านวฒันธรรม (Cultural factors) ไม่ว่าจะเป็นบรรทดัฐาน ความเชื่อ ประเพณ ี
ค่านิยม ความสนใจ ชวีติความเป็นอยู่รวมถงึชัน้ทางสงัคมของแต่ละกลุ่มสงัคมทัง้ใหญ่และกลุ่มย่อย ต่างมี
ส่วนในการหล่อหลอมความคดิ ลกัษณะนิสยัและความเชื่อของคนในสงัคม ซึ่งจะส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
บรโิภคของบุคคลนัน้ๆ ดว้ย 
  2. ปจัจยัด้านสงัคม (Social factors) ได้แก่ กลุ่มอ้างอิง ครอบครวั และบทบาทสถานภาพ
ต่างๆ ซึ่งเป็นปจัจยัที่ข ึ้นอยู่กบัสภาพแวดล้อมบุคคล ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มที่เป็นสมาชกิอยู่ กลุ่มที่ใฝ่ฝนั
อยากจะเป็น กลุ่มทีไ่ม่ต้องการเกี่ยวขอ้ง และกลุ่มปฐมภูม ิเช่น คนในครอบครวั ญาต ิเพื่อน ซึ่งมคีวาม
ใกลช้ดิกนัมากลว้นส่งผลต่อการกระท้าของบุคคลในด้านต่างๆ ด้วยดงัที่ G.H. Mead นักจติวทิยาสงัคม
ได้กล่าวไว้ว่า “ทุกคนจะกระท้าตนในลกัษณะที่เหมือนกนักบัสมาชกิคนอื่นๆ ภายในกลุ่มของสงัคม
เดยีวกนั หรอืเหมอืนกบัสิง่ทีถ่อืไดว้า่เป็นทีย่อมรบักนัโดยทัว่ไปของกลุ่มสงัคมทีเ่ขาอาศยัอยู่ และการรบั
อทิธพิลดงักล่าวจะเป็นไปไดท้างออ้มเท่านัน้” 
  3. ปจัจยัดา้นบุคคล (Personal factors) บุคคลย่อมมลีกัษณะแตกต่างกนัไป ไม่ว่าจะเป็นเพศ 
อายุ สถานภาพสมรส อาชพี รายได ้การศกึษา ซึ่งส่งผลต่อความคดิเหน็ความนิยมชมชอบที่แตกต่างกนั 
นอกจากนี้รูปแบบการดํารงชวีติ บุคลกิภาพ และแนวคดิเกี่ยวกบัตนเอง ล้วนส่งผลต่อความแตกต่างใน
การบรโิภคของบุคคลนัน้ดว้ยเชน่กนั 
  4.  ปจัจยัด้านจติวทิยา (Psychological factors) ได้แก่ การจูงใจ การรบัรู้ การเรียนรู้ และ
ทศันคตนิัน้ ส่งผลต่อการตดัสนิใจบรโิภคของบุคคล คนเราเมื่อได้รบัแรงจูงใจจากการกระตุ้นทัง้ภายใน
และภายนอกจะทา้ใหเ้กดิการรบัรูแ้ละการเรยีนรูส้ิง่นัน้ๆ โดยการรบัรูจ้ะเป็นกระบวนการในการกลัน่กรอง
สิ่งกระตุ้นที่ได้รับส่วนการเรียนรู้จะท้าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากที่ได้สะสมความรู้และ
ประสบการณ์ทีผ่า่นมา ซึ่งขอ้มูลขา่วสารและประสบการณ์ที่ได้รบัท้าให้บุคคลนัน้เกดิความชอบ การเขา้
ไปเกีย่วขอ้งกบักลุ่มต่างๆ จะส่งผลใหช้อบหรอืไม่ชอบสิง่นัน้ๆ ดว้ย กล่าวคอื ทา้ใหบุ้คคลเกดิทศันคตติ่อ
สิง่นัน้ขึน้มาและกระบวนการทัง้หมดกจ็ะส่งผลใหเ้กดิพฤตกิรรมต่อไป  
  การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyze Consumer Behavior) 
  คอตเลอร(์Kotler. 2009) กล่าวถงึการคน้หาลกัษณะของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ว่าสามารถค้น 
หาไดจ้ากคา้ถามทีเ่กีย่วกบั 6Ws และ 1H ซึ่งมรีายละเอยีด ดงันี้ 
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  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคําถามเกี่ยวกบัลกัษณะ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทัง้ทางด้านประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดข้องผูบ้รโิภค ภูมศิาสตร ์จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์พฤตกิรรมศาสตร์ 
  ผูบ้รโิภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เกี่ยวขอ้งกบัสิง่ที่ผูบ้รโิภคต้องการจาก
ผลิตภัณฑ์ ก็คือต้องการคุณสมบตัิหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่
แขง่ขนั 
  ทําไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ (Why does the consumer buy?) วตัถุประสงค์ในการซื้อของผูบ้รโิภคซื้อ
สนิคา้ เพื่อสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้นจติวทิยา ซึ่งตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อ ไดแ้ก่ ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทางจติวทิยา ปจัจยัทางสงัคมและวฒันธรรม และปจัจยั
เฉพาะบุคคล 
  ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุ่มต่างๆ ที่
มอีทิธพิลในการตดัสนิใจ ซึ่งประกอบดว้ย ผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซื้อ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้ 
  ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซื้อ เชน่ ชว่งเดอืนใดของปี 
หรอื ชว่งฤดูใดของปี ชว่งวนัใดของเดอืน ชว่งเวลาใดของโอกาสพเิศษ หรอื เทศกาลวนัสําคญัต่างๆ 
  ผูบ้รโิภคซื้อทีไ่หน (Where does the consumer buy?) ชอ่งทางหรอืแหล่งที่ผูบ้รโิภคไปท้าการ
ซื้อ 
  ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) ข ัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย 
การรบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิผลทางการเลอืก ตดัสนิใจซื้อ และความรูส้กึหลงัการซื้อ 
 
6. แนวคิดเก่ียวกบัทศันคติ 
  ทศันคตมิรีากศพัทม์าจากภาษาละตนิวา่ Aptus แปลวา่  โน้มเอยีง  ซึ่งนกัวชิาการแต่ละท่านได้
ใหค้วามหมายของทศันคต ิไวแ้ตกต่างกนั  ดงันี้ 
  ศกัดิไ์ทย  สุรกจิบวร(2545: 138) ใหค้วามหมายของทศันคตไิวว้า่ทศันคตคิอืสภาวะความ 
พรอ้มทางจติทีเ่กีย่วขอ้งกบัความคดิ ความรู้สกึ และแนวโน้มของพฤตกิรรมบุคคลที่มตี่อบุคคล สิง่ของ  
สถานการณ์ต่าง ๆ ไปในทศิทางใดทศิทางหนึ่ง และสภาวะความพร้อมทางจตินี้จะต้องอยู่นานพอสมควร
สรอ้ยตระกูล  
  ตวิยานนท ์ อรรถมานะ(2541: 64) ใหค้วามหมายของทศันคตไิวว้า่ ทศันคต ิ คอื  ผลผสม 
ผสานระหวา่งความนึกคดิ  ความเชือ่  ความคดิเหน็  ความรู ้ และความรูส้กึของบุคคลทีม่ตี่อสิง่หนึ่งสิง่ใด  
คนใดคนหนึ่ง  สถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง ๆ  ซึ่งออกมาในทางประเมินค่าอนัอาจเป็นไปในทาง
ยอมรบัหรอืปฎเิสธกไ็ด ้ และความรูส้กึเหล่านี้มแีนวโน้มทีจ่ะก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมใดพฤตกิรรมหนึ่งขึน้ 
  พงศ ์ หรดาล(2540: 42) ใหค้วามหมายของทศันคตไิวว้า่ทศันคต ิ คอื ความรูส้กึ ทา่ท ีความ 
คดิเหน็ และพฤตกิรรมของคนงานที่มตี่อเพื่อนร่วมงาน  ผูบ้รหิาร  กลุ่มคน  องค์กรหรอืสภาพแวดล้อม
อื่นๆ  โดยการแสดงออกในลกัษณะของความรูส้กึหรอืท่าทใีนทางยอมรบัหรอืปฎเิสธลกัษณะของทศันคต ิ
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  เสร ีวงษ์มณฑา(2542: 106) กล่าววา่ลกัษณะของทศันคต ิ(Attitude) หมายถงึ การแสดงความรู ้
สกึภายในทีส่ะทอ้นวา่บุคคลมคีวามโน้มเอยีงพอใจหรอืไม่พอใจต่อบางสิง่ เช่นตราสนิค้า บรกิาร ร้านค้า
ปลกี เนื่องจากเป็นผลของกระบวนการทํางานทางจติวทิยา ทศันคตไิมสามารถสงัเกตเหน็ได้โดยตรงแต่
ตอ้งแต่ตอ้งแสดงวา่บุคคลกล่าวถงึอะไรหรอืทําอะไร  
  คําว่า Attitude ภาษาไทยมคีําหลายคําเช่นทศันคต ิเจตคต ิท่าทคีวามรู้สกึ แต่ในความหมาย
ของศพัทค์อืความพรอ้มที่จะปฏบิตั ิ(Readiness to act) ถ้าเราม ีท่าทคีวามรู้สกึหรอืทศันคตใินทางบวก 
เราย่อมปฏบิตัอิอกมาในทางบวก แต่ถา้เรามคีวามรูส้กึในทางลบ เรากจ็ะปฏบิตัอิอกมาในทางลบ ทศันคติ
จงึมลีกัษณะดงันี้ 
  ก. ทศันคตเิชงิบวก (Positive attitude) ทําใหเ้กดิการปฏบิตัอิอกมาในทางบวก (Act positively) 
  ข. ทศันคตเิชงิลบ (Negative attitude) ทําใหเ้กดิการปฏบิตัอิอกมาในทางลบ(Act negatively)  
พฤตกิรรมของมนุษยเ์กดิจากทศันคต ิมขี ัน้ตอนดงันี้   
  ก. K = Knowledge เป็นการเกดิความรู้เช่นทราบไหมว่าสนิค้าตวันี้ขายที่ใดภาพยนตร์เรื่องนี้
ฉายทีใ่ด เมื่อทราบแลว้ข ัน้ต่อไปของพฤตกิรรมคอื 
  ข. A = Attitude เป็นการเกิดทศันคต ิเมื่อเกดิความรู้ในข ัน้ตอนต่อมาจะเกดิความรู้สกึชอบ
หรอืไม่ชอบ ทราบแลว้ชอบหรอืไม่ เช่น นักร้องดงัจะมาร้องเพลง ชอบหรอืไม่ ซึ่งความรู้และทศันคตจิะ
ส่งผลไปทีก่ารกระทํา 
  ค. P = Practice เป็นการเกดิการกระทํา หลงัจากที่เกดิความรู้สกึทศันคตแิล้ว กจ็ะเกดิการ
กระทําเชน่ ซื้อตัว๋เพื่อชมภาพยนตรห์รอืคอนเสริต์ เป็นตน้ 
  1. ทศันคติที่มีต่อสิ่งหนึ่ง (Object) ในความหมายของทัศนคติที่มุ่งสู่ผู้บริโภคสามารถ
ตีความหมายอย่างกว้างว่า ประกอบด้วย แนวความคิดการบริโภคเฉพาะอย่าง หรือแนวความคิดที่
สมัพนัธ์กบัการตลาด เช่นผลติภัณฑ์ ตรา สินค้า บรกิาร ความเป็นเจ้าของ การใชผ้ลิตภณัฑ์ การใช้
โฆษณา ราคา สื่อกลางหรอืผูค้า้ปลกี 
  2. ทศันคตเิป็นเรื่องของสิง่สะสมในสมองที่เรยีนรู้มาก (Attitude are aleaned predisposition) 
สิง่ทีส่มองสะสม ไดแ้ก่ความรู ้ความเชือ่ ค่านิยม มกีารตกลงกนัวา่ทศันคตมิกีารเรยีนรูไ้ด้ ซึ่งหมายความ
วา่ทศันคตเิกีย่วขอ้งกบับุคคล อื่นและเป็นการเปิดรบัจากสื่อมวลชล 
  3. ทศันคตไิม่เปลีย่นแปลงมแีนวโน้มคงเสน้คงวา (Attitudes haveconsistency) คอืทศันคตใิน
ทุกๆเรื่องมคีวามสอดคลอ้งกนัโดยเป็นไปในทางเดยีวกนั เชน่ถา้เชือ่เรื่องความอสิรเสรกีจ็ะไม่ชอบให้ใคร
บงัคบัและเมื่อใดก็ตามที่ทศันคติเกิดความไม่สอดคล้องกนัเขาจะเกิดความหงุดหงิด พฤติกรรมกับ
ทศันคติต้องมีความสอดคล้องกนัและมีผลต่อจิตใจมาก ลักษณะของทศันคติคือความสอดคล้องกับ
พฤตกิรรมทีแ่สดงออกแมว้า่จะมแีนวโน้มคงทีแ่ต่ทศันคตไิม่จําเป็นตอ้งถาวรเสมอไปสามารถเปลีย่นแปลง
ได ้
  4. ทศันคตเิกดิขึน้ภายใต้สิง่แวดล้อม (Attitude occur within a situation) ทศันคตเิกดิขึ้น
ภายใต้เหตุการณ์และสถานการณ์ที่สิ่งแวดล้อมถูกกระทบโดย สถานการณ์ สถานการณ์ (Situation) 
หมายถงึสถานการณ์เฉพาะอย่างอาจเป็นสาเหตุทําใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมไม่สอดคลอ้งกบัทศันคตกิไ็ด้ 
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  การเปลี่ยนแปลงทศันคต ิ(Attitude Change) เป็นเรื่องที่สําคญัมากสําหรบันักการตลาดเช่น
บรษิทัตอ้งการนําสนิคา้ใหม่ออกจําหน่ายโดยบรษิทัมสีนิคา้เดมิที่ผูบ้รโิภครู้จกัอยู่แล้วและเป็นที่ชื่นชอบ
ของผูบ้รโิภค ถอืเป็นหน้าทีข่องบรษิทัทีจ่ะตอ้งพยายามรกัษาความรูส้กึทีด่นีัน้ไว ้แต่ถา้ผูบ้รโิภคใชส้นิค้า
ยีห่อ้อื่นอยู่ก่อนแลว้บรษิทัมหีน้าทีใ่นการเปลีย่นแปลงทศันคตขิองผูบ้รโิภค โดยพยายามทําให้ผูบ้รโิภค
มองเหน็ความสําคญัของสนิคา้ใหม่ทีบ่รษิทันําออกมาจําหน่ายเพื่อใหผู้บ้รโิภครู้สกึอยากทดลองใชส้นิค้า
ของบรษิทั ถงึแมว้า่ทศันคตเิป็นสิง่ทีค่งเสน้คงวา (Consistency) แต่ทศันคตกิส็ามารถทีจ่ะเปลีย่นแปลงได้ 
ถา้หากนกัการตลาดใชเ้ครื่องมอืทางการตลาดหลายๆเครื่องมอืร่วมกนัและเป็นไปอย่างเหมาะสม 
  แหล่งอทิธพิลทีม่ผีลต่อการกําหนดทศันคต ิ
  เสร ีวงษ์มณฑา(2542: 108) กล่าววา่การกําหนดทศันคตขิองบุคคล สิง่ของ หรอืความคดิเหน็
ในความคดิหนึ่งนัน้ ไดร้บัอทิธพิลจากสิง่ต่างๆ โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
  1. ประสบการณ์โดยตรงและประสบการณ์อดตี (Direct and past experience) ทศันคตมิตี่อ
ผลติภณัฑ ์จะไดร้บัอทิธพิลโดยตรงจากประสบการณ์ ในการใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ ดงัการทดลองใชผ้ลติภณัฑ์
ถือว่าเป็นประสบการณ์ตรงของผู้บริโภค ดงันัน้แม้นักการตลาดจะใช้เครื่องมือสื่อสารการตลาดชี้ว่า
ผลติภณัฑ์เยี่ยมยอดเท่าไรกต็าม แต่ถ้าผูบ้รโิภคได้ทดลองใชด้้วยตวัเอง แล้วพบว่าผลติภณัฑ์มปีญัหา
ผูบ้รโิภคกจ็ะไม่ซื้อสนิคา้นัน้อกี 
  2. อทิธพิลจากครอบครวัและเพื่อน (Influence of family and friends) ครอบครวัและเพื่อนเป็น
แหล่งสําคญัต่อการสรา้งค่านิยมและความเชือ่ถอืของบุคคล ซึ่งจะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อและการ
ใชส้นิคา้โดยเฉพาะวยัเดก็และวยัรุ่น 
  3. การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) เป็นวธิีซึ่งนักการตลาดใชเ้ป็นเครื่องมอืสื่อสาร
การตลาดเจาะกลุ่มเป้าหมายส่วนเลก็ เพื่อเกดิการตอบสนองที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมกาซื้อเช่นการใช้
จดหมายตรง โทรศพัท ์อนิเตอรเ์น็ท เป็นตน้ เครื่องมอืนี้จะชว่ยใหน้กัการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธไ์ด้
เหมาะสมกบัความต้องการของแต่ละกลุ่มบุคคล และสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและเกดิผลกระทบ 
(Impact) ไดด้กีวา่การตลาดมวลชน 
  4. การเปิดรบัต่อสื่อมวลชน (Exposure to mass media) สื่อสารมวลชนต่างๆเช่นการโฆษณา 
การประชาสมัพนัธ ์ผา่นสื่อโทรทศัน์ หนงัสอืพมิพ ์ฯลฯ สื่อเหล่านี้เป็นแหล่งขอ้มูลทีม่ี 
 
7. แนวคิดเก่ียวกบัแรงจงูใจ 
  ลอนดอนและบติตา้(London &Bitta. 1988: 368) กล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถงึ สภาวะทีอ่ยู่
ภายในตวัของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นพลงัทาํใหร่้างกายมกีารเคลื่อนไหวไปในทศิทางทีม่เีป้าหมายทีไ่ดเ้ลอืกไว้
แลว้ซึ่งมกัจะเป็นเป้าหมายทีม่อียู่ในภาวะสิง่แวดลอ้ม 
  เคทเนอร์ (Kreitner. 1983: 239) กล่าวว่า แรงจูงใจ หมายถึง กระบวนการทางจิตวทิยาที่
ตอ้งการใหพ้ฤตกิรรมออกมาเป็นไปตามวตัถุประสงคแ์ละการสัง่การทีต่อ้งการ  
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  ฮวิการด์ (Hilgard. 1981: 314) กล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถงึ ปจัจยัหรอืองค์ประกอบที่ไปกระตุ้น
บุคคลใหเ้กดิพลงัและนําไปสู่การกระทํา  
  ลกัษณะของการจูงใจมปีระเดน็ทีต่อ้งพจิารณาดงันี้ 
  1. ความจําเป็นหรอืความตอ้งการ (Needs) หมายถงึ ความแตกต่างที่รบัรู้ระหว่างสภาพในอุ
คมคติและสภาพปจัจุบันซึ่งมีอิทธิพลเพียงพอที่จะกระตุ้นพฤติกรรม ความต้องการประกอบด้วย 2 
ประการดงันี้ 
   1.1 ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological needs) เป็นความต้องการภายใน
ร่างกายได้แก่ ความต้องการน้ํา อากาศ อาหาร ที่อยู่อาศยั ฯลฯ ซึ่งถือว่าเป็นความต้องการพื้นฐาน 
(Primary needs of motive) 
   1.2 ความตอ้งการทีเ่ป็นความปรารถนา (Acquired needs) หรอืความตอ้งการดา้นจติวทิยา 
(Psychographic needs) เป็นความตอ้งการทีบุ่คคลเรยีนรูจ้ากการตอบสนองต่อวฒันธรรมหรอืสิง่แวดลอ้ม
ประกอบด้วย ความต้องการเพื่อยกย่อง ความภาคภูมใิจ ความรกั อํานาจ และการเรยีนรู้ ซึ่งถอืว่าเป็น
ความตอ้งการทุตยิภูม ิ(Secondary needs) เป็นผลจากสภาพจติใจและความสมัพนัธก์บับุคคลอื่น 
  2. จุดมุ่งหมาย (Goals) เป็นผลจากพฤติกรรมการจูงใจ ทุกพฤติกรรมของบุคคลจะมี
จุดมุ่งหมายคนละอย่าง ในการวเิคราะหก์ารจูงใจนี้จะเกีย่วกบัจุดมุ่งหมาย 2 ประการ 
   2.1 จุดมุ่งหมายหลกั (Generic goals) หมายถงึ จุดมุ่งหมายในชนิดของผลติภณัฑ์ที่แต่ละ
บุคคลเลอืกเพื่อตอบสนองความตอ้งการของเขา 
   2.2 จุดมุ่งหมายเฉพาะที่เกี่ยวกบัตราสนิค้า (Brand specifics goals) เป็นจุดมุ่งหมายใน
ตราสนิคา้ใดสนิคา้หนึ่งซึ่งผูบ้รโิภคเลอืกเพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของเขา 
  3. การจูงใจด้านบวกและด้านลบ (Positive and negative motivation) การจูงใจทางการตลาด
อาจทําไดท้ัง้การสรา้งความพงึพอใจและการสร้างความกลวั หรอื ความวติกกงัวล เช่น บุคคลทําประกนั
ชวีติเพราะความพงึพอใจในความมมีนุษย์สมัพนัธ์ที่ดขีองพนักงานขาย และอาจเกดิเพราะความกลวัต่อ
โรคภยัไขเ้จบ็ หรอืการสูญเสยีชวีติของตนแลว้ทําใหเ้กดิปญัหากบัครอบครวั นักจติวทิยากล่าวถงึการจูง
ใจ 2 ประการดงันี้ 
   3.1 สิง่กระตุน้ดา้นบวก (Positive drive) หมายถงึ อทิธพิลสิง่กระตุน้ดา้นบวก (พงึพอใจ) ที่
มตี่อสิง่ใดสิ่งหนึ่งหรือสถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง สิง่กระตุ้นกรณีนี้ถอืว่าเป็นความจําเป็น (Need) 
ความต้องการ (Want) และความปรารถนา (Desire) ที่มีต่อสิง่ใดสิ่งหนึ่งในกรณีนี้สิง่กระตุ้นจะนําไปสู่
จุดมุ่งหมายดา้นบวก (Positive goal) เป็นจุดมุ่งหมายเพื่อทําให้เกดิความรู้สกึที่ดเีกดิความต้องการ และ
พฤตกิรรมต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง 
   3.2 สิง่กระตุน้ดา้นลบ (Negative drive) หมายถงึ อทิธพิลสิง่กระตุน้ใหห้ลกีหนีจากสิง่ใดสิง่
หนึ่งหรอืสถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง สิง่กระตุ้นกรณีนี้ ประกอบด้วยความกลวั (Fear) หรอืไม่ชอบ
ความเสีย่ง (Avoidance) ต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง หรอืการหลกีเลีย่งพฤตกิรรมใดพฤตกิรรมหนึ่ง 
  4. สิง่จูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ (Rational motives versus emotional motives) นักการ
ตลาดจําเป็นจะตอ้งศกึษาถงึสิง่จูงใจดา้ยเหตุผลและอารมณ์ ดงันี้ 
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   4.1 สิง่จูงใจด้านเหตุผล (Rational motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรอืจุดมุ่งหมาย ซึ่งถือ
เกณฑ์เศรษฐกจิ (Economic) หรอืใชห้ลกัเหตุผล (Rationality) เช่น ราคา ขนาด น้ําหนัก คุณภาพ การ
ประหยดั การตดัสินใจซื้อของบุคคลตามทฤษฎีเศรษฐกิจ (Economic theory) นัน้จะตัง้ขอสมมติว่า
ผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่มีเหตุผลเมื่อเขาพิจารณาทางเลือกต่างๆ แล้วจะตดัสินใจเลือกตราสินค้าที่มี
อรรถประโยชน์สูงสุด เชน่ ความพงึพอใจในผลติภณัฑจ์ากการส่งเสรมิการตลาด 
   4.2 สิ่งจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional motives) หมายถึง การเลือกจุดมุ่งหมายตาม
หลกัเกณฑ์ความรู้สกึส่วนตวัหรอืดุลพนิิจส่วนตวั (Personal criteria or subjective criteria) เช่น ความ
ต้องการเฉพาะบุคคลความภาคภูมใิจ ความกลวั ความเป็นมิตร ฯลฯ แนวคิดนี้ถือว่าบุคคลคํานึงถึง
อรรถประโยชน์ (ความพงึพอใจสูงสุด) เป็นสิง่สมเหตุสมผลที่ผูบ้รโิภคจะเลอืกในทศันะของเขาเพื่อสนอง
ความพอใจอนัสูงสุด  
  การประยุกตใ์ชแ้รงจูงใจในทางการตลาด 
  อรสิา สาํรอง(2551: 147-149) กล่าววา่ นกัการตลาดจําเป็นตอ้งเขา้ใจเกีย่วกบัแรงจูงใจของผู ้
บรโิภคซึ่งพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคจะประกอบด้วยตวักระตุ้นและแรงจูงใจ โดยแรงจูงใจที่จะทําให้
ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑม์ ี2 ประเภททีส่ําคญั คอื 
  1. แรงจูงใจดา้นเหตุผล (Rational Motives)เป็นแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์ว้ยการ
พจิารณาอย่างรอบคอบและสมเหตุสมผล ซึ่งแบ่งเป็นลกัษณะต่างๆ ได ้ดงันี้ 
   1.1 ความต้องการประหยดั จงึเป็นแรงจูงใจให้เกดิการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ที่แสดงถึง
ความประหยดักวา่ 
   1.2 ความเชือ่ถอืได ้เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑข์องบรษิทัทีม่คีวามน่าเชือ่ถอื เพราะ
เชือ่มัน่ในตวับรษิทั เชน่ มรีะยะเวลาในการดําเนินกจิการมานาน มภีาพลกัษณ์ของบรษิทัทีด่ ีตราสนิค้ามี
ชือ่เสยีงดเีป็นทีรู่จ้กั เชือ่ถอืไดใ้นตวัผลติภณัฑห์รอืการบรกิารทีไ่ดร้บั เป็นตน้ 
   1.3 ความแขง็แรงคงทน เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑท์ีม่าจากคุณภาพของผลติภณัฑ์
ทีส่ามารถใชไ้ดน้าน มคีวามทนทานหรอืมอีายุการใชง้านนาน หรอืผลติภณัฑ์มคีวามแขง็แรงทนทานต่อ
การใชง้าน เป็นตน้ 
   1.4 ความสะดวกในการใช ้เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑ์โดยผูบ้รโิภคพจิารณาจาก
ความง่ายในการใชผ้ลติภณัฑ ์ความสะดวกในการใชผ้ลติภณัฑ์ เช่น การเปิด-ปิด ข ัน้ตอนวธิกีารใช ้เป็น
ตน้ 
   1.5 ความมปีระสทิธภิาพและสมรรถภาพในการใช ้เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑ์โดย
ผูบ้รโิภคพจิารณาจากขอ้มูลหรอืตวับ่งชีท้ีแ่สดงใหเ้หน็วา่ผลติภณัฑม์คีุณภาพดี 
  2. แรงจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives)เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่เกิดจาก
ความตอ้งการตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภค เชน่ ความตอ้งการโดดเด่นกวา่บุคคลอื่น ตอ้งการทํา
ตรมผูอ้ื่น ตอ้งการความสะดวกสบาย ความสนุกสนานเพลดิเพลนิ และความทะเยอทะยาน เป็นตน้ 
  การเกดิแรงจูงใจทางดา้นอารมณ์อาจแบ่งเป็นลกัษณะต่างๆ ได ้ดงันี้ 
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   2.1 เกดิจากความรูส้กึจากประสามสมัผสัทัง้ 5 คอื การสมัผสั การมองเหน็ การได้ยนิ การ
ไดก้ลิน่ และการรูร้ส ทําใหเ้กดิแรงจูงใจในการบรโิภคผลติภณัฑ์ 
   2.2 เกิดจากความต้องการการรกัษาสถานภาพของตนในสงัคม โดยผู้บริโภคต้องการ
ผลติภณัฑเ์พื่อรกัษาสถานภาพของตนในสงัคม 
   2.3 เกดิจากความตอ้งการความภาคภูมใิจ จงึเป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑ์เพื่อสร้าง
ความภูมใิจใหก้บัตนเอง 
   2.4 เกดิจากความตอ้งการพกัผอ่นจงึเป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑ์เพื่อทําให้ตนเองมี
ความสนุกสนานเพลดิเพลนิแลว้ผอ่นคลาย 
   2.5 เกดิจากความกลวัเป็นการซื้อผลติภณัฑเ์พราะผูบ้รโิภคเชื่อมัน่ว่าผลติภัณฑ์นัน้จะทํา
ใหเ้กดิความปลอดภยัและสามารถหลกีเลีย่งจากความกลวันัน้ได้ 
   2.6 เกดิจากความตอ้งการเขา้สงัคม จงึเป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑ์ที่ทําให้ผูบ้รโิภค
เป็นทีย่อมรบัของสงัคมหรอืบรโิภคผลติภณัฑต์ามทีค่นในสงัคมนัน้ๆใช ้
   2.7 เกิดจากความต้องการเลียนแบบ เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อให้มีความ
เหมอืนกบับุคคลทีม่ชี ือ่เสยีงหรอืบุคคลทีผู่บ้รโิภคนิยมชมชอบ 
   2.8 เกิดจากความต้องการแตกต่างจากบุคคลอื่น เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่
ผูบ้รโิภคคดิวา่จะทําใหต้นแตกต่างจากบุคคลอื่นในสงัคม หรอืเป็นแรงจูงใจทีท่ําให้ตนเองมคีวามโดดเด่น
กวา่บุคคลอื่น 
   2.9 เกดิจากความทะเยอทะยาน เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑเ์พื่อสร้างความพงึพอใจ
ใหก้บัตนเอง หรอือาจเป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑท์ีท่ําใหทุ้กคนยอมรบัความโดดเด่นของผูบ้รโิภค 
   2.10เกิดจากความต้องการเป็นผู้นํา เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่พึ่งออกวาง
จําหน่ายใหม่ในตลาดเพราะตอ้งการเป็นผูนํ้า หรอืเป็นผูท้ีม่โีอกาสทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ก่อนคนอื่น 
โดยสรปุ 
  จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ ทีก่ล่าวถงึ ลกัษณะของการจูงใจ ประเภทของการจูงใจ
และการประยุกตใ์ชแ้รงจูงใจในทางการตลาดซึง่แรงจูงใจทีจ่ะทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑท์ีส่ําคญั 
ได้แก่ แรงจูงใจด้านเหตุผลเนื่องจาก การใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ต้องใชเ้หตุผลในการตดัสนิใจ เพื่อ
ประโยชน์สูงสุดทีผู่บ้รโิภคจะได้รบั และแรงจูงใจด้านอารมณ์ เพื่อการตอบสนองความพงึพอใจผูบ้รโิภค 
มาเป็นแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคดิในการวจิยั  
8. แนวคิดเก่ียวกบัแนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 แนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ แนวโน้มในการตอบสนอง หรอืการกระทําทีบุ่คคลไดร้บัอทิธพิล
ทัง้จากภายในและภายนอกต่อความตอ้งการของแต่ละบุคคล ซึ่งมกีารเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ดงันัน้การ
วางแผนกลยุทธก์ารตลาดจงึอยู่บนรากฐานของการเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีค่าดวา่จะเกดิขึน้
ในอนาคต (เสร ีวงษ์มณฑา.2542: 12) 
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 แนวโน้มของรูปแบบการดําเนินชวีติ (Lifestyle) และพฤตกิรรมของผู้บรโิภคที่คาดว่าจะมแีนวโน้ม
เปลีย่นแปลงในอนาคต มดีงันี้ 
  1. สิง่ที่เป็นสญัญาณบอกเหตุของความเป็นผูบ้รรลุนิตภิาวะต่างๆ จะถูกชะลอตวัลง ได้แก่ 
การมคีรอบครวั การแต่งงาน การสร้างรากฐานของครอบครวั เช่น มีบ้าน มีรถ ฯลฯ แสดงว่าบุคคลนัน้
บรรลุนิตภิาวะ (Maturity) แลว้ แต่ในปจัจุบนัจากการศกึษาเรื่องการออม การทํางาน การแขง่ขนั พบวา่คน
ทัว่โลกแต่งงานชา้ลง เมื่อเปรยีบเทยีบกบัในอดตี โดยเฉพาะผูห้ญิงในอดตีอายุ 16-17 ปี แต่ในปจัจุบนั
อายุ 30-40 ปี กย็งัมโีอกาสแต่งงานได ้
   1.1 บุคคลแต่งงานช้าทําให้ครอบครวัมบุีตรช้าลง มบุีตรน้อยลง หรือไม่มีบุตร ปจัจุบนั 
พบวา่ อตัราการมบีุตรลดลงเรื่อยๆ โดยการมบีุตรของแต่ละประเทศไม่ถงึ 2 คน 
  1.2 คนยุคใหม่ใส่ใจรสนยิมของการบนัเทงิมากขึน้ เพราะคนทีต่อ้งการหาความบนัเทงินัน้มเีงนิ
มากพอ เมื่อมเีงนิเพยีงพอเรื่องของความบนัเทงิจงึต้องเป็นความบนัเทงิที่มคีุณภาพ เช่น สนามกอล์ฟ 
โรงแรมในต่างจงัหวดั ผบัหรอืบาร ์รา้นอาหาร ฯลฯ จะตอ้งมรีสนิยมด ี
  2. ผูบ้รโิภคยุคใหม่เป็นผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะเป็นกบฏ (Rebellion) เพราะวา่ผูบ้รโิภคใน 
ปจัจุบนัมคีวามรูส้กึเบื่อหน่ายในเรื่องของกฎ ซึ่งจรงิๆ แลว้ในปจัจุบนัมนุษย์เริม่มคีวามเคารพนับถอื ชื่น
ชมในความเป็นปจัเจกชนเพิม่ขึน้ และยิง่มคีวามเคารพในปจัเจกชนมากเท่าไหร่ ความเป็นกบฏกเ็กดิขึน้
ในหวัใจของคนมากเท่านัน้ 
   2.1 ลกัษณะของครวัเรอืนที่แปรเปลี่ยนไป (The changing of household) ครวัเรือน
(Household) หมายถงึ บุคคลทุกคนทัง้ที่เกี่ยวขอ้งและไม่เกี่ยวขอ้งที่อาศยัอยู่ในบ้านเดยีวกนั ครวัเรอืน
อาจจะประกอบดว้ย บุคคลซึ่งไม่เกีย่วขอ้งกนัดา้นสายเลอืด แต่งงานหรอือยู่ดว้ยกนั 
   2.2 มปีระเภทของครวัเรอืนเพิม่มากขึน้ ในอดตีส่วนใหญ่ประกอบดว้ย 3 แบบคอื 
- ครอบครวัสามแีละภรรยา ทีย่งัไม่มลีูก 
   - ครอบครวัเดีย่ว ประกอบดว้ย พ่อ แม่ ลูก 
   - ครอบครวัใหญ่หรอืขยาย ประกอบดว้ย ปู ่ย่า ตา ยาย พ่อ แม่ ลูก ลุง อา  
หลาน 
   ปจัจุบนัครอบครวัยุคใหม่มกีารแตกออกมาอกี 2 แบบ คอื 
   - ครอบครวัเดีย่วแบบหย่ารา้ง ลูกอยู่กบัพ่อคนเดยีว หรอืลูกอยู่กบัแม่คนเดยีว 
   - ครอบครวัแบบใหม่ เป็นการรวมตวักนัระหวา่งคนทีไ่ม่ใชค่รอบครวัปกต ิแต่มา 
รวมตวักนัอยู่ในบา้นเดยีวกนั โดยไม่เกีย่วพนักนัเลย 
   2.3 ขนาดของครอบครวั (ครวัเรอืน) ปจัจุบนัขนาดของครอบครวัเลก็ลง ค่านิยมเรื่องเพศ
ของลกูหายไปหรอืลดลงไปมาก ซึ่งมผีลต่อรายได ้สามารถนําส่วนหนึ่งไปใชจ้่ายในสิง่ที่จําเป็น และมเีงนิ
เกบ็ออม เนื่องจากครอบครวัมขีนาดเลก็ รายไดเ้หลอืมากขึน้เพยีงพอสําหรบัค่าใชจ้่าย 
  3. แนวโน้มเรื่องความแตกต่างด้านเพศจะลดน้อยลง คอื หญิงสามารถทําในเรื่องที่เคยเป็น
เรื่องผกูขาดของผูช้าย และชายกส็ามารถทําในหลายสิง่ทีเ่ป็นเรื่องผกูขาดของผูห้ญิง ความเสมอภาคและ
ความทดัเทยีมของหญงิและชายมมีากขึน้ 
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  4. แนวโน้มดา้นการศกึษาของผูบ้รโิภคสูงขึน้ ปจัจุบนัคนจบปรญิญาตรมีากขึน้ และโอกาสใน
การเรยีนปรญิญาโทกม็มีากขึน้ดว้ย การศกึษาส่งผลกระทบต่อการบรโิภค ดงันี้ 
   4.1 ความภกัดตี่อตรายี่ห้อลดลง ทําให้เกดิความรู้สกึว่าความแตกต่างระหว่างยี่ห้อจะลด
ตํ่าลง 
   4.2 การใหค้วามสําคญักบัการศกึษามากขึน้ 
   4.3 ผูบ้รโิภคยุคใหม่สนใจสื่อมวลชนสูงขึน้ ผูบ้รโิภคมกีารบัสื่อทัง้วทิยุ โทรทศัน์ และการ
อ่านหนงัสอืเพิม่ขึน้ 
  5. ผูบ้รโิภคมเีวลาวา่งน้อยลง ในยุคใหม่นี้คนมแีนวคดิวา่ เวลาคอืแก่นสารของชวีติ (Time  
is of the essence) ดงันัน้จงึหาเวลาวา่งไดย้าก ทําใหต้อ้งใชเ้วลาวา่งทีม่อียู่อย่างคุม้ค่า 
  6. ผูบ้รโิภคยุคใหม่ใส่ใจเรื่องสุขภาพ (Health concious) มากขึน้ 
  7. ยุคทีผู่บ้รโิภคต่อสูก้บัความชรา ไม่มยีุคใดที่คนจะต่อสู้กบัความชราเท่ากบัยุคนี้สมยัก่อน
ผูบ้รโิภคจะปล่อยใหค้วามชราเป็นเรื่องตามธรรมชาต ิแต่สมยันี้ไม่มใีครยอมแพค้วามชราอกีต่อไป 
   7.1 การพฒันาความสามารถเชงิกายภาพ เช่น การออกกําลงักาย การผ่าตดัตา การทํา 
Baby face ฯลฯ 
   7.2 การดูแลความงามของตนเองโดยเฉพาะสุภาพสตรี สมัยก่อนเครื่องสําอางยี่ห้อมี
ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ (Skin care product) ซึ่งผลติภณัฑบ์ํารุงผวินี้จะตอ้งมคีรบชดุ 
   7.3 การท่องเทีย่ว มกีารท่องเทีย่วสูงขึน้ 
  8. ผูบ้รโิภคสมยัใหม่นัน้ไม่มีความจงรกัภักดใีนตรายี่ห้อ (Lack of brand loyalty) เพราะ
ผูบ้รโิภคมกีารเปิดรบัสิง่ใหม่ๆอยู่เสมอ 
  9. ผูบ้รโิภคยุคใหม่เป็นผูบ้รโิภคทีต่อ้งการความสะดวกสบายในชวีติ ธุรกจิจะเอาใจลูกค้าต้อง
หาทางเพิม่เตมิความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ เชน่ ความเป็นอตัโนมตั ิ(Automatic) ของสนิค้าที่จะทําให้
ลูกคา้ไดร้บัความสะดวก 
  10. การแสวงหาขา่วสารและความรูข้องผูบ้รโิภคมมีากขึน้ นอกจากสื่อวทิยุ โทรทศัน์ นิตยสาร
ที่จะช่วยในการแสวงหาขอ้มูลในปจัจุบนัสื่อประเภทเทคโนโลยสีารสนเทศเพิ่มเตมิอกีด้วย กบั Internet 
เป็นตน้ 
  11. ผูบ้รโิภคตอ้งการไดร้บัการยอมรบัจากกลุ่ม (Sense of belonging) 
  12. ผูบ้รโิภคยุคใหม่จะซื้อผลติภณัฑแ์บบบูรณาการ (Integrated product) สนิค้าบูรณาการ คอื 
สนิค้าที่มีความพร้อมทัง้ผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการได้ มคีุณภาพดี มีรูปแบบที่สวยงาม มี
เทคโนโลยทีีม่นัสมยั มบีรกิารทีด่ ีและมภีาพพจน์ทีด่อีกีดว้ย 
  13. ลูกคา้ยุคใหม่นี้เป็นมนุษยย์ุคเกบ็กด ลูกคา้ตอ้งการการบรกิารทีเ่อาใจใส่และบรกิารทีด่ ี
  14. ผูบ้รโิภคตอ้งการการบรกิาร (Service) ทีเ่ป็นเลศิ มดีงันี้ 
   - ตอ้งลดความล่าชา้ของบรกิาร 
   - การใหค้วามชว่ยเหลอืกบัลูกคา้ใหลู้กคา้สะดวกสบายทีสุ่ด 
   - การบรกิารทีด่ ีคอื การใหข้า่วสารขอ้มูลแก่ลูกคา้อย่างครบถว้น 
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   - ตอ้งรบัฟงัลูกคา้ในเรื่องทีลู่กคา้ตอ้งการต่อวา่ 
   - ตอ้งแสดงอาการยกย่องลูกคา้ดว้ยกริยิาและวาจาทีสุ่ภาพอ่อนน้อม 
  15. ผูบ้รโิภคพอใจธุรกจิทีท่ําการตลาดดว้ยความซื่อสตัย ์(Marketing with integrity) 
  16. ผู้บริโภคซื้อแบบไม่ได้มีการวางแผน (Unplaned shopping) ในปจัจุบนัผู้บริโภคไป
ห้างสรรพสนิค้าหรอืศูนย์การค้าเพยีงอย่างเดยีว ทําให้ได้ของที่ต้องการทุกประเภท โดยไม่ต้องมีการ
วางแผนล่วงหน้า 
  17. ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการจ่ายแบบใหม่มากขึน้ ไม่วา่จะเป็นการจ่ายดว้ยบตัร (Pay  
with credit card) จ่ายดว้ยระบบเงนิผอ่น (Credit concept or credit attitude) 
 
9. จ านวนสถิติผู้ใช้อินเทอรเ์น็ตทัว่โลก 
  สถาบนัวจิยัและศนูยข์อ้มูลการใชอ้นิเทอร์เน็ตในสหรฐัได้เกบ็ขอ้มูลความถี่และรูปแบบการใช้
อนิเทอร์เน็ตของคนทัว่โลกว่ามีการใช้อินเทอร์เน็ตบ่อยเพียงใดและมกัจะทํากิจกรรมออนไลน์ใดบน
อนิเทอรเ์น็ตบา้ง ซึ่งผลการสํารวจปรากฏออกมาเป็นขอ้มูลทีน่่าสนใจ ดงันี้ 
  ปจัจุบนัมผีูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ต 2,095,006,005 คนทัว่โลก ซึ่งคดิเป็น 30% ของจํานวนประชากร
โลกทัง้หมด 

 
 

 ภาพประกอบ 3แสดงผูค้นทัว่โลกใชเ้วลาไปกบัอนิเทอรเ์น็ต 
 

        ทีม่า: สถาบนัวจิยัและศนูยข์อ้มูลการใชอ้นิเทอรเ์น็ตในสหรฐั.(2555).ผูค้นทัว่โลกใชเ้วลาไปกบั
อนิเทอรเ์น็ต. (ออนไลน์). 

 
  ผูค้นทัว่โลกใชเ้วลาไปกบัอนิเทอรเ์น็ตเฉลีย่คนละ 16 ชัว่โมงต่อเดอืนขณะทีค่นอเมรกินัใชเ้วลา
กบัอนิเทอรเ์น็ตมากถงึ 32 ชัว่โมงต่อเดอืน 
  ทวีปที่ผู้คนใช้อินเทอร์เน็ตมากที่สุดในโลก คือ อเมริกาเหนือส่วนประเทศที่มีผู้คนใช้
อนิเทอรเ์น็ตมากทีสุ่ดในโลก คอื องักฤษ (85% ของคนในประเทศ) 

http://blog.eduzones.com/showpic.php?url=http://hilight.kapook.com/img_cms2/news_6/inter003.jpg
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ภาพประกอบ 4 แสดงทวปีทีผู่ค้นใชอ้นิเทอรเ์น็ตมากทีสุ่ดในโลก 
 

        ทีม่า: สถาบนัวจิยัและศนูยข์อ้มูลการใชอ้นิเทอรเ์น็ตในสหรฐั.(2555)ทวปีทีผู่ค้นใชอ้นิเทอรเ์นต็มาก
ทีสุ่ดในโลก. (ออนไลน์). 
 

 
 

ภาพประกอบ 5 แสดงกจิกรรมบนอนิเทอรเ์น็ตทีผู่ค้นทัว่โลกใชเ้วลากบัมนันานทีสุ่ด 
 

       ทีม่า: สถาบนัวจิยัและศนูยข์อ้มูลการใชอ้นิเทอรเ์น็ตในสหรฐั.  (2555).กจิกรรมบนอนิเทอรเ์นต็ที่
ผูค้นทัว่โลกใชเ้วลากบัมนันานทีสุ่ด. (ออนไลน์). 
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  กจิกรรมบนอนิเทอร์เน็ตที่ผูค้นทัว่โลกใชเ้วลากบัมนันานที่สุด ได้แก่โซเชยีลเน็ตเวริ์ค (22%) 
รองลงมาคือการค้นหาข้อมูลและการอ่านข่าวหรือบทความออนไลน์ ส่วนกิจกรรมยอดนิยมบน
อนิเทอรเ์น็ต คอืการอ่าน-เขยีนอเีมล และการคน้หาขอ้มูล 
   

 
 

ภาพประกอบ 6 แสดงเวบ็ไซตท์ีค่นทัว่โลกเยีย่มชมกนัมากทีสุ่ด คอื Google  
 

       ทีม่า: สถาบนัวจิยัและศนูยข์อ้มูลการใชอ้นิเทอรเ์น็ตในสหรฐั.  (2555).เวบ็ไซตท์ีค่นทัว่โลกเยีย่มชม
กนัมากทีส่ดุ. (ออนไลน์). 
 
  เวบ็ไซตท์ีค่นทัว่โลกเยีย่มชมกนัมากทีสุ่ด คอื Googleมผีูค้นเขา้ใชท้ัว่โลกรวม 153,441,000 
ครัง้ต่อเดอืน รองลงมาคอื Facebookมผีูค้นเขา้ใชท้ัว่โลกรวม 137,644,000 คนต่อเดอืนSocial Network 
มากกวา่ 56% ทัว่โลก ใช ้Social Network ในการจบัตาดูความเคลือ่นไหวของคู่รกัชาวบราซลิครอง
ตําแหน่งผูใ้ช ้Social Network ทีม่จีาํนวนเพือ่นมากทีสุ่ด คอืเฉลีย่คนละ 481 คนขณะทีช่าวญี่ปุน่นัน้จะมี
จํานวนเพือ่นออนไลน์น้อยทีส่ดุทีค่นละ 29 คนเทา่นัน้ผูใ้ช ้Twitter ทัว่โลก Twit ขอ้ความรวมแลว้ 250 
ลา้นTwit ต่อวนัขณะทีผู่ใ้ช ้Facebook อพัเดทสถานะของตวัเองรวมแลว้ 800 ลา้น Postวดิโีอต่าง ๆ  ในยู
ทูบมจีํานวนคนดทูัว่โลกรวม 4,000 ลา้นครัง้ตอ่วนั 
           นอกจากนี้ ยงัมีการเปิดเผยแนวโน้มการเติบโตของบรกิารทางอินเทอร์เน็ตอีกด้วยว่าบรกิาร
ออนไลน์ทีเ่ตบิโตมากทีสุ่ด คอื บรกิารบอกตําแหน่ง (Location Based Services) ตามมาด้วยบรกิารดูทวีี
ออนไลน์ทีก่ําลงัเป็นทีน่ิยมอยู่ในบา้นเราทุกวนันี้ 
 

http://blog.eduzones.com/showpic.php?url=http://hilight.kapook.com/img_cms2/news_6/Untitled-15_4.jpg
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10.  เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
  บุษบา มาลาศรี (2544) ทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย มีวตัถุประสงค์เพื่อศกึษาพฤติกรรมในการใช้บริการระบบเครือข่าย
อินเทอร์เน็ต และปจัจยัต่างๆที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคสินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามผ่านทางอินเทอร์เน็ตจากผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ตในประเทศไทย จํานวน 200 คน ผลการศกึษาพบว่าผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่อาศยั
ในเขตกรุงเทพฯและปรมิณฑล อายุระหว่าง 20-30 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรายได้ส่วนบุคคลต่อ
เดือนอยู่ระหว่าง 25,000 บาทขึ้นไป ส่วนมากใช้อินเทอร์เน็ตมาแล้วเป็นระยะเวลามากกว่า 3 ปี มี
วตัถุประสงคส์ําคญัในการใชอ้นิเทอรเ์น็ตเพื่อดูขอ้มูลขา่วสาร และส่วนใหญ่ยงัไม่เคยซื้อสนิค้าและบรกิาร
ผา่นอนิเทอรเ์น็ต กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีเ่คยซื้อสนิคา้และบรกิารผา่นระบบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
มเีหตุผลทีส่ําคญัในการซื้อสนิคา้ เนื่องจากการทดลองสัง่ซื้อ ประเภทสนิค้าที่ซื้อ ได้แก่หนังสอื แผ่นซีด ี
เทปเพลง สนิค้าที่ Download จากอนิเทอร์เน็ต สนิค้าประเภทบรกิารได้แก่ บรกิารด้านการเงนิธนาคาร 
จองโรงแรมและท่องเทีย่ว วธิกีารชําระเงนิส่วนมากชําระด้วยบตัรเครดติ ปจัจยัที่มผีลต่อผูบ้รโิภคสนิค้า
และบรกิารผา่นระบบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์มากที่สุด คอื ความปลอดภยัของวธิกีารชําระเงนิ รองลงมา
เป็นความสะดวกในการเปรยีบเทยีบราคาสนิคา้และบรกิารจากแหล่งต่างๆ และความสะดวกในการค้นหา
สนิคา้และบรกิารตลอด24 ชัว่โมง ความสมบูรณ์ของขอ้มูลรายละเอยีดของสนิคา้ และการประหยดัเวลาใน
การเลอืกซื้อสนิคา้และบรกิาร ตามลําดบั ส่วนปจัจยัดา้นราคาสนิคา้มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค
ในระดบัน้อยมาก 
  กรานตม์ณ ีจรูญเรอืง(2553) ทําการศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่ออุปสงคส์ําหรบัสนิคา้และบรกิาร
โดยวธิีพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ของนักศกึษาสถาบนัอุดมศกึษา  จากการศกึษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง 
พบวา่ นกัศกึษาเป็นเพศชายและเพศหญิง โดยมสีดัส่วนที่เท่ากนั คดิเป็นร้อยละ50.0 นักศกึษาที่มอีายุ 
19 ปี มจีํานวนมากที่สุดคดิเป็นร้อยละ 28.0 กําลงัศกึษาในระดบัปรญิญาตรชี ัน้ปีที่1 มจีํานวนมากที่สุด
คดิเป็นร้อยละ45.5 มรีายได้ต่อเดอืน8,001-10,000  บาท คดิเป็นร้อยละ 37.5 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิาร จากการศกึษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า นักศกึษาสัง่ซื้อ
สนิคา้และบรกิาร 2 ครัง้ต่อ 6 เดอืน จํานวนมากทีสุ่ดคดิเป็นรอ้ยละ39.0 ส่วนใหญ่สัง่ซื้อสนิค้าและบรกิาร
จากเวบ็ไซด์ในประเทศ คดิเป็นร้อยละ  90.0 ประเภทสนิค้าและบรกิารที่ส ัง่ซื้อมากที่สุดคอื สนิค้าเพื่อ
ความบนัเทงิเชน่ เพลง ภาพยนตร ์คดิเป็นรอ้ยละ 22.2 สําหรบัเหตุผลในการซื้อสนิค้าและบรกิาร เพราะ
สามารถซื้อสนิคา้และบรกิารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง มากทีสุ่ดคดิเป็นรอ้ยละ 29.0 มูลค่าในการสัง่ซื้อสนิค้ามี
มูลค่า 1,001-2,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 25.5 วธิชีําระค่าสนิค้าและบรกิารโดยวธิโีอนเงนิผ่านธนาคาร / 
เอทเีอม็ คดิเป็นรอ้ยละ 45.0 และใหจ้ดัส่งสนิคา้และบรกิารผา่นทางไปรษณยี ์คดิเป็นร้อยละ 59.0 และผล
การวเิคราะหก์ารประเมนิค่าเฉลีย่ของระดบัความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่าง ในดา้นปจัจยัทางเศรษฐกจิและ
สงัคม ผลการศกึษาพบวา่ปจัจยัดา้นการประหยดัค่าใชจ้่าย ด้านความสะดวกสบาย ด้านความน่าเชื่อถอื
ของรา้นคา้ (เวบ็ไซตแ์ละดา้นความปลอดภยัในการชําระเงนิมผีลต่ออุปสงค์สําหรบัสนิค้าและบรกิารโดย
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วธิพีาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสอ์ยู่ในระดบัมาก สําหรบัผลการทดสอบสมมตฐิาน ผลการศกึษาพบวา่ปจัจยัดา้น
รายไดต้่อเดอืน การประหยดัค่าใชจ้่าย และการโฆษณาและการส่งเสรมิการขายมคีวามสมัพนัธก์บัอุปสงค์
สําหรบัสนิค้าและบรกิารโดยวธิพีาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิณ ระดบั 0.05 ส่วน
ปจัจยัดา้นเพศ อายุ ช ัน้ปีทีศ่กึษา ราคาสนิคา้ ความปลอดภยัในการชาํระเงนิ ความน่าเชื่อถอืของร้านค้า 
(เวบ็ไซต)์ การประกนัสนิค้าและการจดัส่ง และความสะดวกสบาย ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัอุปสงค์สําหรบั
สนิคา้และบรกิารโดยวธิพีาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ณ ระดบันยัสําคญัทางสถติทิี ่0.05 
  นฤมล ชนิวฒุสิรรค(์2553) ทําการศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการเลอืกใชเ้วบ็ไซต์ที่ให้บรกิารร้านค้า
ออนไลน์ ของผูป้ระกอบการรา้นคา้ออนไลน์ ผูป้ระกอบการรา้นคา้ออนไลน์ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มอีายุ21-30 ปี ระดบัการศกึษาสูงสุดอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีรายได้ต่อเดอืนจากการขาย
สนิค้าออนไลน์ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท และมลีกัษณะการประกอบอาชพีในเวบ็ไซต์เป็นแบบ
อาชพีเสริม โดยพบว่าผู้ประกอบการร้านค้าออนไลน์มีความต้องการต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ที่
ใหบ้รกิารรา้นคา้ออนไลน์ดา้นการคา้ และดา้นการออกแบบและดา้นเนื้อหา อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดส่วนด้าน
การปรบัแต่งการใชง้านอยู่ในระดบัมาก โดยส่วนใหญ่เลือกใช้บรกิารเวบ็ไซต์www.sabuyjaishop.com 
เลอืกใชรู้ปแบบการให้บริการแบบไม่เสยีค่าใชจ้่าย ขายสนิค้าในเวบ็ที่ให้บริการร้านค้าออนไลน์มาเป็น
ระยะเวลา 1-6 เดอืน ใช้บริการเวบ็ที่ให้บริการร้านค้าออนไลน์จํานวน 2 เวบ็ไซต์ เลอืกใช้รูปแบบการ
ใหบ้รกิารเป็นแบบรายปี โดยมปีระเภทสนิคา้ทีข่ายดทีีสุ่ดคอื เสือ้ผา้ แฟชัน่ และเครื่องสําอาง และใชเ้วลา
ในการปรบัปรุงรา้นคา้ออนไลน์ทุกวนั 
  ณัฐ ฉันทพิรีย์พันธ์ และคณะ(2541) ศึกษาเรื่อง ความต้องการซื้อสินค้าและบริการผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูใ้ชอ้นิเทอร์เน็ตที่เคยซื้อสนิค้าและบรกิาร
มาก่อนมเีปอรเ์ซ็นต์ที่ตํ่ามาก แต่ส่วนใหญ่มคีวามสนใจที่จะซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านระบบอนิเทอร์เน็ต  
ปจัจยัที่มสี่วนสนับสนุนที่สําคญั คือค่าใชจ้่ายในการใช้อนิเทอร์เน็ต การศกึษาวจิยัความต้องการของ
ผูบ้รโิภคใหช้ดัเจน ปรบัปรุงวธิกีารชําระเงนิให้ผูบ้รโิภคมคีวามมัน่ใจมากขึน้  รวมทัง้การสนับสนุนจาก
ภาครฐัและภาคเอกชนที่เกี่ยวขอ้ง จะช่วยให้การซื้อสนิค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตสามารถ
ดําเนินไปไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
  ชชัพงศ ์ตัง้มณี(2545) ได้ทําการศกึษาวจิยัเกี่ยวกบั ทศันคตขิองผูถ้ือบตัรเดบติต่อพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์พบวา่ ผูถ้อืบตัรเดบติใชอ้นิเทอร์เน็ต แต่อย่างไรกต็ามมเีพยีงร้อยละ 15 ที่เคยซื้อสนิค้า
หรอืบรกิารบนเครอืข่ายอนิเทอร์เน็ต  โดยทศันคตขิองผูถ้อืบตัรเดบติกลุ่มนี้ ต่อพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์
สามารถจําแนกได้ 5 ประเดน็คอืผูถ้อืบตัรเดบติให้ความสําคญักบั (1) สนิค้าและบรกิารที่มหีลากหลาย
ชนิด (2) ความปลอดภยัในการใชจ้่ายบนอนิเทอรเ์น็ต (3) นโยบายเกีย่วกบัสนิคา้ทีช่ดัเจน (4) ราคาที่ควร
ย่อมเยากว่าสินค้าลักษณะเดียวกันที่นําเสนอผ่านช่องทางอื่น และ (5) ความสะดวกในการซื้อบน
อนิเทอรเ์น็ต นอกจากนัน้ ปญัหาทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสท์ีผู่ถ้อืบตัรเดบติเหน็ว่าสําคญัที่สุด 3 อนัดบั
แรกคอื (1) การไม่มนีโยบายทีช่ดัเจนเกี่ยวกบัสนิค้าหรอืการให้บรกิาร (2) การที่ผูซ้ื้อไม่มโีอกาสต่อรอง
หรอืสมัผสัสนิคา้ และ (3) การเปรยีบเทยีบราคาแลว้พบว่าสนิค้าที่นําเสนอบนอนิเทอร์เน็ตมรีาคาสูงกว่า
สนิคา้ทีนํ่าเสนอผา่นชอ่งทางการจดัจําหน่ายอื่น 
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  ณฐัรดา  คูณหอม(2551) ได้ทําการศกึษาวจิยัเกี่ยวกบั ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซตพ์าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอตุสาหกรรมสายการบนิของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์นต็ในกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบ พบวา่ ความคาดหวงัด้านองค์ประกอบ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ด้านองค์ประกอบโดยผลรวมอยู่ในระดบัมาก  โดยความง่ายในการเขา้ไปใช้งานในเวบ็ไซต์ที่มีความ
ความหวงัในระดบัมากที่สุด รองลงมาคอืความครบถ้วนของขอ้มูล  ความสบายตาในการอ่านข้อมูลใน
เวบ็ไซตแ์ละความสวยงามของเวบ็ไซตต์ามลําดบั 
  ความคาดหวงัดา้นการสื่อสาร พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคาดหวงัดา้นการสื่อสารโดยผล
รวมอยู่ในระดบัมาก โดยเบอรโ์ทรศพัท/์ โทรสาร ซึ่งอยู่ในเวบ็ไซตม์คีวามคาดหวงัในระดบัมาก รองลงมา
คอืความสามารถในการส่งขอ้มูลยนืยนัการชาํระค่าตัว๋เครื่องบนิเขา้อเีมลลข์องผูใ้ชค้วามสามารถในการส่ง
ขอ้มูล  ส่งขา่วสารและรูปจากไปยงัผูร้บัทางอเีมลล์  ความสามารถในการดูตารางการบนิผ่าน PDA และ
อเีมลล(์E-mail) ตดิต่อผูดู้แลเวบ็ไซต ์ตามลําดบั 
  ความคาดหวงัดา้นการคา้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคาดหวงัด้านการค้าโดยผลรวมอยู่
ในระดบัมาก  โดยความสามารถในการจองตัว๋เครื่องบนิ ผ่านทางเวบ็ไซต์มีความคาดหวงัในระดบัมาก
ทีสุ่ด  รองลงมาคอืความสามารถในการซื้อตัว๋เครื่องบนิผ่านทางเวบ็ไซต์ ความสามารถในการชําระเงนิ
ผา่นทางเวบ็ไซตแ์ละ ความสามารถในการชาํระเงนิผา่นทางเวบ็ไซต ์โดยใชโ้ทรศพัทม์อืถอื ตามลําดบั 
  จากการศกึษาแนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งขา้งต้น ผูว้จิยัได้นําทฤษฎีและแนวคดิ
ต่างๆ มาประกอบการศกึษาในครัง้นี้ ผูว้จิยัของสรุปวธิกีารใชแ้นวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อ
ศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดงันี้ 
  1. แนวความคดิประชากรศาสตรใ์ชแ้นวคดิของ ปณศิา มจีนิดา(2554:54-55)ทีก่ล่าวถงึ 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ประกอบด้วย อายุ เพศ 
การศึกษา อาชีพ รายได้ ขนาดของครอบครัวสถานภาพสมรสและภูมิศาสตร์ ซึ่ งนํามาใช้สร้าง
แบบสอบถามส่วนที ่1 
  2. แนวความคดิความคาดหวงั ของ Victor Vroom(1964) ที่กล่าวไวว้่าความคาดหวงัภายใน
ตวับุคคลนัน้ ๆ บุคคล มคีวามตอ้งการและมคีวามคาดหวงัในหลายสิง่หลายอย่าง  ดงันัน้จงึต้องพยายาม
กระทําการด้วยวธิใีดวธิีหนึ่ง  เพื่อตอบสนองความต้องการหรือสิ่งที่คาดหวงัเอาไว้  ซึ่งเมื่อได้รบัการ
ตอบสนองแล้วตามที่ตัง้ความหวงั หรือคาดหวังเอาไว้นัน้ บุคคลก็จะได้รับความพึงพอใจ และ
ขณะเดยีวกนักจ็ะคาดหวงัในสิง่ทีสู่งขึน้ไปอกีเรื่อยๆ นํามาใชส้รา้งแบบสอบถามส่วนที ่2 
  3. จากแนวความคิดองค์ประกอบเว็บไซต์ ของ ภาวุธ พงษ์วิทยภานุ(2551: ออนไลน์)
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ประกอบด้วย ขอ้มูล ความ
สะดวก สงัคม  รูปแบบการให้บรกิาร ช่องทางการสื่อสาร และการค้า นํามาใชใ้นการสร้างแบบสอบถาม
ส่วนที ่2 
  4. จากแนวความคดิปจัจยัพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของ Jeffrey f.rayport(2004) องค์ประกอบ
สําคญั 6 ประการในการทําร้านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ได้แก่ การจดัวางตําแหน่ง จํานวนสนิค้า การ
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นําเสนอ การบรกิารลูกคา้ออนไลน์ การชาํระเงนิ และการปฏบิตัติามสญัญา ซึ่งนํามาใชส้รา้งแบบสอบถาม
ส่วนที ่3 
  5. จากแนวความคดิดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของ ผูว้จิยัได้ใชแ้นวความคดิของ Kotler (2009) 
กล่าวว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคเป็น “ปฏกิิรยิาของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการได้รบัและการใช้
สนิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจซึ่งเกดิก่อนและเป็นตวักําหนด
ปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านัน้” และใชค้ําถาม 6Ws และ1H ได้แก่ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ผูบ้รโิภคซื้ออะไร 
ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด ผู้บริโภคซื้อที่ไหน และ 
ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร เพื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ซึ่งนํามาใชส้รา้งแบบสอบถามส่วนที ่5 
  6. จากแนวความคดิทศันคตขิอง เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 106) กล่าววา่ลกัษณะของทศันคต ิ 
(Attitude) หมายถงึ การแสดงความรู้สกึภายในที่สะท้อนว่าบุคคลมคีวามโน้มเอยีงพอใจหรอืไม่พอใจต่อ
บางสิง่ เชน่ตราสนิคา้ บรกิาร รา้นคา้ปลกี เนื่องจากเป็นผลของกระบวนการทํางานทางจติวทิยา ทศันคติ
ไมสามารถสงัเกตเหน็ไดโ้ดยตรงแต่ตอ้งแต่ตอ้งแสดงวา่บุคคลกล่าวถงึอะไรหรอืทําอะไร ซึ่งนํามาใชส้ร้าง
แบบสอบถามส่วนที ่3 
  7. จากแนวความคดิแรงจูงใจของ อรสิา สํารอง (2551: 147-149) กล่าววา่ แรงจูงใจของผู ้
บรโิภค ซึ่งพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคจะประกอบดว้ยตวักระตุ้นและแรงจูงใจ โดยแรงจูงใจที่จะทําให้
บรโิภคตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ม ี2 ประเภทที่สําคญั คอื แรงจูงใจด้านเหตุผล และ แรงจูงใจด้านอารมณ์  
ซึ่งนํามาใชส้รา้งแบบสอบถามส่วนที ่4 
  8. จากแนวความคิดเกี่ยวกับแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภค ผู้วจิ ัยได้ใช้แนวความคิดของ                   
เสรี วงษ์ฆณฑา (2542:12) ซึ่งอธิบายแนวคิดดังกล่าวไว้ว่า แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง
แนวโน้มในการตอบสนอง หรือการกระทําที่บุคคลได้รบัอิทธิพลทัง้จากภายในและภายนอกต่อความ
ตอ้งการของแต่ละบุคคล ซึ่งมกีารเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ดงันัน้การวางแผนกลยุทธ์การตลาดจงึอยู่บน
รากฐานของการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภคที่คาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคต ซึ่ งนํามาใช้สร้าง
แบบสอบถามส่วนที ่6 
  จากงานวจิยัที่เกี่ยวข้องของบุษบา มาลาศรี (2544) และนฤมล ชนิวุฒสิรรค์ (2553) ศกึษา
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ งานวิจัยที่เกี่ยวข้องของ                     
ณฐั ฉนัทพริยีพ์นัธ ์และคณะ ศกึษาความตอ้งการซื้อผา่นระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์(2541) งานวจิยัที่
เกีย่วขอ้งของกรานตม์ณ ีจรูญเรอืง (2553) และชชัพงศ ์ตัง้มณ ี(2545) ศกึษาแนวคดิเกีย่วกบัทศันคตแิละ
ปจัจยัทีม่ผีลต่อพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์มาใชใ้นงานวจิยั งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งของณฐัรดา คูณหอม(2551) 
ศกึษาแนวคดิเกีย่วกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์งานวจิยัฉบบันี้จะมุ่งศกึษา ปจัจยัที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใช้บรกิารพาณิชย์เล็กทรอนิกส์ ของผู้ใชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ซึ่งจากแนวคดิ ทฤษฎี และ
งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งดงักล่าวขา้งต้น ผูว้จิยัได้นํามา ใชเ้ป็นแนวทางประกอบการทําวจิยั  เพื่อให้ทราบ
ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  



บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจยั 

 
 การวจิยัเรื่อง ปจัจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์  ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอื
ในการศกึษาในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี้  

  1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอย่าง 
  2. การสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  3. ข ัน้ตอนในการสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  4. การเกบ็รวมรวมขอ้มูล 
  5. การจดัหาขอ้มูลและการวเิคราะหข์อ้มูล 
  6. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล 
 
1. การก าหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 การก าหนดประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูซ้ื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตเท่านัน้  
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตเท่านัน้ ซึ่งไม่ทราบจ านวน

ประชากรที่แน่นอน เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน (Non probability) จึงใช้การ

ก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยการใช้สูตรการค านวณหากลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2554:28) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ได้กลุ่มตวัอย่าง 385 ตวัอย่างและได้มี

การเผือ่การสูญเสยีของแบบสอบถามส ารองไว้ 15 ตวัอย่าง (5%) ดงันัน้ขนาดตวัอย่างรวมทัง้หมด 

400 ตวัอย่าง 

  
  

   
 

 n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
 z  แทน ค่าปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางการแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน 

ซึ่งขึน้อยู่กบัระดบัความเชือ่มัน่ทกี าหนดคอื 95% ดงันัน้ค่า z = 96 
 E  แทน ความคลาดเคลื่อนในการประมาณสดัส่วนประชากรทัง้หมด (p) 

ทีย่อมรบัไดท้ี ่5% ดงันัน้ค่า e = 0.05 
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โดยน าไปแทนค่าดงันี้ 

  
       

        
 

 
    =    384.16 หรอื 385 คน 
 ดงันัน้จะไดก้ลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้ เท่ากบั 385 คน และส ารองไว ้5% หรอืเท่ากบั
จ านวน 15 คน รวมขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 คน 
 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั ได้แก่ ผูซ้ื้อสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ตเท่านัน้ จ านวน 400 คน 
โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างดงันี้ 
 ขัน้ตอนท่ี 1 ใชก้ารเลอืกตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) ) ค านวณจากขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างทัง้หมดจ านวน 400 แบ่งตวัอย่างออกเป็น 7 ภาค มขีนาดตวัอย่างดงันี้ 
   ภาค           จ านวน (คน) 
 1. กรุงเทพมหานคร      58 
 2. ภาคกลาง       57 
 3. ภาคเหนือ        57 
 4. ภาคตะวนัออก       57 
 5. ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ   57 
 6. ภาคตะวนัตก      57 
 7. ภาคใต ้        57 
 ขัน้ตอนท่ี 2ใชก้ารเลอืกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) ในเวบ็ไซต์ Google 
Docs และ Facebook เนื่องจากเป็นเวบ็ไซตส์งัคมออนไลน์(Social Media)ที่สามารถกระจายขอ้มูล
ให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย เพื่อเจาะจงเพื่อเจาะจงกลุ่มผู้ซื้อสินค้าผ่านอนิเทอร์เน็ต ในระบบ
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการสอบถามกบั

ผูซ้ื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ต ในระบบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสซ์ึ่งผูว้จิยัไดจ้ดัท าแบบสอบถามออนไลน์

ผา่นทางเวบ็ไซต ์เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารคลกิเขา้ไปตอบแบบสอบถาม 
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2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้นี้คอืแบบสอบถามซึ่งผูว้จิยัไดจ้ดัท าขึน้เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีล
ต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส ์ ของผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตแบ่งออกเป็น 6 ส่วนไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามมลีกัษณะเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด (Close-Ended Question) เป็นลกัษณะการตัง้ค าถามที่มกีารก าหนดตวัเลอืกค าตอบไว้
แลว้เพื่อให้ผูต้อบเลอืกตอบจากตวัเลอืกที่ก าหนดไวใ้ห้เท่านัน้และเป็นค าตอบเดยีวที่ตรงกบัความ
เป็นจรงิของผูต้อบมากทีสุ่ดม ี6ขอ้ดงันี้ 

 ขอ้ที่ 1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) โดยมคี าตอบ
ใหเ้ลอืกดงันี้ 
  1) ชาย 
  2) หญงิ 
 ขอ้ที ่2 อายุ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) โดยการก าหนด
ชว่งอายุ (นฤมล ชนิวฒุสิรรค.์ 2553) จงึไดแ้บ่งชว่งอายุดงันี้ 
  1) ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20 ปี 
  2) 21-30 ปี 
  3) 31-40 ปี 
  4) มากกวา่ 41ปี 
 ขอ้ที ่3 ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) โดยม ี
ค าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 
  1) ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี     
  2) ปรญิญาตร ี 
  3) สูงกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ที ่4 อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) โดยมคี าตอบ
ใหเ้ลอืกดงันี้ 
  1) นกัเรยีน/นกัศกึษา 
  2) ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
  3) รบัจา้ง/พนกังานเอกชน 
  4) ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
  5) อื่นๆ โปรดระบุ .......................................... 
 ขอ้ที่ 5 รายได้ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) โดยการ
ก าหนดชว่งรายได ้(สุภาภรณ์ ปรเีปรม. 2552) จงึไดแ้บ่งชว่งรายไดด้งันี้ 
  1) ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
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  2) 15,001-30,000 บาท 
  3) 30,001-45,000 บาท 
  4) ตัง้แต่ 45,001-บาทขึน้ไป 
  
 ขอ้ที่ 6 ภูมลิ าเนา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) โดยมี
ค าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 
 1) กรุงเทพมหานคร   
 2) ภาคกลางระบุจงัหวดั............................................................................................... 
 3) ภาคเหนือระบุจงัหวดั............................................................................................... 
 4) ภาคตะวนัออกระบุจงัหวดั........................................................................................ 
 5) ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ระบุจงัหวดั...................................................................... 
 6) ภาคตะวนัตกระบุจงัหวดั......................................................................................... 
 7) ภาคใต ้ ระบุจงัหวดั................................................................................................. 
 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเกีย่วกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตอ์เิลก็ทรอนิกส ์ โดย
แบบสอบถามเป็นรูปแบบลเิคอร์ท(Likert Scale) จดัเป็นการวดัขอ้มูลประเภทสเกลอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยมคี าตอบให้เลอืก 5 ระดบัซึ่งประกอบด้วยค าถามจ านวน 18 ขอ้สามารถ
จ าแนกเป็นค าถามเป็น 6 ดา้นไดแ้ก่ 
 ดา้นขอ้มูล (Content)      จ านวน  3  ขอ้ 
 ดา้นความสะดวกสบาย (Convenience)  จ านวน  3  ขอ้ 
 ดา้นสงัคม (Community)      จ านวน  3  ขอ้ 
 ดา้นรูปแบบการใหบ้รกิาร (Customization)  จ านวน  3  ขอ้ 
 ดา้นชอ่งการสื่อสาร (Communication)   จ านวน  3  ขอ้ 
 ดา้นการคา้ (Commerce)     จ านวน  3  ขอ้ 
โดยก าหนดระดบัคะแนนดงันี้ 
  คะแนน    ระดบัความคาดหวงั 
   5      มากทีสุ่ด 
   4      มาก 
   3      ปานกลาง 
   2      น้อย 
   1      น้อยทีสุ่ด 
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 ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉลีย่โดยทีก่ าหนดความคดิเหน็ของคะแนนใชห้ลกัการแบ่งช่วง
การแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้(Class Interval) ซึ่งใชสู้ตรดงันี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 
2542: 82) 

  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = ขอ้มูลทีม่คี่าสูงสุด – ขอ้มูลทีม่คี่าต ่าสุด 
           จ านวนชัน้ 
          = 5 - 1 
          5 
          = 0.80 

 เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยของลักษณะที่ตรงกับความคาดหวงัต่อ
องคป์ระกอบของเวบ็ไซตม์ดีงันี้ 
  คะแนนเฉล่ีย     หมายถึง 
  4.21 – 5.00    มคีวามคาดหวงัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
  3.41 – 4.20    มคีวามคาดหวงัอยู่ระดบัมาก 
  2.61 – 3.40    มคีวามคาดหวงัในระดบัปานกลาง 
  1.81 – 2.60    มคีวามคาดหวงัอยู่ในระดบัไม่ด ี
  1.00 – 1.80    มคีวามคาดหวงัอยู่ในระดบัไม่ดมีาก 
 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเกีย่วทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ โดยแบบสอบถาม
เป็นรูปแบบลเิคอร์ท (Likert Scale) จดัเป็นการวดัขอ้มูลประเภทสเกลอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale)โดยมคี าตอบให้เลอืก 5 ระดบัซึ่งประกอบด้วยค าถามจ านวน 18 ขอ้สามารถจ าแนกเป็น
ค าถามเกีย่วกบั 
 การจดัวางต าแหน่ง   จ านวน  3  ขอ้ 
 จ านวนของสนิคา้   จ านวน  3  ขอ้ 
 การน าเสนอ     จ านวน  3  ขอ้ 
 บรกิารลูกคา้ออนไลน์  จ านวน  3  ขอ้ 
 การช าระเงนิ    จ านวน  3  ขอ้ 
 การปฏบิตัติามสญัญา  จ านวน  3  ขอ้ 
โดยก าหนดระดบัคะแนนดงันี้ 
  คะแนน    ระดบัความคิดเหน็ 
   5     เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
   4     เหน็ดว้ย 
   3     เฉยๆ 
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   2     ไม่เหน็ดว้ย 
   1     ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
 ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉลีย่โดยทีก่ าหนดความคดิเหน็ของคะแนนใชห้ลกัการแบ่งช่วง
การแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้(Class Interval) ซึ่งใชสู้ตรดงันี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 
2542: 82) 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = ขอ้มูลทีม่คี่าสูงสุด – ขอ้มูลทีม่คี่าต ่าสุด 
             จ านวนชัน้   
         = 5 - 1 
            5 
         = 0.80 

 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ของลกัษณะทีต่รงกบัทศันคตติ่อองค์ประกอบ
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสม์ดีงันี้ 
   คะแนนเฉล่ีย   หมายถึง 
   4.21 – 5.00   มทีศันคตอิยู่ในระดบัดมีาก 
   3.41 – 4.20   มทีศันคตอิยู่ระดบัด ี
   2.61 – 3.40   มทีศันคตอิยู่ในระดบัปานกลาง 
   1.81 – 2.60   มทีศันคตอิยู่ในระดบัไม่ด ี
   1.00 – 1.80   มทีศันคตอิยู่ในระดบัไม่ดมีาก 
 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ โดยแบบสอบถามเป็น
ลกัษณะการวดัข้อมูลแบบประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) เป็นการให้คะแนนแบบ Likert 
(Summary Rating Method : The Likert Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งประกอบด้วยค าถาม
จ านวน 6 ขอ้สามารถจ าแนกเป็น 2 ดา้นดงันี้ 
  ดา้นเหตุผล    จ านวน  3  ขอ้ 
  ดา้นอารมณ์    จ านวน  3  ขอ้ 
โดยก าหนดระดบัคะแนนดงันี้ 
  คะแนน    ระดบัความคิดเหน็ 
   5     เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
   4     เหน็ดว้ย 
   3     เฉยๆ 
   2     ไม่เหน็ดว้ย 
   1     ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
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 ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉลีย่โดยทีก่ าหนดความคดิเหน็ของคะแนนใชห้ลกัการแบ่งช่วง
การแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้(Class Interval) ซึ่งใชสู้ตรดงันี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 
2542: 82) 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = ขอ้มูลทีม่คี่าสูงสุด – ขอ้มูลทีม่คี่าต ่าสุด 
            จ านวนชัน้   
         = 5 - 1 
              5 
         = 0.80 

 เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยเกี่ยวกับแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสม์ดีงันี้ 
  คะแนนเฉล่ีย    หมายถึง 
  4.21 – 5.00    ผูบ้รโิภคมแีรงจูงใจอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
  3.41 – 4.20    ผูบ้รโิภคมแีรงจูงใจอยู่ในระดบัมาก 
  2.61 – 3.40    ผูบ้รโิภคมแีรงจูงใจอยู่ในระดบัปานกลาง 
  1.81 – 2.60    ผูบ้รโิภคมแีรงจูงใจอยู่ในระดบัน้อย 
  1.00 – 1.80    ผูบ้รโิภคมแีรงจูงใจอยู่ในระดบัน้อยทีสุ่ด 

 

 ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตมี
จ านวนทัง้หมด 9 ขอ้ โดยมรีายละเอยีดดงันี้คอื 
 1. ท่านใชอ้นิเทอรเ์น็ตในการเขา้ซื้อสนิคา้จากทีใ่ด เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท  
นามบญัญตัิ (Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นค าถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice 
Questions) 
 2. ท่านสัง่ซื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซตใ์ดมากทีสุ่ด เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นค าถามทีม่คี าตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง (Dichotomous Questions) 
 3. ความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภท อตัราส่วน (Ratio 
Scale)  มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายเปิด(Open-Ended Question)  
 4. ท่านสัง่ซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บ่อยแค่ไหนเป็นระดับการวดัข้อมูล
ประเภท อตัราส่วน (Ratio Scale)  มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายเปิด(Open-Ended Question)  
 5. ประเภทสินค้าที่ท่านเคยสัง่โดยวธิีพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นระดบัการวดัข้อมูล
ประเภท นามบญัญัติ (Nominal Scale) ลกัษณะค าถามเลือกตอบหลายค าตอบ (Checklist 
Questions) 
 6. มูลค่าการซื้อสนิคา้แต่ละครัง้ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท อตัราส่วน (Ratio Scale)  
มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายเปิด(Open-Ended Question)  
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 7. ช าระเงินค่าสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้วยวิธีใด  เป็นระดับการวดัข้อมูล
ประเภท นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นค าถามที่มหีลายค าตอบให้เลอืก (Multiple 
Choice Questions) 
 8. ท่านจะแนะน าใหบุ้คคลอื่นซื้อสนิค้าผ่านทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์หรอืไม่เป็นระดบั
การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นค าถามทีม่คี าตอบให้เลอืก 2 ทาง 
(Dichotomous Questions) 
 9. ท่านจะกลบัไปซื้อสนิคา้ทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสห์รอืไม่เป็นระดบัการวดัขอ้มูล 
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นค าถามทีม่คี าตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง 
(Dichotomous Questions) 
 ส่วนท่ี 6ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ในอนาคต โดย
แบบสอบถามเป็นรูปแบบ Semantic differential scale เป็นค าถามที่มีความหมายตรงขา้มกนั 
จดัเป็นการวดัขอ้มูลประเภทสเกลอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยมคี าตอบให้เลอืก 5 ระดบัซึ่ง
ประกอบดว้ยค าถามจ านวน 2 ขอ้ โดยก าหนดระดบัคะแนนดงันี้ 
    คะแนน    ระดบัแนวโน้มพฤติกรรม 
   5     ซื้อ/แนะน าแน่นอน 
   4     อาจจะซื้อ/แนะน า 
   3     ไม่แน่ใจ 
   2     อาจจะไม่ซื้อ/ไม่แนะน า 
   1     ไม่ซื้อ/ไม่แนะน าแน่นอน 
 ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉลีย่โดยทีก่ าหนดความส าคญัของคะแนนใชห้ลกัการแบ่งช่วง

การแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้(Class interval) ซึ่งใชสู้ตรดงันี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 

2542: 82) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = ขอ้มูลทีม่คี่าสูงสุด – ขอ้มูลทีม่คี่าต ่าสุด 
            จ านวนชัน้   
         = 5 - 1 
            5 
         = 0.80 
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 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่แบบสอบถามเกีย่วกบัแนวโน้มการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์มดีงันี้ 

 คะแนนเฉลี่ย4.21 – 5.00 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมีแนวโน้มการใชบ้รกิารซื้อ/แนะน าอยู่ใน

ระดบัมากทีสุ่ด 

 คะแนนเฉลี่ย3.41 – 4.20 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมีแนวโน้มการใชบ้รกิารซื้อ/แนะน าอยู่ใน

ระดบัมาก 

 คะแนนเฉลี่ย2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมีแนวโน้มการใชบ้รกิารซื้อ/แนะน าอยู่ใน

ระดบัปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย1.81 – 2.60 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมีแนวโน้มการใชบ้รกิารซื้อ/แนะน าอยู่ใน

ระดบัน้อย 

 คะแนนเฉลี่ย1.00 – 1.80 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมีแนวโน้มการใชบ้รกิารซื้อ/แนะน าอยู่ใน
ระดบัน้อยทีสุ่ด 
  
3. ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครัง้นี้คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่
ผูว้จิยัสรา้งขึน้ โดยมขี ัน้ตอนการสรา้งเครื่องมอื ดงัต่อไปนี้ 
 1.ศกึษาค้นคว้าข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวข้องเพื่อใช้เป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม  
 2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 5 ส่วนคอื ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร ์
ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์ ทศันคตติ่อปจัจยัพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  พฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์และแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
 3. ด าเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติต่อ
องคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
 4. น าเสนอแบบสอบถามต่ออาจารย์ที่ปรึกษาปริญญานิพนธ์เพื่อขอรบัค าแนะน าและ
ตรวจสอบความถูกตอ้งเหมาะสมใหค้รอบคลุมกบักรอบแนวคดิในการวจิยัความมุ่งหมายในการวจิยั
ตลอดจนผลงานวจิยัอื่นและแนวความคดิทฤษฎตี่างๆ 
 5. น าแบบสอบถามมาปรบัปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ีป่รกึษา 
 6. ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามด้านความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมัน่
(Reliability) ของเนื้อหาโดยน าแบบสอบถามที่ได้ไปทดสอบขัน้ต้น (Try out) กบัผูท้ี่ใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสจ์ านวน 30 คนแลว้น าผลทีไ่ดไ้ปวเิคราะหห์าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามโดยวธิกีาร
หาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบคั(Cronbachs’ alpha coefficient) (กลัยา วานิชย์บญัชา.2554: 
34-35) ค่าแอลฟาที่ได้จะแสดงถงึระดบัความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง 0 <α< 1 
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ค่าที่ใกล้เคียงกับ 1 มากแสดงว่ามีความเชื่อมัน่สูงโดยก าหนดเกณฑ์ค่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามทีย่อมรบัได ้ควรมคี่ามากกวา่ 0.70 จงึจะเป็นแบบทดสอบทีม่คีวามเชือ่มัน่  

สรปุผลการวิเคราะหค่์าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามในการวิจยั 

 ส่วนท่ี 2: ข้อมูลเก่ียวกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ 
 ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ Cronbach’s Alpha 

 ดา้นขอ้มูล .863 

 ดา้นความสะดวกสบาย .739 

 ดา้นสงัคม .739 

 ดา้นรูปแบบการใหบ้รกิาร .827 

 ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร .857 

 ดา้นการคา้ .759 

 ส่วนท่ี 3:ข้อมูลเก่ียวกบัทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 ทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ Cronbach’s Alpha 

 ดา้นการจดัวางต าแหน่ง .810 

 ดา้นจ านวนสนิคา้ .894 

 ดา้นการน าเสนอ .792 

 ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์ .949 

 ดา้นการช าระเงนิ .829 

 ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา .845 

ส่วนท่ี 4:  ข้อมูลเก่ียวกบัแรงจงูใจในการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ Cronbach’s Alpha 
 ดา้นเหตุผล .822 
 ดา้นอารมณ์ .816 

 
4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ต 
 1. ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งกบัการวจิยัโดยตรง โดยผูว้จิยัใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง คอื ผูท้ีใ่ชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
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 2. ขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มูลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการวจิยั โดยผูว้จิยัมไิด้เกบ็
รวบรวมดว้ยตนเองโดยตรง แต่ไดจ้ากการค้นควา้จากหนังสอื วทิยานิพนธ์ รายงานการศกึษาวจิยั 
ขอ้มูลของทีเ่กีย่วขอ้งกบัพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ละสื่อทางอนิเตอรเ์น็ตต่างๆ เพื่อประกอบการสร้าง
แบบสอบถาม 
  
5. การจดัหาข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมูล  
 การจดักระท าข้อมูล 
 การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดจ้ดักระท าขอ้มูลโดยไดด้ าเนินการตามล าดบั ดงันี้  
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ว ิจ ัยตรวจสอบความเรียบร้อยและสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม และเรยีบเรยีงแบบสอบถามเพื่อใชใ้นการลงรหสั 
 2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้ มาลงรหสัที่ได้ก าหนดไว้
ล่วงหน้า ส าหรบัแบบสอบถามทีเ่ป็นปลายปิด ผูว้จิยัไดจ้ดักลุ่มค าตอบแลว้จงึนบัคะแนนใส่รหัส 
 3. การประมวลผลข้อมูล ข้อมูลที่ลงรหัสแล้ว ได้น ามาบันทึกและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS for Windows  
 4. การวเิคราะหข์อ้มูลประกอบดว้ยสถติใินการวเิคราะหด์งันี้ 
  4.1 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) 
   - ความถี ่(Frequency) 
   - รอ้ยละ (Percentage) 
   - ค่าเฉลีย่ทางเลขคณติ (Arithmetic mean) 
   - ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  4.2 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics)  
 
 สมมตฐิานขอ้ที ่1 มกีารวเิคราะหข์อ้มูลดงันี้ 
  - ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยของ 2 ประชากรหรอืกลุ่ม โดยสุ่มตวัอย่างจากแต่ละ
กลุ่มอย่างเป็นอสิระต่อกนั (Independent - Sample t-test) จากค่าสถติแิบบ t-test ที่ระดบันัยส าคญั
ทางสถติทิี ่0.05 
  - ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 3 กลุ่มขึ้นไป โดยใช้สถิติ
วเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดยีว (One way analysis of variance: One way ANOVA) จาก
สถติแิบบ F-Test หรอื Brown-Forsythe ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
  - ทดสอบค่าเฉลีย่ความแตกต่างรายคู่ ในกรณทีีย่อมรบันัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05ของ
กลุ่มตวัอย่าง ตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป โดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื 
Dunnett T3 
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 สมมตฐิานขอ้ที ่2 และขอ้ที ่3 มกีารวเิคราะหข์อ้มูลดงันี้ 
  - ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิMultiple Regression Analysis วเิคราะห์ถดถอยเชงิ
พหุคูณ (Multiple regression analysis) 
 สมมตฐิานขอ้ที ่4 และ 5 มกีารวเิคราะหข์อ้มูลดงันี้ 
  - ทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปร 2 กลุ่ม ใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
 
6. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูลในการวจิยัครัง้นี้ มดีงันี้  
 1. สถติพิืน้ฐาน ไดแ้ก่ 
  1.1 รอ้ยละ (Percentage) ใชสู้ตรดงันี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 2542: 104-106) 
 

P = 
       

 
 

 
  เมื่อ P แทน ค่ารอ้ยละ หรอื เปอรเ์ซน็ต์ 
    f แทน ความถีท่ีต่อ้งการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ 
    n แทน จ านวนความถีท่ ัง้หมด หรอืจ านวนประชากร 
  1.2 ค่าเฉลีย่(Mean)โดยใชสู้ตร (บุญชม ศรสีะอาด.2542: 104-106) 
 

      ̅ = 
∑ 

 
  

 
  เมื่อ   ̅ แทน ค่าคะแนนเฉลีย่ 
   ∑ แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
    n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
 
  1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยสูตร (บุญชม ศรสีะอาด.2542: 
104-106) 
 

S.D. = √ ∑     ∑  
 

      
 

 
  เมื่อ  S.D. แทน ค่าเบีย่งมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอย่าง 
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     X  แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอย่าง 
    n  แทน จ านวนสมาชกิในกลุ่มตวัอย่าง 
    n-1  แทน จ านวนตวัแปรอสิระ 

     ∑   
  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

      ∑   แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
 
 2. สถติทิีใ่ชใ้นการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื 
 สถติทิีใ่ชท้ดสอบความเชือ่มัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม ใชว้ธิสีมัประสทิธิอ์ลัฟ่า(  - 
Coefficient) ของครอนบคั(Cronbach) (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2554:34-35) ซึ่งมสีูตรดงันี้ 
 

  = 
                     ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

                          ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  

 
 โดยที ่    แทน ค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
   k  แทน จ านวนค าถาม 
           ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนระหวา่งค าถามต่างๆ 
          ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 
 ค่าอลัฟ่าที่ได้จะแสดงถึง ระดับของความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 
0 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีง 1 มาก แสดงวา่มคีวามเชือ่มัน่สูง 
 
 3. สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 
  3.1 ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอสิระกนั 
โดยใชส้ถติ ิT-Test แบบ Independent Sample ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 (ชูศร ีวงศร์ตันะ.
2541: 173-174) 
   3.1.1 กรณไีม่ทราบค่าความแปรปรวน (Variance) ของประชากรทัง้สองกลุ่มและ
สมมตวิา่ไม่เท่ากนั 
 

   
 ̅   ̅ 

√
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โดยที ่    
[
  

 

  
 

  
 

  
]

(
  

 

  
)

 

    
 

(
  

 

  
)

 

    

 

  
โดยที ่ df = n1 + n2 - 2 

  เมื่อt  แทน ค่าความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีย่ 2 กลุ่ม 
    ̅   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
    ̅   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่2 

     
  แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างตวัที ่1 

     
  แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างตวัที ่2 

       แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างตวัที ่1 
       แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างตวัที ่2 
   df  แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระ 
 
   3.1.2 กรณไีม่ทราบค่าความแปรปรวน (Variance) ของประชากรทัง้สองกลุ่ม แต่
ทราบวา่ประชากรทัง้สองกลุ่มมคีวามแปรปรวนเท่ากนั 
 

   
 ̅   ̅ 

        
          

 

       
(

 

  
 

 

  
)

 

 
   โดยที ่df = n1 + n2 - 2 
  เมื่อ t แทน ค่าความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีย่ 2 กลุ่ม 
    ̅ แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
    ̅ แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่2 
   S1

2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
   S2

2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที ่2 
   n1 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
   n2 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่2 
   df แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระ 
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  3.2 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่มมีากกว่า 2 กลุ่ม 
ใชว้เิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) โดยดูค่าความแปรปรวน
จากตาราง homogeneity of Variances และจะใชส้ถติวิเิคราะห์จากค่า One-Way Analysis of 
Variance หรอื ค่า Brown-Forsythe (B)  
 สูตรการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance)กรณีค่า
ความแปรปรวนเท่ากนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 113-115) สามารถเขยีนไดด้งันี้ 
 

   
   

   
 

  
  เมื่อF  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-Distribution 
   MSb แทน ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
   MSw แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   Df  แทน ชัน้ของความเป็นอสิระระหวา่งกลุ่มเท่ากบั (k-1) และภายในกลุ่ม
เท่ากบั (n-k) 
 สูตรการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว Brown - Forsythe (B) กรณีค่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนั (Hartung. 2001: 300) สามารถเขยีนได ้ดงันี้ 
 

  
   

    
 

 

โดยค่า   MSW’ = ∑ (  
  

 
) 

     
  

  เมื่อ B  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
   MSB แทน ค่าความแปรปรวนนะหวา่งกลุ่ม 
   MSW’ แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถติ ิBrown-Forsythe 
   K  แทน จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
   n  แทน ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 
   N  แทน ขนาดประชากร 
   Si

2  แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่าง 
  
  และถ้าผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติแล้ว ต้องท าการ
ทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่ามีคู่ใดบ้างที่แตกต่างกนั โดยใช้วธิี Fisher’s Least-significant 
Difference (LSD) หรอื Dunnett T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333) 
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  สูตรการวเิคราะห์ผลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ LSD (กลัยา วานิชบญัชา. 2545: 332-333) 
สามารถเขยีนได ้ดงันี้ 

      
  

    
 

√
    

  
 

 
โดยที ่      ≠   

r =  n-k 
 
  เมื่อLSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบัประชากรกลุ่มที ่I และ j 
   MSE แทน ค่า Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน 
   k  แทน จ านวนกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชท้ดสอบ 
   n  แทน จ านวนขอ้มูลตวัอย่างทัง้หมด 
      แทน ค่าความเชือ่มัน่ 
  สูตรการวเิคราะห์ผลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ Dunnett’s T3 (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 
332-333) สามารถเขยีนได ้ดงันี้ 
 

 ̅    

 
 √ (     )

√ 
 

  เมื่อ  ̅  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett’s T3 
   qD  แทน ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
   MSS/A แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   S  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
  
  3.3 ใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation) ใชห้าความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัที่เป็นอสิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธ์ระหว่าง
ขอ้มูล 2 ชดุ ดงันี้ (กลัยาวานิชยบ์ญัชา. 2544: 280)  
 

     
 ∑    ∑   ∑  

√   ∑     ∑      ∑    ∑    
 

 
  เมื่อ rxy แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
   X  แทน ผลรวมคะแนนรายขอ้ (Item) ของกลุ่มตวัอย่าง 
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   Y  แทน ผลรวมคะแนนรายขอ้ (Total) ของทัง้กลุ่ม 
   X2 แทน ผลรวมคะแนนชดุ X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   Y2 แทน ผลรวมคะแนนชดุ Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   (X)2 แทน ผลรวมคะแนนชดุ X ทัง้หมดยกก าลงัสอง 
   (Y)2 แทน ผลรวมคะแนนชดุ Y ทัง้หมดยกก าลงัสอง 
   XY แทน ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X และ Y ทุกคู่ 
 
 โดยทีค่่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธจ์ะมคี่าระหวา่ง -1< r < 1 ดงันี้ 
  ค่า r เป็น - แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 
  ถา้ r มคี่าเขา้ใกล้ 1 หมายถึง x และ y มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดียวกนัและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
  ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มและมี
ความสมัพนัธก์นัน้อย 
  ถา้ r มคี่าเท่ากบั 0 หมายถงึ x และ y ไม่มคีวามสมัพนัธ์ 
 เกณฑก์ารแปลความหมายค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 316) 
  ถา้ r  ค่าระหวา่ง 0.71-1.00 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสูง 
  ถา้ r  มคี่าระหวา่ง 0.31-0.70 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
  ถา้ r  มคี่าระหวา่ง 0.01-0.30 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 
  ถา้ r  มคี่าเท่ากบั 0   แสดงวา่ ไม่มคีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 
 4. การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคูณ 
 สมการแสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอสิระ (X) ของประชากรจะ
เหน็วา่ กลุ่มตวัแปรอสิระ ( + 1X1 + 2X2 + … + kXk) สามารถอธบิายการเปลีย่นแปลงค่าของ
ตวัแปรตามได้ส่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปลี่ยนแปลงไม่สามารถอธบิายได้นี้ เรยีกว่าค่าความคาด
เคลื่อนในการพยากรณ์ (Error: ) การวเิคราะห์เชงิถดถอยแบบพหุคูณจะเป็นการพยากรณ์หาค่า
สมัประสทิธิ ์ และ 1 จากค่าสถติ ิa และ b ที่ได้จากการค านวณโดยกลุ่มตวัอย่าง โดยหลกัการ
วเิคราะห ์คอื ค่าสมัประสทิธิท์ีค่ านวณไดจ้ะตอ้งเป็นค่าสมัประสทิธิท์ีท่ าใหส้มการดงักล่าว มคี่าความ
คาดเคลื่อนก าลงัสองรวมกนัน้อยที่สุด (Ordinary Least Square: OLS)(กลัยา วานิชย์บญัชา.  
2554: 173-176) 
 สมการถดถอยเชงิพหุคูณของประชากร 

Y =  + 1X1 + 2X2 + … + kXk +  
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 สมการถดถอยเชงิพหุคูณของกลุ่มตวัอย่าง 
Y =  + 1X1 + 2X2 + … + kXk 

 
 โดยที ่ X คอื ตวัแปรอสิระ 
   Y คอื ตวัแปรตาม 
   K คอื จ านวนตวัแปรอสิระ 
 
 เมื่อ  และ a เป็นจุดตดัแกน Y ของสมการถดถอย หรอื ค่าของ Y เมื่อให้ตวัแปรอสิระ
ทัง้หมดมคี่าเท่ากบัศนูย์ 
 เมื่อ และ b เป็นสมัประสทิธิถ์ดถอย (Partial regression coefficient) ของตวัแปรอสิระ
แต่ละตวั ซึ่งหมายถงึ อตัราการเปลี่ยนแปลงของตวัแปรตาม (Y) เมื่อตวัแปรอสิระนัน้เปลี่ยนไป      
1 หน่วย โดยตวัแปรอสิระตวัอื่นมคี่าคงที่ 
 โดยทีค่่าสมัประสทิธิ ์a และ b สามารถค านวณไดจ้ากสูตรดงันี้ 

a = Y - b1X1 - b2X2 - … - bkXk 
 

bi= 
∑      ∑  ∑  

 ∑  
    ∑    

 

 
 การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยเชงิพหุคูณมเีงื่อนไขทีส่ าคญั คอื  
 1. ความผดิพลาด (error) ตอ้งเป็นตวัแปรสุ่ม และมกีารแจกแจงแบบโคง้ปกต ิ
 2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทุกค่าของตวัแปรอสิระ (X) จะตอ้งเท่ากนั 
 3. ค่าความผดิพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละค่าเป็นอสิระกนั 
 4. ตวัแปรอสิระทีน่ ามาวเิคราะหต์ะตอ้งเป็นอสิระกนั 
 การเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการความถดถอย (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2554: 179-181) 
 การเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการความถดถอย (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2554: 179) 
 สมการความถดถอยที่ดีจะต้องเป็นสมการที่ประกอบด้วยตัวแปรอิสระที่จะท าให้ค่า
พยากรณ์ของตวัแปรตาม Y ใกลเ้คยีงกบัค่าจรงิของ Y มากทีสุ่ด ผูว้จิยัจงึน าเทคนิคการเลอืกตวัแปร
อสิระดว้ยวธิ ีEnter เป็นวธิกีารเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการความถดถอย โดยผูว้จิยัจะต้องท าการ
ทดสอบสมมตฐิาน เพื่อตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต้นและตวัแปรตาม โดยใช ้F test 
จากตาราง ANOVA และ t-test ผูว้จิยัจะตอ้งสรุปผลการทดสอบเองวา่ควรจะมตีวัแปรอสิระใดบ้างที่
มคีวามสมัพนัธก์บัตวัแปรตาม โดยใชผ้ลการทดสอบ F-test และ t-test ตามล าดบั  
 

 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเรื่อง ปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ต ผูว้จิยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ที่ใชใ้นการวเิคราะห์
ขอ้มูล ดงันี้ 

n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
Min แทน ค่าต ่าสุด (Minimum) 
Max แทน ค่าสูงสุด (Maximum) 
 ̅ แทน  ค่าคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง (Mean) 

S.D. แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t แทน  ค่าทีใ่ชพ้จิารณา t – distribution 
F แทน  ค่าทีใ่ชใ้นการพจิารณาใน F – distribution 

SS แทน  ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS แทน  ค่าคะแนนเฉลีย่ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
df แทน  ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 
r แทน  ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
β แทน  ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอย (Unstandardized)  

R2
Adj แทน  ค่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจของสถติวิเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ 

y1 แทน พฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตด้าน
ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชัว่โมง/วนั) 

y2 แทน พฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตด้าน
สัง่ซื้อสนิคา้โดยวธิผีา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(ครัง้ / 3 เดอืน) 

y3 แทน พฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตด้าน
มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 

X1 แทน ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นขอ้มูล 
X2 แทน ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นความสะดวกสบาย 
X3 แทน ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นสงัคม 
X4 แทน ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นรูปแบบการใหบ้รกิาร 
X5 แทน ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร 
X6 แทน ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตด์า้นการคา้ 
X7 แทน ทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการจดัวางต าแหน่ง 
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X8 แทน ทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนสนิคา้ 
X9 แทน ทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการน าเสนอ 
X10 แทน ทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ดา้นการบรกิารลูกคา้

ออนไลน์ 
X11 แทน ทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ดา้นการช าระเงนิ 
X12 แทน ทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา 
LSD แทน  Least Significant Difference 
H0 แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1 แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
Sig แทน  ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ
* แทน  มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** แทน  มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัได้แบ่งการน าเสนผลตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่ง
การน าเสนออออกเป็น 2 ส่วนตามล าดบั ดงัต่อไปนี้ 
 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณนา แบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงันี้ 
  ตอนที1่ การวเิคราะหข์อ้มูลขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ 
  ตอนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
  ตอนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัแรงจูงใจการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
  ตอนที่5การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
  ตอนที ่6 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ในอนาคต 
 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐานดงันี้ 
  1. การวเิคราะหเ์กีย่วกบัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่เพศ
อายุระดบัการศกึษาอาชพีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนภูมลิ าเนา แตกต่างกนัมีพฤตกิรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
  2. การวเิคราะห์เกี่ยวกบัความคาดหวงัผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซตส์ามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
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  3.การวเิคราะห์เกี่ยวกบัทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ช้บรกิารอนิเทอรเ์น็ต 
  4.การวิเคราะห์เกี่ยวกับแรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
  5.การวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ตมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณนา 
  ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามที่ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต จ าแนกตาม เพศอายุ
ระดบัการศกึษาอาชพีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนและภูมลิ าเนา  โดยน าเสนอในรูปของจ านวน และร้อยละ 
ดงันี้ 

ตาราง1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ    
 ชาย 153 38.00 
 หญงิ 247 62.00 
 รวม 400 100.00 
อาย ุ    
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20 ปี 177 44.00 
 21 - 30 ปี 132 33.00 
 31 - 40 ปี 67 17.00 
 มากกวา่ 41 ปี 24 6.00 
 รวม 400 100.00 
ระดบัการศึกษา   

 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 188 47.00 
 ปรญิญาตร ี 171 43.00 
 สูงกวา่ปรญิญาตร ี 41 10.00 

 รวม 400 100.00 
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ตาราง 1(ต่อ) 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาชีพ    
 นกัเรยีน/นกัศกึษา 218 55.00 
 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 37 9.00 
 รบัจา้ง/พนกังานเอกชน 133 33.00 
 ประกอบธุรกจิส่วนตวั 12 3.00 
 รวม 400 100.00 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน   
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั15,000 บาท 260 65.00 
 15,001 - 30,000 บาท 104 26.00 
 30,001 - 45,000 บาท 25 6.00 
 45,001 บาทขึน้ไป 11 3.00 

 รวม 400 100.00 
ภมิูล าเนา   
 กรุงเทพมหานคร  58 16.00 
 ภาคกลาง 57 14.00 
 ภาคเหนือ 57 14.00 
 ภาคตะวนัออก 57 14.00 
 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 57 14.00 
 ภาคตะวนัตก 57 14.00 
 ภาคใต ้ 57 14.00 
 รวม 400 100.00 
จงัหวดั   
 กรงุเทพมหานคร   
 กรุงเทพมหานคร 58 16.00 
 รวม 58 16.00 
 ภาคเหนือ     
 น่าน 23 5.75 
 แพร่ 16 4.00 
 ล าปาง 9 2.25 
 เชยีงใหม ่ 6 1.50 
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ตาราง 1(ต่อ) 

 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 เชยีงราย 2 0.50 
 อุตรดติถ ์ 1 0.25 
 รวม 57 14.00 
 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ    
 ขอนแกน่ 2 0.50 
 ชยัภูม ิ 1 0.25 
 นครราชสมีา 10 2.50 
 อุบลราชธาน ี 13 3.25 
 อุดรธาน ี 15 3.75 
 มหาสารคาม 11 2.75 
 รอ้ยเอด็ 2 0.50 
 สกลนคร 1 0.25 
 สุรนิทร ์ 1 0.25 
 ศรสีะเกษ 1 0.25 
 รวม 57 14.00 
 ภาคกลาง     
 นครนายก 18 4.50 
 นนทบุร ี 11 2.75 
 นครปฐม 7 1.75 
 สุพรรณบุร ี 4 1.00 
 ปทุมธาน ี 5 1.25 
 พษิณุโลก 1 0.25 
 สุโขทยั 1 0.25 
 อุทยัธาน ี 1 0.25 
 พษิณุโลก 1 0.25 
 พระนครศรอียุธยา 5 1.25 
 สระบุร ี 3 0.75 
 รวม 57 14.00 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%95%E0%B8%B0%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87
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ตาราง 1(ต่อ) 

 
 จากตาราง 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ตจ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปร ไดด้งันี้ 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 ภาคตะวนัออก     
 จนัทบุร ี 27 6.75 
 ชลบุร ี 23 5.75 
 ปราจนีบุร ี 4 1.00 

 สระแกว้ 2 0.5 
 ฉะเชงิเทรา 1 0.25 

 รวม 57 14.00 
 ภาคตะวนัตก     
 ราชบุร ี 32 8.00 
 กาญจนบุร ี 10 2.5 
 ตาก 2 0.50 
 เพชรบุร ี 13 3.25 

 รวม 57 14.00 
 ภาคใต้     
 ตรงั 10 2.50 
 ชมุพร 6 1.50 
 พงังา 2 0.50 
 กระบี ่ 1 0.25 
 ภูเกต็ 4 1.00 
 ระนอง 4 1.00 
 สตูล 1 0.25 
 สงขลา 5 1.25 
 สุราษฎรธ์าน ี 15 3.75 
 ยะลา 9 2.25 

 รวม 400 100.00 
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 เพศ  พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 247คน คดิเป็นรอ้ยละ 
62.00 และเป็นเพศชาย จ านวน 153 คน คดิเป็นร้อยละ 38.00 โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่า
เพศชาย 
 อาย ุพบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี จ านวน 177
คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.00 รองลงมามอีายุ 21-30 ปี จ านวน 132 คน คดิเป็นร้อยละ 33.0 อายุ31.40
ปี จ านวน 67 คน คดิเป็นร้อยละ 17.00อายุมากกว่า41 ปี จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00
ตามล าดบั 
 ระดบัการศึกษา พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเน็ตส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญา
ตร ีจ านวน 188 คน คดิเป็นร้อยละ 47.00 รองลงมามรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 171 คน 
คดิเป็นร้อยละ 43.00 และระดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 
ตามล าดบั 
 อาชีพ พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มอีาชพีนักศกึษา/นักเรยีน จ านวน218คน 
คดิเป็นรอ้ยละ55.00 รองลงมามอีาชพีรบัจา้ง/พนกังานเอกชน จ านวน133 คน คดิเป็นร้อยละ33.00
อาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกิจ จ านวน37คน คิดเป็นร้อยละ9.00และอาชพีผูป้ระกอบการ 
จ านวน12คน คดิเป็นรอ้ยละ3.00ตามล าดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตส่วนใหญ่มรีายไดต้ ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
15,000 บาทจ านวน 260 คน คดิเป็นร้อยละ 65.00รองลงมามรีายได้ 15,001-30,000 บาทจ านวน 
104 คน คดิเป็นร้อยละ 26.00รายได้ 30,001-45,000 บาทจ านวน 25 คน คดิเป็นร้อยละ 6.00และ
รายได ้45,001 บาทขึน้ไปจ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.00ตามล าดบั 
 ภมิูล าเนา พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มภูีมลิ าเนากรุงเทพมหานคร จ านวน 
58คนคิดเ ป็นร้อยละ  16.00  รองลงมาคือ  ภาคกลาง  ภาค เหนือ  ภาคตะวันออก ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ  ภาคตะวนัตก และภาคใต ้มจี านวน เท่ากนั คอื 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.00 
 จงัหวดั  พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร คดิ
เป็นรอ้ยละ14.30 รองลงมาคอื จงัหวดัราชบุรคีดิเป็นรอ้ยละ 8.0  และ จงัหวดัจนัทบุร ีคดิเป็นร้อยละ 
6.80 ตามล าดบั 
 เนื่องจากขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตด้านอายุอาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มคีวามถี่ของข้อมูลกระจายตวัอย่างไม่สม ่าเสมอ และมีจ านวนความถี่น้อย
เกนิไป ผูว้จิยัจงึไดท้ าการรวบรวมกลุ่มขอ้มูลใหม่เพือ่ใหก้ารกระจายของขอ้มูลมคีวามสม ่าเสมอ และ
เพื่อท าการทดสอบสมมตฐิาน ซึ่งไดก้ลุ่มใหม่ดงันี้ 
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ตาราง 2 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต(จดักลุ่มใหม่) 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาย ุ   
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20 ปี 177 44.00 
 21 - 30 ปี 132 33.00 
 31 ปีขีน้ไป 91 23.00 
 รวม 400 100.00 
อาชีพ    
 นกัเรยีน/นกัศกึษา 218 55.00 
 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 37 9.00 
 รบัจา้ง/พนกังานเอกชน และประกอบธุรกจิส่วนตวั 145 36.00 
 รวม 400 100.00 

 รวม 400 100.00 

 จากตาราง 2ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต ทีจ่ดักลุ่มใหม่  จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปร ไดด้งันี้ 
 อาย ุพบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี จ านวน 177 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.00 รองลงมามอีายุ 21-30 ปี จ านวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.00 อายุ 31ปี
ขึน้ไป จ านวน 91 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.00ตามล าดบั 
 อาชีพ พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มอีาชพีนกัศกึษา/นกัเรยีน จ านวน 218 คน
คดิเป็นรอ้ยละ 55.00 รองลงมามอีาชพีรบัจ้าง/พนักงานเอกชนและอาชพีผูป้ระกอบการจ านวน145 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.00 อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 
ตามล าดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่มรีายไดต้ ่ากวา่หรอืเท่ากบั 
15,000 บาท จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65.00 รองลงมามีรายได้ 15,001-30,000 บาท            
จ านวน 104 คน คดิเป็นร้อยละ 25.00 รายได้ 30,0001 บาทขึน้ไป จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.00 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน   
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั15,000 บาท 260 65.00 
 15,001 - 30,000 บาท 104 26.00 
 30,001 บาทขึน้ไป 36 9.00 
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 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ 
 การวเิคราะหร์ะดบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต 
ประกอบด้วย  ด้านข้อมูล  ด้านความสะดวกสบาย  ด้านสงัคม  ด้านรูปแบบการให้บริการด้าน
ช่องทางการสื่อสาร  และด้านการค้า  โดยน าเสนอในรูปแบบค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานตามตารางต่อไปนี้ 

ตาราง 3 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต โดยรวมทัง้ 6 ดา้น ดงันี้ 

ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ 
ระดบัความคาดหวงั 

 ̅ S.D. แปลผล 
ดา้นขอ้มูล   4.12 .637 มาก 
ดา้นความสะดวกสบาย   4.06 .680 มาก 
ดา้นสงัคม   3.99 .633 มาก 
ดา้นรูปแบบการใหบ้รกิาร   3.82 .742 มาก 
ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร   4.25 .643 มากทีสุ่ด 
ดา้นการคา้ 4.07 .693 มาก 
ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์โดยรวม 4.05 .540 มาก 

 จากตาราง 3ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตพบว่า ผู้ใช้บริการอนิเทอร์เน็ตมีความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซตโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05  
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมคีวามคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดคอืดา้นชอ่งทางการสื่อสาร  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25รองลงมาได้แก่ 
ความหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ อยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ได้แก่ ด้านขอ้มูล  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.12ดา้นการคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั4.07ดา้นความสะดวกสบาย  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 ด้านสงัคมมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 และดา้นรูปแบบการใหบ้รกิารมคี่าเฉลีย่เท่ากบั3.82ตามล าดบั 
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ตาราง 4 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซตข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นขอ้มูล   

ด้านข้อมูล   
ระดบัความคาดหวงั 

 ̅ S.D. แปลผล 
1. มเีนื้อหาครบถว้น ถูกตอ้งแม่นย า 4.18 .677 มาก 
2. มกีาร Update ขอ้มูลและสนิคา้อยู่เสมอ 4.10 .722 มาก 
3. มขีอ้มูลเกีย่วกบัสนิคา้เพยีงพอตอ่การตดัสนิใจเลอืกซือ้ 4.08 .762 มาก 
ด้านข้อมูลโดยรวม 4.12 .637 มาก 

 จากตาราง 4ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านข้อมูล พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีความคาดหวังต่อ
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นขอ้มูลโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั4.12 
 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ดา้นขอ้มูลทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก  ไดแ้ก่  มเีนื้อหาครบถว้น ถูกตอ้งแม่นย า  รองลงมาไดแ้ก่
มกีาร Update ขอ้มูลและสนิคา้อยู่เสมอ  และมขีอ้มูลเกีย่วกบัสนิคา้เพยีงพอต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ  
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 , 4.10 และ 4.08ตามล าดบั 

ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความสะดวกสบาย 

ด้านความสะดวกสบาย 
ระดบัความคาดหวงั 

 ̅ S.D. แปลผล 
1. มหีน้าเวบ็ไซตจ์ดัเรยีงอยากเป็นระเบยีบ 4.07 .787 มาก 
2. มเีมนูบนหน้าเวบ็ไซตเ์หน็ง่ายต่อการเขา้ใชง้าน 4.05 .767 มาก 
3. มลีงิคห์าขอ้มูลทีส่ามารถหาสนิคา้ทีต่อ้งการซื้อไดง้่าย 4.06 .780 มาก 
ด้านความสะดวกสบายโดยรวม 4.06 .680 มาก 

 จากตาราง5ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความสะดวกสบายพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคาดหวงั
ต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นความสะดวกสบายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.06 
 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต์ ด้านความสะดวกสบายทุกข้ออยู่ในระดบัมาก ได้แก่ มีหน้าเวบ็ไซต์จดัเรียงอยากเป็น
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ระเบียบรองลงมาได้แก่มลีิงค์หาข้อมูลที่สามารถหาสินค้าที่ต้องการซื้อได้ง่าย และมีเมนูบนหน้า
เวบ็ไซตเ์หน็ง่ายต่อการเขา้ใชง้าน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 , 4.06และ 4.05 และ ตามล าดบั  

ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซตข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นสงัคม 

ด้านสงัคม 
ระดบัความคาดหวงั 

 ̅ S.D. แปลผล 
1. มรีะบบสมาชกิเพือ่สทิธพิเิศษส าหรบัลูกคา้เก่า 3.99 .759 มาก 
2. มกีารจดักจิกรรมโปรโมชัน่ส าหรบัลูกคา้ 4.04 .763 มาก 
3. ม ีReview สนิคา้ของลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้ 3.93 .782 มาก 
ด้านสงัคมโดยรวม 3.99 .633 มาก 

 จากตาราง 6ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านสังคม พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีความคาดหวังต่อ
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นสงัคมโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 
 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต์ ด้านสงัคมทุกข้ออยู่ในระดบัมากได้แก่มีการจดักจิกรรมโปรโมชัน่ส าหรบัลูกค้า มีระบบ
สมาชกิเพื่อสทิธพิเิศษส าหรบัลูกคา้เก่าและม ีReview สนิคา้ของลูกค้าที่เคยซื้อสนิค้าโดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.01 , 3.99 และ 3.93ตามล าดบั 

ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซตข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นรูปแบบการใหบ้รกิาร 

ด้านรปูแบบการให้บริการ 
ระดบัความคาดหวงั 

 ̅ S.D. แปลผล 
1. มบีรกิารนดัดสูนิคา้ก่อนซื้อสนิคา้ 3.59 .972 มาก 
2. มบีรกิารตรวจสอบการซื้อสนิคา้ผา่นทางอเีมลเ์พื่อเป็นการ       
   ยนืยนัขอ้มูล (เป็นบรกิารของเวบ็ไซต)์ 

3.94 .835 มาก 

3. มบีรกิาร MY เป็นบรกิารทีใ่หค้วามเป็นส่วนตวัของผูใ้ช ้ 3.93 .834 มาก 
ด้านรปูแบบการให้บริการโดยรวม 3.82 .742 มาก 

 จากตาราง 7ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านรูปแบบการให้บริการ พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีความ
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คาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ ด้านรูปแบบการให้บริการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 
 เมื่อพจิารณารายข้อ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ ดา้นรูปแบบการให้บรกิารทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ได้แก่  มบีรกิารตรวจสอบการซื้อสนิค้า
ผา่นทางอเีมลเ์พื่อเป็นการยนืยนัขอ้มูล (เป็นบรกิารของเวบ็ไซต)์ มบีรกิาร MY เป็นบรกิารทีใ่หค้วาม
เป็นส่วนตวัของผูใ้ช ้ และมบีรกิารนัดดูสนิค้าก่อนซื้อสนิค้าโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 , 3.93 และ 
3.59ตามล าดบั 

ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร 

ด้านช่องทางการส่ือสาร 
ระดบัความคาดหวงั 

 ̅ S.D. แปลผล 
1. มเีบอรโ์ทรศพัทต์ดิต่อไดง้่าย 4.27 .716 มากทีสุ่ด 
2. มชีอ่งทางการตดิต่อหลายชอ่งทาง (เวบ็บอรด์, โทรศพัท,์อเีมล ์ 
และ Facebook) 

4.32 .763 มากทีสุ่ด 

3. มกีารตดิต่อกลบัลูกคา้อยา่งรวดเรว็ 4.17 .812 มาก 
ด้านช่องทางการส่ือสารโดยรวม 4.25 .643 มากท่ีสดุ 

 จากตาราง 8ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคาดหวงั
ต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ ด้านช่องทางการสื่อสารโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.25 
 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ดา้นชอ่งทางการสื่อสารทุกขอ้อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่มชีอ่งทางการตดิต่อหลายชอ่งทาง 
(เวบ็บอร์ด, โทรศพัท์, อเีมล์ และ Facebook)  มเีบอร์โทรศพัท์ตดิต่อได้ง่าย และมกีารตดิต่อกลบั
ลูกคา้อย่างรวดเรว็  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 , 4.27 และ 4.17 ตามล าดบั 
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นการคา้ 

ด้านการค้า 
ระดบัความคาดหวงั 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  มขี ัน้ตอนการสัง่ซื้อสนิคา้ง่ายไมซ่บัซ้อน 4.09 .796 มาก 
2.  มรีะบบตะกรา้ใส่สนิคา้และจดัเกบ็ขอ้มูลการสัง่ซื้อทีถ่กูตอ้ง 4.02 .788 มาก 
3.  มรีะบบจดัเกบ็ขอ้มูลของลูกคา้อย่างปลอดภยั 4.09 .802 มาก 
ด้านการค้าโดยรวม 4.07 .693 มาก 

 จากตาราง 9ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านการค้า พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีความคาดหวังต่อ
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นการคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 
 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า อินเทอร์เน็ตมีความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์   
ดา้นการคา้ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่มขี ัน้ตอนการสัง่ซื้อสนิคา้ง่ายไม่ซบัซ้อนมรีะบบจดัเกบ็ขอ้มูล
ของลูกค้าอย่างปลอดภัย และ มรีะบบตะกร้าใส่สนิค้าและจดัเกบ็ข้อมูลการสัง่ซื้อที่ถูกต้อง โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.09 , 4.09 และ 4.02ตามล าดบั 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 การวเิคราะหท์ศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ประกอบด้วย ด้านการจดัวาง
ต าแหน่งดา้นจ านวนสนิค้าด้านการน าเสนอด้านการบรกิารลูกค้าออนไลน์ ด้านการช าระเงนิ  และ
ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา  โดยน าเสนอในรูปแบบค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ตาม
ตารางต่อไปนี้ 

ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสโ์ดยรวมทัง้4 ดา้น ดงันี้       

ทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
ระดบัทศันคติ 

 ̅ S.D. แปลผล 
ดา้นการจดัวางต าแหน่ง   4.02 .574 ด ี
ดา้นจ านวนสนิคา้ 4.11 .604 ด ี
ดา้นการน าเสนอ   4.17 .586 ด ี
ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์   4.06 .700 ด ี
ดา้นการช าระเงนิ   4.18 .704 ด ี
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ตาราง 10 (ต่อ) 

ทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
ระดบัทศันคติ 

 ̅   ̅ 
ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา 4.16 .642 ด ี

ทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกสโ์ดยรวม 4.12 .490 ดี 

 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสพ์บวา่  ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมีทศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์โดย
รวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.12  
 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ผูใ้ชบ้ริการอินเทอร์เน็ตมทีศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ทุกดา้นอยู่ในระดบัด ีไดแ้ก่ ดา้นการช าระเงนิ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18รองลงมาได้แก่ 
ด้านการน าเสนอ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 ด้านการปฏบิตัิตามสญัญา มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ด้าน
จ านวนสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11  ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06และด้าน
การจดัวางต าแหน่ง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 ตามล าดบั 

ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสด์า้นการจดัวางต าแหน่ง 

ด้านการจดัวางต าแหน่ง 
ระดบัทศันคติ 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  สามารถเขา้ถงึไดง้่ายผา่นทาง Search Engine (คน้หาขอ้มูล 
    ผา่นอนิเทอรเ์น็ต) 

4.16 .657 ด ี

2.  สามารถเขา้ถงึผา่น Social Network (สงัคมออนไลน์) 4.14 .705 ด ี
3.  สามารถเขา้ถงึผา่นทางเวบ็ไซตพ์นัธมติร 3.77 .728 ด ี
ด้านการจดัวางต าแหน่งโดยรวม 4.02 .574 ดี 

 จากตาราง 11ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์พบวา่  
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมทีศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการจดัวางต าแหน่ง
โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02  
 เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการจดัวางต าแหน่งทุกขอ้อยู่ในระดบัด ี ได้แก่ สามารถเขา้ถงึได้ง่ายผ่านทาง 
Search Engine (ค้นหาขอ้มูลผ่านอนิเทอร์เน็ต)  สามารถเข้าถึงผ่าน Social Network (สงัคม
ออนไลน์)และสามารถเขา้ถงึผา่นทางเวบ็ไซตพ์นัธมติร  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16 , 4.14 และ 3.77 
ตามล าดบั 
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ตาราง 12 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสด์า้นจ านวนสนิคา้ 

ด้านจ านวนสินค้า ระดบัทศันคติ 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  มจี านวนสนิคา้ใหเ้ลอืกมากมาย 4.16 .704 ด ี
2.  มจี านวนสนิคา้หลากหลายในหมวดหมู่เดยีวกนั 4.05 .683 ด ี
3.  มกีารแยกประเภทสนิคา้ออกเป็นหมวดหมูช่ดัเจน 4.10 .752 ด ี
ด้านจ านวนสินค้าโดยรวม 4.11 .604 ดี 

 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
พบวา่  ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมทีศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านจ านวนสนิค้า
โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 
 เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านจ านวนสนิค้าทุกขอ้อยู่ในระดบัด ี ได้แก่มจี านวนสนิค้าให้เลอืกมากมายมกีาร
แยกประเภทสนิค้าออกเป็นหมวดหมู่ชดัเจน และ มจี านวนสนิค้าหลากหลายในหมวดหมู่เดยีวกนั
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16 , 4.10 และ 4.05ตามล าดบั 

ตาราง 13 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสด์า้นการน าเสนอ 

ด้านการน าเสนอ 
ระดบัทศันคติ 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  มรีูปภาพประกอบการตดัสนิใจหลากหลายมุมมอง 4.22 .664 ดมีาก 
2.  มรีาคาสนิคา้อยา่งชดัเจน 4.16 .713 ด ี
3.  มรีายละเอยีดของสนิคา้อย่างละเอยีดน าเสนอก่อนการตดัสนิใจ 4.14 .684 ด ี
ด้านการน าเสนอโดยรวม 4.17 .586 ดี 

 จากตาราง 13 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
พบวา่  ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมทีศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการน าเสนอ
โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 
 เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการน าเสนออยู่ในระดบัดมีาก  คอื  มรีูปภาพประกอบการตดัสนิใจหลากหลาย
มุมมอง  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 รองลงมาไดแ้ก่ มทีศันคตอิยู่ในระดบัด ีไดแ้ก่ มรีาคาสนิคา้อย่าง
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ชดัเจน และมรีายละเอยีดของสนิค้าอย่างละเอยีดน าเสนอก่อนการตดัสนิใจ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.16 และ 4.14 ตามล าดบั 

ตาราง 14 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสด์า้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์ 

ด้านการบริการลูกค้าออนไลน์ ระดบัทศันคติ 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  มกีารรบัประกนัสนิคา้ 4.11 .748 ด ี
2.  มชีอ่งทางการเคลมสนิคา้ทีน่่าเชือ่ถอื 4.04 .793 ด ี
3.  มกีารรบัประกนัสนิคา้และเปลีย่นของภายใน 7 วนัเมือ่ของม ี
    ปญัหาหรอืช ารุด 

 
4.03 

 
.804 

 
ด ี

ด้านการบริการลูกค้าออนไลน์โดยรวม 4.06 .700 ดี 

 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
พบว่า  ผูใ้ชบ้รกิารอินเทอร์เน็ตมทีศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการบริการ
ลูกคา้ออนไลน์โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06  
 เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการบรกิารลูกค้าออนไลน์ทุกขอ้อยู่ในระดบัดี  ได้แก่  มกีารรบัประกนัสนิค้า         
รองลงมาได้แก่มีช่องทางการเคลมสนิค้าที่น่าเชื่อถอื  และมีการรบัประกนัสินค้าและเปลี่ยนของ
ภายใน 7 วนัเมื่อของมปีญัหาหรอืช ารุด  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11, 4.04 และ 4.03 ตามล าดบั 

ตาราง 15 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสด์า้นการช าระเงนิ 

ด้านการช าระเงิน 
ระดบัทศันคติ 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  มรีะบบช าระเงนิผา่นตูเ้อทเีอม็ 4.20 .791 ดมีาก 
2.  การรบัช าระดว้ยเครดติการด์ 4.15 .799 ด ี
3.  มกีารช าระเงนิผา่นระบบออนไลน์ทีน่่าเชือ่ถอื 4.20 .821 ดมีาก 
ด้านการช าระเงินโดยรวม 4.18 .704 ดี 

 จากตาราง 15ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์พบวา่  
ผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตมีทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านการช าระเงินโดย
รวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18  
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 เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการช าระเงนิอยู่ในระดบัดมีาก  ไดแ้ก่  มรีะบบช าระเงนิผา่นตูเ้อทเีอม็  และมกีาร
ช าระเงนิผา่นระบบออนไลน์ทีน่่าเชือ่ถอื  โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากนั คอื ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20  รองลงมา
ได้แก่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมทีศันคตอิยู่ในระดบัด ี ได้แก่ การรบัช าระด้วยเครดติการ์ด  โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 ตามล าดบั 

ตาราง 16 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสด์า้นการปฏบิตัติามสญัญา 

ด้านการปฏิบติัตามสญัญา 
ระดบัทศันคติ 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  สนิคา้มคีุณภาพตรงตามทีส่ ัง่ซือ้ 4.17 .733 ด ี
2.  ส่งสนิคา้ภายใน 7 วนั 4.13 .737 ด ี
3.  มรีหสั EMS สามารถเชค็ความเคลื่อนไหวของสนิคา้ 4.17 .711 ด ี
ด้านการปฏิบติัตามสญัญาโดยรวม 4.16 .642 ดี 

 จากตาราง 16ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์พบวา่  
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมทีศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ด้านการปฏบิตัติามสญัญา
โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16 
 เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ ด้านการปฏบิตัิตามสญัญาทุกขอ้อยู่ในระดบัด ี ได้แก่  สนิค้ามีคุณภาพตรงตามที่
ส ัง่ซื้อมรีหสั EMS สามารถเชค็ความเคลื่อนไหวของสนิคา้ และส่งสนิคา้ภายใน 7 วนั  โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.17 , 4.17 และ 4.13 ตามล าดบั 

 ตอนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัแรงจงูใจในการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
ประกอบดว้ย  ดา้นเหตุผล  และดา้นอารมณ์  โดยผลการวเิคราะห์จะท าการแจกแจงเป็นค่าคะแนน
เฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  ตามตารางต่อไปนี้ 
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ตาราง 17 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัแรงจูงใจในการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
โดยรวมทัง้ 2 ดา้น ดงันี้        

แรงจงูใจในการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์   ระดบัความคิดเหน็ 

 ̅ S.D. แปลผล 
ดา้นเหตุผล   3.89 .672 มาก 
ดา้นอารมณ์   4.23 .669 มากทีสุ่ด 
แรงจงูใจในการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกสโ์ดยรวม 4.06 .547 มาก 

 จากตาราง 17ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส ์   
พบว่า  ผู้ใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตมีความคิดเห็นเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06  
 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัแรงจูงใจใน
การใช้พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์อยู่ในระดบัมากที่สุด คือ ด้านอารมณ์  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23    
รองลงมาได้แก่ ส่วนด้านที่ผูใ้ชบ้รกิารอินเทอร์เน็ตมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก คอื ด้านเหตุผล  
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.89 ตามล าดบั 

ตาราง 18 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัแรงจูงใจในการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
ดา้นเหตุผล  

ด้านเหตุผล 
ระดบัความคิดเหน็ 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป 3.85 .842 มาก 
2.  มสีนิคา้ทีไ่ม่มขีายทัว่ไปตามทอ้งตลาด (เป็นสนิคา้Pre-Order  
    จากต่างประเทศ) 

3.84 .788 มาก 

3.  มรีายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ 3.99 .731 มาก 
ด้านเหตุผลโดยรวม 3.89 .672 มาก 

 จากตาราง 18 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส ์   
ด้านเหตุผลพบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นเหตุผลโดยรวมอยู่ในระดบัมากโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.89 
  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัแรงจูงใจ
ในการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นเหตุผลทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก  ไดแ้ก่มรีายการส่งเสรมิการขาย
ที่น่าสนใจ  มีสนิค้ามีราคาถูกกว่าร้านค้าทัว่ไป  และมีสนิค้าที่ไม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด (เป็น
สนิคา้Pre-Order จากต่างประเทศ)  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 , 3.85 และ 3.84 ตามล าดบั 
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ตาราง 19 แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัแรงจูงใจในการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
ดา้นอารมณ์ 

ด้านอารมณ์ 
ระดบัความคิดเหน็ 

 ̅ S.D. แปลผล 
1.  ใหค้วามรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง 4.28 .732 มากทีสุ่ด 
2.  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้ 4.17 .789 มาก 
3.  ใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยทีีท่นัสมยั 4.24 .773 มากทีสุ่ด 
ด้านอารมณ์โดยรวม 4.23 .699 มากท่ีสดุ 

 จากตาราง 19ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส ์   
ด้านเหตุผล พบว่า ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นอารมณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัแรงจูงใจใน
การใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นอารมณ์อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่  ใหค้วามรูส้กึสะดวกสบายไม่
ต้องเดินทางและให้ความรู้สึกถึงเทคโนโลยีที่ทนัสมัยโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.28 และ 4.24 
ตามล าดบั รองลงมาได้แก่ ส่วนขอ้ที่ผู้ใชบ้รกิารอินเทอร์เน็ตมคีวามคิดเหน็อยู่ในระดบัมากคือให้
ความรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 ตามล าดบั 

 ตอนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของ
ผูใ้ช้บริการอินเทอรเ์น็ต 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต แบ่งออกเป็น 8 ขอ้ ไดแ้ก่  ใชอ้นิเทอรเ์น็ตในการเขา้ซื้อสนิคา้จากทีใ่ด  เวบ็ไซตท์ีใ่ชซ้ื้อ
สนิคา้  การสัง่ซื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซต ์ ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้าโดยวธิี
ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสป์ระเภทสนิคา้ทีส่ ัง่โดยวธิพีาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์  มูลค่าการซื้อสนิค้าแต่
ละครัง้  และวิธีการช าระเงินค่าสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ซึ่ง ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
ปรากฏผลดงันี้ 

ตาราง 20 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลด้านพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. ใช้อินเทอรเ์น็ตในการเข้าซ้ือสินค้าจากท่ีใด   
 คอมพวิเตอร ์/ โน้ตบุ๊ก 289 72.00 
 โทรศพัทม์อืถอืแบบ แอนดอรย์(Android) 63 16.00 
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ตาราง 20 (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 แทบ็เล๊ต(Tablet) 48 12.00 

รวม 400 100.00 
2. เวบ็ไซต์ท่ีใช้ซ้ือสินค้า   

 www.facebook.com 103 25.8 
 www.siambrandname.com 50 12.5 
 www.dealfish.com 29 7.3 
 www.ebay.com 19 4.8 
 www.weloveshopping.com 19 4.8 
 www.sanook.com 16 4 
 www.sabuy.com 13 3.3 
 www.ensogo.com 12 3 
 www.pramool.com 6 1.5 
 www.se-ed.com 6 1.5 
 www.overclockzone.com 6 1.5 

 www.dek-d.com 5 1.3 
 www.thaisecondhand.com 5 1.3 

 www.indyroom.com 5 1.3 
 www.dell.com 5 1.3 
 www.naiin.com 4 1 
 www.kinokuniya.com 4 1 
 www.pantipmarket.com 4 1 
 www.okfashionshop.com 3 0.8 
 www.siamphone.com 3 0.8 
 www.siamboots.com 3 0.8 
 www.okfashionshop.com 3 0.8 
 www.uamulet.com 2 0.5 

 www.bigcamera.com 2 0.5 
 www.agoda.com 2 0.5 
 www.tarad.com 2 0.5 
 www.amazon.com 2 0.5 
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ตาราง 20 (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
2. เวบ็ไซต์ท่ีใช้ซ้ือสินค้า   
 www.thaimobilecenter.com 2 0.5 
 www.bedbest.com 2 0.5 
 www.movie4dvd.com 2 0.5 
 www.etude-house.com 2 0.5 
 www.shopplern.com 2 0.5 
 www.lordandtaylor.com 1 0.3 
 www.beautydd.com 1 0.3 
 www.cosmetic.com 1 0.3 
 www.thaiwatchshop.com 1 0.3 
 www.ebag.com 1 0.3 
 www.lazada.com 1 0.3 
 www.true-pcgame.com 1 0.3 
 www.webpra.com 1 0.3 
 www.yahoojapan.com 1 0.3 
 www.thaishop.com 1 0.3 
 www.makeupintrend.com 1 0.3 
 www.teww-shop.com 1 0.3 
 www.Itemfashion.com 1 0.3 
 www.mistine.com 1 0.3 
 www.dd-pra.com 1 0.3 
 www.shopping8000.com 1 0.3 
 www.usedcomthai.com 1 0.3 
 www.apple2hand.com 1 0.3 
 www.ibook2hand.com 1 0.3 
 www.welovebook.com 1 0.3 
 www.rongteen.com 1 0.3 
 www.mbbtooksing.com 1 0.3 
 www.cashshoes.com 1 0.3 
 www.missblendy.com 1 0.3 
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ตาราง 20 (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
2. เวบ็ไซต์ท่ีใช้ซ้ือสินค้า   
 www.thaprachan.com 1 0.3 
 www.thaiphoto.com 1 0.3 
 www.koreaworldpretty.com 1 0.3 
 www.pix-one.com 1 0.3 
 www.elleroom.com 1 0.3 
 www.sumjod.com 1 0.3 
 www.nuttyfashion.com 1 0.3 
 www.fattyshop.com 1 0.3 
 www.boyzathailand.com 1 0.3 
 www.jamsai.com 1 0.3 
 www.drjartthailand.com 1 0.3 
 www.meetookyang.com 1 0.3 
 www.marketinthai.com 1 0.3 
 www.prakard.com 1 0.3 
 www.culb21.com 1 0.3 
 www.thaiticket.com 1 0.3 
 www.trendyday.com 1 0.3 
 www.prop-a-holic.com 1 0.3 
 www.faris.com 1 0.3 
 www.choponsale.com 1 0.3 
 www.g-pra.com 1 0.3 
 รวม 400 100.00 
3. สัง่ซ้ือสินค้าผา่นเวบ็ไซต์   

 เวบ็ไซตใ์นประเทศ 365 91.00 
 เวบ็ไซตใ์นต่างประเทศ 35 9.00 

รวม 400 100.00 

 จากตาราง 20ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต จ านวน 400 คน จ าแนกไดด้งันี้  
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 ใช้อินเทอร์เน็ตในการเข้าซ้ือสินค้าจากท่ีใด ส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตในการเข้าซื้อ
สนิคา้จากคอมพวิเตอร ์/ โน้ตบุ๊ก จ านวน 289 คน คดิเป็นรอ้ยละ72.00 รองลงมาคอื โทรศพัทม์อืถอื
แบบแอนดอร์ย (Android) จ านวน 63 คน คดิเป็นร้อยละ16.00 และแทบ็เล๊ต (Tablet) จ านวน 48 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.00 ตามล าดบั 
 เว็บไซด์ ท่ี ซ้ือสินค้า  ส่วนใหญ่ผู้ใช้บริการอินเทอร์ เน็ตซื้ อสินค้าจากเว็บไซด ์
www.facebook.com  จ านวน 103 คน คดิเป็นร้อยละ 25.8 รองลงมา www.siambrandname.com
จ านวน 51คน คดิเป็นร้อยละ 12.5 และ www.dealfish.com จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3  
ตามล าดบั 
 สัง่ซ้ือสินค้าผา่นเวบ็ไซด ์ส่วนใหญ่สัง่ซื้อสนิค้าผ่านเวบ็ไซด์ในประเทศ จ านวน 365 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 91.00 รองลงมาคอื สัง่ซื้อสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ในต่างประเทศ จ านวน 35 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 9.00 ตามล าดบั 

ตาราง 21 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ Min Max  ̅ S.D. 
4. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 1 18 4.75 3.180 
5. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้โดยวธิผีา่น 
   พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(ครัง้/3 เดอืน) 

1 18 1.99 1.720 

6. มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 50 35,000 2,275.36 3,329.117 

 จากตาราง 21ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต  พบวา่ 
 ความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการใชอ้นิเทอร์เน็ตเฉลี่ย 4.75 
ชัว่โมง/วนั โดยจะใชเ้วลาน้อยทีสุ่ดคอื 1 ชัว่โมง/วนั และมผีูท้ีใ่ชเ้วลาในการใชอ้นิเทอร์เน็ตมากที่สุด
คอื 18 ชัว่โมง/วนั 
 จ านวนครั ้งที่ ส ั ง่ ซื้ อสินค้า โดยวิธีผ่ านพาณิชย์อิ เ ล็กทรอนิกส์  (ครั ้ง / 3 เดือน )                 
ส่วนใหญ่มีจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้าโดยวธิีผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (ครัง้/ 3เดือน)โดยเฉลี่ย
ประมาณ 2 ครัง้/3เดอืน โดยมผีู้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้าน้อยที่สุดคอื 1 ครัง้/3เดอืน และผูท้ี่ส ัง่ซื้อสนิค้าบ่อย
ทีสุ่ด คอื 18 ครัง้/3เดอืน  
 มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  ส่วนใหญ่มคี่าใชจ้่ายในการซื้อสนิค้าโดยวธิผี่านพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสโ์ดยเฉลีย่ประมาณ 2,275.36 บาท/ครัง้ โดยมคี่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้ต ่าทีสุ่ด คอื 50 
บาท/ครัง้ และค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้สูงสุด คอื 35,000 บาท/ครัง้ 
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ตาราง 22 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของขอ้มูลด้านพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของ 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
7. ประเภทสนิคา้ทีส่ ัง่โดยวธิพีาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  
 คอมพวิเตอร/์ อุปกรณ์/ ซอฟแวร์ 134 16.69 
 หนงัสอื 140 17.43 
 โทรศพัทม์อืถอื 76 9.46 
 กลอ้งดจิติอล 53 6.60 
 เครื่องส าอาง  96 11.96 
 เสือ้ผา้ / กระเป๋า / รองเทา้ 180 22.42 
 เครื่องประดบั 82 10.21 
 อื่นๆ เชน่ ของตกต่างบา้น พระ อาหารเสรมิ ทีน่อน เกมส์

เป็นตน้ 
 

42 
 

5.23 
รวม 803 100.00 

8. วธิชี าระเงนิค่าสนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์   
 โอนเงนิผา่นธนาคาร / เอทเีอม็ 292 73.00 
 บตัรเครดติ / บตัรเดบติ 68 17.00 
 การหกับญัชธีนาคารโดยตรง 16 4.00 
 ระบบ PayPal 24 6.00 

รวม 400 100.00 

 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต จ านวน 400 คน จ าแนกไดด้งันี้  
  ประเภทสนิคา้ทีส่ ัง่โดยวธิพีาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์  ส่วนใหญ่ประเภทสนิค้าที่ส ัง่โดยวธิี
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ เสื้อผ้า / กระเป๋า / รองเท้า  จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 22.42  
รองลงมา คอื หนงัสอื จ านวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.43  สนิค้าประเภทคอมพวิเตอร์/อุปกรณ์/
ซอฟแวร์ จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 16.69  สินค้าประเภทเครื่องส าอาง จ านวน 96 คน              
คิดเป็นร้อยละ 11.96  สินค้าประเภทเครื่องประดับ จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 10.21                  
สนิค้าประเภทโทรศพัท์มือถือ จ านวน 76 คน คดิเป็นร้อยละ 9.46  สินค้าประเภทกล้องดิจิตอล 
จ านวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.60 และอื่นๆ เช่น ของตกต่างบ้าน พระ อาหารเสรมิ ที่นอน เกมส ์
เป็นตน้ จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.23 ตามล าดบั 
 วธิีช าระเงินค่าสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ส่วนใหญ่มีวธิีช าระเงนิค่าสินค้าผ่าน
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โอนเงินผ่านธนาคาร/เอทีเอ็ม จ านวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73.00
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รองลงมาช าระเงนิดว้ยวธิบีตัรเครดติ/บตัรเดบติ จ านวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.00  ช าระเงนิด้วย
วธิรีะบบ PayPal จ านวน 24 คน คดิเป็นร้อยละ 6.00 และช าระเงนิด้วยวธิกีารหกับญัชธีนาคาร
โดยตรง จ านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.00 ตามล าดบั 

 ส่วนท่ี 6ข้อมูลเก่ียวกบัแนวโน้มการใช้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ในอนาคต 
 การวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัแนวโน้มการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ใน
อนาคต  จ านวน 2 ขอ้ ได้แก่ แนวโน้มการซื้อสนิค้าผ่านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ และการแนะน าให้
บุคคลทีรู่จ้กัซื้อสนิคา้ผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์โดยน าเสนอในรูปแบบค่าคะแนนเฉลี่ยและค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน  ตามตารางต่อไปนี้ 

ตาราง 23 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับแนวโน้มการใช้บริการพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ในอนาคต 

แนวโน้มการใช้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ในอนาคต 
ระดบัความคิดเหน็ 

 ̅ S.D. แปลผล 
แนวโน้มการซื้อสนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 3.18 .926 ปานกลาง 
การแนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซื้อสนิคา้ผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส์ 3.12 .919 ปานกลาง 

 จากตาราง 23 การวเิคราะหแ์นวโน้มการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคตพบวา่ 
 แนวโน้มการซ้ือสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในอนาคตพบว่า ผู้ใช้บริการ
อนิเทอร์เน็ตมีแนวโน้มการใชบ้ริการผ่านพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในอนาคตอยู่ในระดบัปานกลาง              
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.18 
 การแนะน าให้บุคคลท่ีรู้จ ักซ้ือสินค้าผ่านทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  พบว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมแีนวโน้มการแนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซื้อสนิคา้ผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
อยู่ในระดบัปานกลาง  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.12 
  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่เพศอายุระดบั
การศกึษาอาชพีและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิล็กทรอนิกส์
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานย่อย ไดด้งันี้ 

เพศ  
 สมมตฐิานขอ้ที ่1.1ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
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 H0 : ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสไ์ม่แตกต่างกนั  
 H1 : ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหผ์ูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่างประชากร
สองกลุ่มโดยกลุ่มตวัอย่างทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent Sample t-test) ใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อระดบันัยส าคญัทางสถติิมคี่าน้อยกว่า 
0.05ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางดงัต่อไปนี้ 

ตาราง 24 การทดสอบพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามเพศ 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 
1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) .674 .412 
2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 4.195* .041 
3. มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) .118 .732 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากตาราง 24 ผลการทดสอบ Levene’s test พบว่า พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามเพศ ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากบั .041 
ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั จงึใช ้t-test 
กรณี Equal Variances  not Assumed  ส่วนด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) และด้าน
มูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้)  มคี่า Sig. เท่ากบั .412 และ .732 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั  จึงใช้ t-test กรณี Equal 
Variances  Assumed ดงันัน้ผู้ว ิจ ัยจึงทดสอบความแตกต่างของฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามเพศ ทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิt-test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95%  ผลการ
ทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ 0.05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ 0.05  ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชพ้าณชิย์
อเิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตาม โดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 25 
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ตาราง 25 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบเพศกบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตาม
เพศ 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

t-test for Equality of Means 
เพศ  ̅ S.D. t df Sig. 

1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต               
    (ชม/วนั) 

ชาย 4.96 3.178 1.166 398 .244 
หญงิ 4.60 3.179    

2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้  
    (ครัง้/3 เดอืน) 

ชาย 2.14 2.283 1.207 209.08 .229 
หญงิ 1.98 1.248    

3. มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ชาย 2,607.67 2,921.85 1,574 398 .116 
หญงิ 2,069.51 3,548.22    

 จากตาราง 25 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศกับกับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ จ าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติการวเิคราะห์ค่าที (Independent t-test) สามารถ
วเิคราะหไ์ดด้งันี้  
 ความถี่ในการใช้อินเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)  ผลการวเิคราะห์พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .244              
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถีใ่น
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ ทีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 จ านวนครัง้ท่ีสัง่ซ้ือสินค้า (ครัง้/3 เดือน) ผลการวเิคราะห์พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .229              
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านจ านวน
ครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 เดือน) ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 มูลค่าการซ้ือสินค้า (บาท/ครัง้) ผลการวเิคราะห์พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .116ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
อนิเทอรเ์น็ตทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า 
(บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้
ไว ้  

อาย ุ 
 สมมตฐิานขอ้ที ่1.2ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
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 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 : ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสไ์ม่แตกต่างกนั    
 H1 : ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์  จะใชใ้นการทดสอบด้วยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  และถ้า
สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย
หนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณีที่มคี่าความแปรปรวนเท่ากนั และใชว้ธิีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 กรณทีีม่คี่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานเป็นดงันี้ 

ตาราง 26 ทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 9.906** 2 397 .000 
2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 10.040** 2 397 .000 
3. มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) .311 2 397 .733 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 26 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวน พบว่า พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามอายุ  ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  และด้านจ านวนครัง้ที่
ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากนั คอื .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของของกลุ่มอายุอย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิาน
โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ 
Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1)  ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อยหนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 28 
 ส่วนด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) มีค่า Sig.เท่ากับ .733 ซึ่งมากกว่า 0.05 
หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบ
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สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ 
Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อยหนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่
ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 27 

ตาราง 27 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามอายุโดยใชส้ถติ ิ
F-test 

พฤติกรรมการใช้
พาณิชญอิ์เลก็ทรอนิกส ์

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/
ครัง้) 

ระหวา่งกลุ่ม 4,792,020.983 2 2,396,010.49 .215 .806 
ภายในกลุ่ม 4,417,331,953 397 11,126,780.74   
รวม 4,422,123,974 399    

 จากตาราง 27 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามอายุ                  
โดยใชส้ถติ ิF-test สามารถวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
 มูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้)  ผลการวิเคราะห์พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .806            
ซึ่งมากกวา่0.05  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการอินเทอร์ เน็ตที่มีอายุแตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์                      
ด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05                    
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้   

ตาราง 28 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามอายุโดยใชส้ถติ ิ
Brown-Forsythe 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 6.205** 2 358.452 .002 

2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 3.603-.* 2 267.097 .029 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 28 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามอายุ        
โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe สามารถวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
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 ความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  ผลการวเิคราะห์พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .002          
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถีใ่น
การใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน)  ผลการวเิคราะห์พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .029                    
ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านจ านวน
ครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 ดงันัน้ผู้วจิ ัยจะเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอายุที่แตกต่างกันกับพฤติกรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(จ าแนกตามอายุ) ทางด้านความถี่ในการใชอ้ินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) และด้าน
จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน)  ด้วยวธิีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่
ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ 0.01 ในแต่ละรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
ผลการทดสอบเป็นดงันี้ 

ตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอายุที่แตกต่างกัน กับพฤติกรรมการใช้
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ทางด้านความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) โดยวธิีทดสอบแบบ
Dunnett’s T3 

อายุ 
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20ปี 21 - 30 ปี 31 ปีขึน้ไป  
 ̅ 4.59 5.45 4.03 

ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20ปี 4.59 - -.859 
(.082) 

.555 
(.300) 

21 - 30 ปี 5.45 - - -1.414** 
(.002) 

31 ปีขึน้ไป  4.03 - - - 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 29แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มี
อายุแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ทางด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต 
(ชม/วนั) โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตที่มอีายุ21-30ปี 
กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 31 ปีขึน้ไป พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 21-30 ปี กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 31ปี
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ขึน้ไป มีพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ ทางด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) 
แตกต่างกนั ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.414 ชม/วนั แสดงว่า                        
กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีายุ 21-30 ปี มพีฤตกิรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ทางด้าน
ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) มากกวา่กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 31 ปีขึน้ไป 
 ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอายุที่แตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการใช้
พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์  ทางด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3เดือน)โดยวธิีทดสอบแบบ
Dunnett’s T3 

อาย ุ
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20ปี 21 - 30 ปี 31 ปีขึน้ไป 
 ̅ 1.81 2.32 1.85 

ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20ปี 1.81 - -.505* 
(.011) 

-.033 
(.996) 

21 - 30 ปี 2.32 - - .472* 
(.043) 

31 ปีขึน้ไป  1.85 - - - 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากตาราง 30 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มี
อายุแตกต่างกนั กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ทางด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า     
(ครัง้/3เดอืน)  โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายตุ ่า
กว่าหรือเท่ากบั 20 ปี กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มีอายุ 21-30 ปี พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 
.011 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี กบั
กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีายุ 21-30 ปี มพีฤตกิรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ทางด้าน
จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3เดอืน) แตกต่างกนัเป็นรายคู่ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 โดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่ .505 ครัง้/3เดอืน แสดงวา่ กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายตุ ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20 
ปี มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/ 3เดือน)              
น้อยกวา่กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 21-30 ปี 
 ส่วนกลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 21-30 ปี กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีายุ 
31 ปีขึน้ไป พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .043 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต
ที่มอีายุ 21-30 ปี กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอินเทอร์เน็ตที่มอีายุ 31 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ทางด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3เดือน) แตกต่างกันเป็นรายคู่ ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ย .472 ครัง้/3เดือน แสดงว่า กลุ่มผู้ใช้บริการ
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อนิเทอร์เน็ตที่มีอายุ 21-30 ปี มีพฤตกิรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อ
สนิคา้ (ครัง้/3เดอืน) มากกวา่กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 31 ปีขึน้ไป  
 ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ระดบัการศึกษา 
 สมมตฐิานขอ้ที ่1.3  ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 :  ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสไ์ม่แตกต่างกนั    
 H1 :  ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์  จะใชใ้นการทดสอบด้วยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้า
สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย
หนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณีที่มคี่าความแปรปรวนเท่ากนั และใชว้ธิีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3  กรณทีีม่คี่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05  ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานเป็นดงันี้ 

ตาราง 31 ทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ จ าแนกตามระดบั
การศกึษา 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) .481 2 397 .619 
2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 4.892** 2 397 .008 
3. มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) .180 2 397 .835 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 31ผลการทดสอบค่าความแปรปรวน พบว่า พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ จ าแนกตามระดบัการศกึษา  ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) มคี่า Sig. 
เท่ากบั .008 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของของกลุ่มระดบัการศกึษาอย่าง
น้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ที่
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ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้า
สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย
หนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั0.05 ซึ่งผล
การทดสอบแสดงดงัตาราง 33 
 ส่วนด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) และด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้)           
มคี่า Sig. เท่ากบั .619 และ .835 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวน
ของกลุ่มระดบัการศกึษาทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิ
F-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 
และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ย
อย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 32 

ตาราง 32 แสดงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  จ าแนกตามระดับ
การศกึษาโดยใชส้ถติ ิF-test 

พฤติกรรมการใช้พาณิชญ์
อิเลก็ทรอนิกส ์

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ความถีใ่นการใช ้
   อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

ระหวา่งกลุ่ม 27.527 2 13.764 1.364 .257 
ภายในกลุ่ม 4006.463 397 10.092   

รวม 4033.990 399    
2. มูลค่าการซื้อสนิคา้  
    (บาท/ครัง้) 

ระหวา่งกลุ่ม 13,769,554.18 2 6,884,777.092 .620 .538 
ภายในกลุ่ม 4,408,354,420 397 11,104,167.30   

 รวม 4,422,123,974 399    

 จากตาราง 32ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามระดบั
การศกึษา  โดยใชส้ถติ ิF-test สามารถวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
 ความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ผลการวเิคราะห์พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .257            
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิล็กทรอนิกส ์                      
ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05                  
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 มูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้)  ผลการวิเคราะห์พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .538            
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์                      
ด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05                  
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ จ าแนกตามระดบัการ 
ศกึษาโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ Statistic df1 df2 Sig. 
จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 2.278 2 196.803 .105 

 จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามระดบั
การศกึษาโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบวา่ 
 จ านวนครัง้ท่ีสัง่ซ้ือสินค้า (คร ัง้/3 เดือน)ผลการวเิคราะห์ พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .105            
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์                      
ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05               
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

อาชีพ 
 สมมติฐานข้อที่ 1.4  ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชพีแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 :  ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสไ์ม่แตกต่างกนั    
 H1 :  ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์  จะใชใ้นการทดสอบด้วยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้า
สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย
หนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณีที่มคี่าความแปรปรวนเท่ากนั และใชว้ธิีทดสอบแบบ 
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Dunnett’s T3 กรณทีีม่คี่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานเป็นดงันี้ 

ตาราง 34 ทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามอาชพี 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์  Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 11.424** 2 397 .000 
2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 9.946** 2 397 .000 
3. มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 1.568 2 397 .210 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 34 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวน พบว่า พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ จ าแนกตามอาชพี ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) และดา้นจ านวนครัง้ที่
ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากนั คอื .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของของกลุ่มอาชพีอย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิาน
โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ 
Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1)  ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 36 
 ส่วนด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) มีค่า Sig.เท่ากับ .210 ซึ่งมากกว่า 0.05 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิ ัยจึงท าการ
ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
ต่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรียบเทยีบเชงิซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่า
ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 
35 
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ตาราง 35 แสดงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  จ าแนกตามอาชีพ             
โดยใชส้ถติ ิF-test 

พฤติกรรมการใช้ 
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

มูลค่าการซื้อสนิคา้             
(บาท/ครัง้) 

ระหวา่งกลุ่ม 31,368,841.91 2 15,684,420.96 1.418 .243 
ภายในกลุ่ม 4,390,755,132 397 11,059,836.61   
รวม 4,422,123,974 399     

 จากตาราง 35 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามอาชพี               
โดยใชส้ถติ ิF-test สามารถวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
 มูลค่าการซ้ือสินค้า (บาท/ครัง้)  ผลการวิเคราะห์พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .243            
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีาชพีแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านมูลค่า
การซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามอาชพีโดยใช้
สถติ ิBrown-Forsythe 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 4.994** 2 291.779 .007 
2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 1.175 2 50.687 .317 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 36 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามอาชพี
โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบวา่ 
 ความถี่ในการใช้อินเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)ผลการวเิคราะห์ พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .007 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีาชพีแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ดา้นความถี่
ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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 จ านวนครัง้ท่ีสัง่ซ้ือสินค้า (ครัง้/3 เดือน) ผลการวเิคราะห ์พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .317            
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชีพแตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์                      
ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05                  
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ดงันัน้ผู้วจิยัจะเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอาชพีที่แตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(จ าแนกตามอาชพี) ทางดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ด้วยวธิี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ในแต่ละกลุ่มอาชพี ผลการทดสอบเป็นดงันี้ 

ตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอาชพีที่แตกต่างกนั กบัพฤติกรรมการใช้
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ทางด้านความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) โดยวธิีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 

อาชีพ 
 นกัเรยีน/

นกัศกึษา 
ขา้ราชการ/

พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
รบัจา้ง/พนกังานเอกชน 
และประกอบธุรกจิส่วนตวั 

 ̅ 4.53 3.92 5.28 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 4.53 - .609 

(.279) 
-.755 
(.111) 

ข้ า ร า ช ก า ร /พ นั ก ง า น
รฐัวสิาหกจิ 

3.92 - - -1.364** 
(.005) 

รับจ้าง/พนักงานเอกชน 
และประกอบธุรกจิส่วนตวั 

5.28 - - - 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง37แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผู้ใชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มี
อาชพีแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ทางดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
(ชม/วนั)  โดยเปรยีบเทียบรายคู่ด้วยวธิ ีDunnett’s T3 พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารอินเทอร์เน็ตที่มีอาชพี
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีาชพีรบัจ้าง/พนักงานเอกชน 
และประกอบธุรกิจส่วนตัว พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .005 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอินเทอรเ์น็ตที่มี
อาชพีรบัจา้ง/พนกังานเอกชน และประกอบธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ทางด้านความถี่ในการใชอ้ินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) แตกต่างกนัเป็นรายคู่ ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิต ิ
0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่ 1.364 ชม./วนั แสดงวา่ กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีาชพีขา้ราชการ/
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พนักงานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต 
(ชม/วนั) น้อยกว่ากลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีาชพีรบัจ้าง/พนักงานเอกชนและประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 
 ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน  
 สมมติฐานข้อที่ 1.5ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 : ผู้ใช้บริการอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ม่แตกต่างกนั  
 H1 : ผู้ใช้บริการอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์  จะใชใ้นการทดสอบด้วยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  และถ้า
สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย
หนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณีที่มคี่าความแปรปรวนเท่ากนั และใชว้ธิีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3  กรณทีีม่คี่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานเป็นดงันี้ 

ตาราง 38 ทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามราย 
ไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 5.121** 2 397 .006 
2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 27.932** 2 397 .000 
3. มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) .064 2 397 .955 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 38 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวน พบว่า พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์  จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) และ
ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดือน) มคี่า Sig. เท่ากบั .006 และ .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01
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หมายความวา่  ค่าความแปรปรวนของของกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานข้อใดปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อยหนึ่งคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่ง
จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหา
ว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั0.05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 40 
 ส่วนด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) มีค่า Sig.เท่ากับ .955 ซึ่งมากกว่า 0.05 
หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยั
จงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั ซึ่งจะน าไปเปรยีบเทียบ
เชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ
หาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 39 

ตาราง 39 แสดงผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  จ าแนกตามรายได้เฉลี่ย
ต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิF-test 

พฤติกรรมการใช้ 
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

มูลค่าการซื้อสนิคา้             
(บาท/ครัง้) 

ระหวา่งกลุ่ม 11903280.46 2 5951640.230 .536 .586 
ภายในกลุ่ม 4410220694 397 11108868.25   

รวม 4422123974 399    

 จากตาราง 39 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน  โดยใชส้ถติ ิF-test สามารถวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
 มูลค่าการซ้ือสินค้า (บาท/ครัง้)ผลการวิเคราะห์ พบว่า มีค่า Sig.เท่ากับ .586ซึ่ง
มากกว่า 0.05นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า 
ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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ตาราง 40 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 3.711* 2 155.439 .027 
2. จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 3.181  2 43.651 .051 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากตาราง 40 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จ าแนกตามรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน  โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบวา่ 

 ความถี่ในการใช้อินเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)ผลการวเิคราะห์ พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .027
ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) ผลการวเิคราะห์ พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .051            
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 ดงันัน้ผู้ว ิจ ัยจะเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันกับ
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน) ทางดา้นความถีใ่นการใช้
อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ด้วยวธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ในแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึ่งผลการทดสอบ
เป็นดงันี้ 
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ตาราง 41 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของรายได้ เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน กับ
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ทางดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) โดยวธิี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
 

 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 
15,000 บาท 

15,001 -
30,000 บาท 

30,001 บาทขึน้ไป 

 ̅ 4.55 5.44 4.11 
ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท 4.55 - -.888* 

(.016) 
.443 
(.431) 

15,001 - 30,000บาท 5.44 - - 1.331* 
(.030) 

30,001 บาทขึน้ไป 4.11 - - - 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากตาราง 41แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ทางดา้นความถีใ่นการ
ใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี Dunnett’s T3 พบว่า ผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต
ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน15,001 -30,000 บาท พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .016 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบั
กลุ่มผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 15,001 -30,000 บาท มีพฤตกิรรมการใช้
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ทางด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) แตกต่างกนัเป็นรายคู่               
ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่ .888 ชม./วนั แสดงวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต
ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) น้อยกวา่กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 15,001 -30,000 บาท 

 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท กบักลุ่มผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .030 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท กบักลุ่ม
ผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึ้นไป มีพฤตกิรรมการใช้พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ทางด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) แตกต่างกันเป็นรายคู่  ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย 1.331 ชม./วนั แสดงว่า ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถีใ่น
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การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) มากกว่ากลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 30,001 
บาทขึน้ไป 
 ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 สมมติฐานข้อท่ี 2 ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์
ประกอบด้วย ด้านข้อมูล  ด้านความสะดวกสบาย  ด้านสงัคม  ด้านรูปแบบการให้บรกิาร  ด้าน
ช่องทางการสื่อสาร  และด้านการค้า  สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้  
 H0 : ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์นต็ต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตไ์มส่ามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  
 H1 : ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

ด้านความถี่ในการใช้อินเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ใน
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
 สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 : ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์นต็ต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตไ์มส่ามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
(ชม/วนั)  
 H1 : ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
(ชม/วนั) 

 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 42 
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ตาราง 42 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณด้านคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อ
องค์ประกอบของเว็บไซต์ กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regressions 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 30.492 6 5.082 .499 .809 
Residual 4003.498 393 10.187   
Total 4033.990 399    

 จากตาราง 42 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต
ต่อองค์ประกอบของเว็บไซต์ กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)พบวา่มคี่า Sig. เท่ากบั .809 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความคาดหวงัผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อ
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ด้านจ านวนครัง้ท่ีสัง่ซ้ือสินค้า (ครัง้/3เดือน) 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.2 ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ที่
ส ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3เดอืน) 
 สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 : ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์นต็ต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตไ์มส่ามารถท านาย
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ช้บรกิารอินเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) 
 H1 : ความคาดหวงัผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์สามารถท านาย
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ช้บรกิารอินเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 43 
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ตาราง 43 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณด้านคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อ
องค์ประกอบเวบ็ไซต์ กบัพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regressionsของ 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 5.194 6 .866 .289 .942 
Residual 1175.743 393 2.992   
Total 1180.938 399    

 จากตาราง 43 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต
ต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสด์า้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน)พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั .942 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตต่อองคป์ระกอบ
ของเวบ็ไซต ์ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต 
ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05                  ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ด้านมูลค่าการซ้ือสินค้า (บาท/ครัง้) 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.3ความคาดหวงัผูใ้ชบ้ริการอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อ
สนิคา้ (บาท/ครัง้) 
 สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 : ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์นต็ต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตไ์มส่ามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/
ครัง้) 
 H1 : ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/
ครัง้) 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 44 
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ตาราง 44 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณด้านคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อ
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสด์า้นมูลค่าการซื้อ สิ น ค้ า 
(บาท/ครัง้) โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regressions 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 100051581.4 6 16675263.57 1.516  .171 
Residual 4322072393 393 10997639.68   
Total 4422123974 393    

 จากตาราง 44 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต
ต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อ
สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน)  พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .171 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อ
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อท่ี 3ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ประกอบด้วย ด้าน
การจดัวางต าแหน่ง  ดา้นจ านวนสนิค้าด้านการน าเสนอ  ด้านการบรกิารลูกค้าออนไลน์  ด้านการ
ช าระเงนิ  และด้านการปฏบิตัติามสญัญา สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี้  
 H0 : ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ม่สามารถท านายพฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 H1 : ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสส์ามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

ด้านความถี่ในการใช้อินเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
 สมมติฐานข้อท่ี 3.1 ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์สามารถท านาย
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
 สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 : ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ม่สามารถท านายพฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)  
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 H1 : ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสส์ามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 45 

ตาราง 45 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณด้านทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสด์า้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/
วนั) โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regressions 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 211.494 6 35.249 3.624** .002 
Residual 3822.496 393 9.726   
Total 4033.990 399    

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 45ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนกิส ์ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)  
พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้          
และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชงิเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุคูณ สามารถ
ค านวณหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคูณไดด้งัตาราง 46 

ตาราง 46 แสดงผลการวิเคราะห์ด้านทัศนคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ต่อ
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regressions 

ทศันคติต่อองคป์ระกอบทาง
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

Unstandardized  
(B) 

SE Standardized 

() 

t Sig. 

ค่าคงที ่(Constant) 5.005 1.351  3.705** .000 
ดา้นการจดัวางต าแหน่ง (X7) -.295 .353 -.053 -.836 .404 
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ตาราง 46 (ต่อ) 

ทศันคติต่อองคป์ระกอบทาง
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

Unstandardized  
(B) 

SE Standardized 

() 

t Sig. 

ดา้นจ านวนสนิคา้(X8) -.734 .366 -.139 -2.005* .046 
ดา้นการน าเสนอ(X9) .724 .382 .133 1.897 .059 
ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์ 
(X10) 

.053 .311 .012 .169 .866 

ดา้นการช าระเงนิ (X11) -.812 .275 -.180 -2.952** .003 
ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา (X12) .987 .361 .199 2.738** .006 
 r  = .229 Adjusted R2 = .038   
 R2 = .052 SE = 3.119   

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 จากตาราง 46 ผลการวิเคราะห์ พบว่าตัวแปรที่สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการใช้
พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้ริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)
(y1)โดยเรยีงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์
ดา้นการช าระเงนิ (X11)ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา (X12) และดา้นจ านวนสนิคา้(X8)ตามล าดบั  
 ค่า Adjusted R Square (R2) มคี่าเท่ากบั 0.038หมายความว่า ตวัแปรอสิระในสมการนี้
สามารถอธบิายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ใน
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)(y1)ไดร้อ้ยละ 3.8 
 ผูว้จิยัจงึไดน้ าค่าสมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์มาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์พฤตกิรรมการ
ใชพ้าณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ของผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)
(y1)โดยใชค้ะแนนดบิ ดงันี้ 
    y1  = 5.005- .734 (X8)- .812 (X11) + .987 (X12) 

 ผลการศกึษา สรุปไดด้งันี้ 
 ตวัแปรที่มีความสมัพนัธ์ในทศิทางเดียวกนักบัพฤตกิรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) (y1)อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ได้แก่ ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ด้านการปฏิบตัิตาม
สญัญา (X12)โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั .987  และตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงขา้มกบั
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) (y1)อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั ได้แก่ ด้าน



114 
 

จ านวนสินค้า (X8) และด้านการช าระเงิน (X11) โดยมีค่าสมัประสิทธิเ์ท่ากับ .743 และ .812 
ตามล าดบั  หมายความว่า ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านจ านวนสนิค้า 
(X8) ด้านการช าระเงนิ (X11)  และด้านการปฏบิตัติามสญัญา (X12)เป็นปจัจยัที่เป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) (y1)ซึ่งจากค่าสมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 หากไม่พจิารณาทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ทัง้ 6 ด้าน ที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) (y1)จะพบว่า พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) (y1)มคี่าอยู่ทีร่ะดบั 5.005 หน่วย 
 หากผู้ใชบ้ริการอินเทอร์เน็ต มทีศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้าน
จ านวนสนิคา้ (X8)เพิม่ขึน้ 1หน่วย จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิาร
อินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) (y1)  ลดลง .734หน่วย เนื่องจาก
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต มทีศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านจ านวนสนิค้าอยู่
ในระดบัด ีได้แก่ มจี านวนสนิค้าให้เลอืกมากมาย มจี านวนสนิค้าหลากหลายในหมวดหมู่เดยีวกนั 
และมกีารแยกประเภทสนิคา้ออกเป็นหมวดหมู่ชดัเจน เมื่อมผีลกระทบทางดา้นจ านวนสนิคา้เพิม่ขึน้  
จงึส่งผลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการ
ใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) (y1)ลดลง เพราะจ านวนสนิค้าด้านจ านวนสนิค้าหลากหลายในหมวดหมู่
เดยีวกนัดูแลว้เกดิความเขา้ใจ ไม่ตอ้งเปิดเขา้ไปดูบ่อยๆ จงึท าใหค้วามถีล่ดลง ปจัจยัด้านความถี่ใน
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) จงึถูกน ามาพจิารณาในการใชอ้นิเทอร์เน็ต  ส่งผลต่อพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสล์ดลง  ทัง้นี้เมื่อก าหนดใหท้ศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
อกี 5 ดา้น มคี่าคงที ่
 หากผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต มทีศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสด์้านการ
ช าระเงนิ (X11)เพิ่มขึน้ 1หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) (y1)ลดลง .812หน่วย เนื่องจากผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ต มทีศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  ด้านการช าระเงนิอยู่ในระดบัดี
มาก ไดแ้ก่ มรีะบบช าระเงนิผา่นตูเ้อทเีอม็ และมกีารช าระเงนิผา่นระบบออนไลน์ที่น่าเชื่อถอื  เมื่อมี
ผลกระทบทางด้านการช าระเงนิเพิม่ขึน้  จงึส่งผลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของ
ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต  ด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) (y1)ลดลง เพราะในแต่ละ
เว็บไซต์มีความสะดวกสบายในการใช้งานอย่างครบถ้วน ในด้านของการช าระเงิน จึงท าให้
ผูใ้ชบ้รกิารไม่จ าเป็นตอ้งเขา้ใชง้านหลายครัง้ สามารถซื้อสนิค้าและช าระเงนิได้ในเวบ็ไซต์เดยีว จงึ
ท าใหค้วามถีล่ดลง ปจัจยัดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) จงึถูกน ามาพจิารณาในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต  ส่งผลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสล์ดลง ทัง้นี้เมื่อก าหนดให้ทศันคตติ่อ
องคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสอ์กี 5ดา้น มคี่าคงที ่
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 หากผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต มีทัศนคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์              
ด้านด้านการปฏิบัติตามสัญญา (X12)เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) (y1)เพิม่ขึน้ 
.987 หน่วย  ทัง้นี้เมื่อก าหนดให้ทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์อีก 5 ด้าน              
มคี่าคงที ่
 ส่วนตัวแปรที่ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) (y1) ม3ี ตวัแปร คอื ทศันคตติ่อ
องค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ด้านการจดัวางต าแหน่ง (X7)ด้านการน าเสนอ (X9) และ
ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์ (X10)  
 
ด้านจ านวนครัง้ท่ีสัง่ซ้ือสินค้า (ครัง้/3 เดือน) 
 สมมติฐานข้อท่ี 3.2ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) 
 สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 : ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ไม่สามารถท านายพฤตกิรรม
การใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/ 3 
เดอืน) 
 H1 : ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 47 

ตาราง 47 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณด้านทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3
เดอืน) โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regressions 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 15.284 6 2.547 .859 .525 
Residual 1165.654 393 2.966   
Total 1180.938 399    



116 
 

 จากตาราง 47ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้(ครัง้/3เดอืน)  
พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .525 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ไม่สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อ
สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

ด้านมูลค่าการซ้ือสินค้า (บาท/ครัง้) 
 สมมติฐานข้อท่ี 3.3ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า(บาท/
ครัง้) 
 สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 H0 : ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ไม่สามารถท านายพฤตกิรรม
การใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 
 H1 : ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 

 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 48 

ตาราง 48 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณด้านทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า(บาท/ครัง้) 
โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regressions 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 59576047.32 6 9929341.221 .894 .499 
Residual 4362547927 393 11100630.86   
Total 4422123974 399    

 จากตาราง 48ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้(ครัง้/3เดอืน)  
พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .499 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ไม่สามารถ
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ท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อสนิค้า 
(บาท/ครัง้) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อท่ี 4 แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ประกอบด้วยด้าน
เหตุผล  และด้านอารมณ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเ ล็กทรอนิกส ์                  
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี้  
 H0 : แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 H1 : แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

ด้านความถี่ในการใช้อินเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
 สมมติฐานข้อท่ี 4.1 แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี้  
 H0 : แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
 H1 : แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรทัง้สองตวัที่เป็นอสิระ
ต่อกนั ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั กต็่อเมื่อ Sig. (2-tailed) มคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 49 
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ตาราง 49 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งแรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
กบัพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

r Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

ด้านเหตุผล    
1. มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป .093 .062 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
2. มสีนิคา้ทีไ่มม่ขีายทัว่ไปตามทอ้งตลาด 
   (เป็นสนิคา้Pre-Order จากต่างประเทศ) 

.164**  .001 
 

ต ่าทศิทางเดยีวกนั 

3. มรีายการสง่เสรมิการขายทีน่่าสนใจ .080 .110 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
ผลรวมด้านเหตุผล .132** .008 ต า่ทิศทางเดียวกนั 

ด้านอารมณ์    
1. ใหค้วามรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง -.060 .229 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
2. ใหค้วามรูส้กึง่ายตอ่เปรยีบเทยีบสนิคา้ -.020 .695 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
3. ใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยทีีท่นัสมยั -.021 .673 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

ผลรวมด้านอารมณ์ -.038 .450 ไม่มีความสมัพนัธ ์

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 49 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บริการ
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตด้าน
ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)พบวา่ 

 ด้านเหตุผล 
  ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส ์
ดา้นเหตุผล กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ดา้นความถีใ่น
การใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วัน) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ                   
ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้
บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใชอ้ินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิส์หสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั .132 แสดงว่า  มี
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ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่าและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ เมื่อผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมี
แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล เพิ่มขึ้น จะท าให้ ผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ตมพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) 
เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  รายขอ้มีสนิค้ามีราคาถูกกว่าร้านค้าทัว่ไป และมรีายการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ 
พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .062 และ .110 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการ
พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านเหตุผลในขอ้รายขอ้มีสนิค้ามรีาคาถูกกว่าร้านค้าทัว่ไป และมรีายการ
ส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
  รายขอ้มสีนิคา้ทีไ่ม่มขีายทัว่ไปตามทอ้งตลาด(เป็นสนิคา้ Pre-Order จากต่างประเทศ)
พบวา่ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์               
ด้านเหตุผลในขอ้มสีนิค้าที่ไม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด(เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)             
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่
ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั .164 แสดงว่า  มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่าและเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอื เมื่อผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมแีรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านเหตุผล
ในขอ้มสีนิคา้ทีไ่ม่มขีายทัว่ไปตามทอ้งตลาด(เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)เพิม่ขึน้ จะท า
ให้ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 

 ด้านอารมณ์ 
  ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส ์
ดา้นอารมณ์ กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ดา้นความถีใ่น
การใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วัน) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .450 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ                   
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้
บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านอารมณ์  ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใชอ้ินเทอร์เน็ต (ชม/วนั ) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  รายขอ้ ให้ความรู้สึกสะดวกสบายไม่ต้องเดนิทาง  ให้ความรู้สกึง่ายต่อเปรยีบเทยีบ
สนิค้า  และให้ความรู้สกึถงึเทคโนโลยทีี่ทนัสมยั  พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .229  .695 
และ .673 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
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ฐานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ในขอ้ให้
ความรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้  และให้ความรู้สกึถงึ
เทคโนโลยทีีท่นัสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านจ านวนครัง้ท่ีสัง่ซ้ือสินค้า (ครัง้/3 เดือน) 
 สมมตฐิานขอ้ที่ 4.2 แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน)  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี้  
 H0 : แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 
 H1 : แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรทัง้สองตวัที่เป็นอสิระ
ต่อกนั ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั กต็่อเมื่อ Sig. (2-tailed) มคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 50 

ตาราง 50 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งแรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีสัง่ซื้อ
สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 

แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อ
สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 

r Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

ด้านเหตุผล    
1. มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป .100* .048 ต ่าทศิทางเดยีวกนั 
2. มสีนิคา้ทีไ่มม่ขีายทัว่ไปตามทอ้งตลาด 
   (เป็นสนิคา้Pre-Order จากต่างประเทศ) 

.139** .005 ต ่าทศิทางเดยีวกนั 

3. มรีายการสง่เสรมิการขายทีน่่าสนใจ .118* .019 ต ่าทศิทางเดยีวกนั 
ผลรวมด้านเหตุผล .138** .006 ต า่ทิศทางเดียวกนั 
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ตาราง 50 (ต่อ) 

แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อ
สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 

r Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

ด้านอารมณ์    
1. ใหค้วามรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง .047 .352 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
2. ใหค้วามรูส้กึง่ายตอ่เปรยีบเทยีบสนิคา้ .007 .887 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
3. ใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยทีีท่นัสมยั -.084 .092 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

ผลรวมด้านอารมณ์ -.013 .800 ไม่มีความสมัพนัธ ์

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 50 แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บริการ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต             
ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) พบวา่ 

 ด้านเหตุผล 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
ดา้นเหตุผล กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต  ด้านจ านวน
ครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3เดือน) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .006ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0)และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการ
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผล  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r)เท่ากบั .138 แสดงวา่  มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่าและ
เป็นไปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมแีรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล เพิ่มขึ้น จะท าให้ผู้ใช้บริการอนิเทอร์เน็ตมีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ 
  รายข้อมสีินค้ามีราคาถูกกว่าร้านค้าทัว่ไป  มีสนิค้าที่ไม่มีขายทัว่ไปตามท้องตลาด
(เป็นสินค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)  และมีรายการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ พบว่า มีค่า 
Sig.(2-tailed)เท่ากบั .048  .005 และ .019ตามล าดบั ซึ่งน้อยกว่า 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั  นัน่
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คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้
บรกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผลในขอ้รายขอ้มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่ร้านค้าทัว่ไป มสีนิค้าที่
ไม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด(เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)  และมรีายการส่งเสรมิการ
ขายที่น่าสนใจ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอร์เน็ต  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3เดอืน) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
และ 0.01 ตามล าดบั  โดยมีค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r)เท่ากบั .100 .139และ .118ตามล าดบั 
แสดงว่ามีความสัมพันธ์ในระดับต ่าและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ เมื่อผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ตมแีรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านเหตุผลในขอ้มสีนิค้ามีราคาถูก
กวา่รา้นคา้ทัว่ไป  มสีนิคา้ทีไ่ม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด (เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)  
และมรีายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจเพิม่ขึน้ จะท าให้ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมพีฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 

 ด้านอารมณ์ 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
ดา้นอารมณ์ กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต  ด้านจ านวน
ครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3เดอืน) พบว่า มคี่าSig. เท่ากบั .800 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใชบ้รกิาร
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นอารมณ์  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3เดอืน) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  รายขอ้ให้ความรู้สึกสะดวกสบายไม่ต้องเดนิทาง  ให้ความรู้สึกง่ายต่อเปรยีบเทยีบ
สนิคา้  และใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยทีี่ทนัสมยั  พบว่า มคี่าSig. (2-tailed) เท่ากบั .229  .695และ 
.673ตามล าดบั ซึ่งมากกวา่0.05นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ในข้อให้ความรู้สึก
สะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้  และใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยี
ทีท่นัสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านมูลค่าการซ้ือสินค้า (บาท/ครัง้) 
 สมมติฐานข้อท่ี 4.3 แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า(บาท/
ครัง้) 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี้  
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 H0 : แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 
 H1 : แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรทัง้สองตวัที่เป็นอสิระ
ต่อกนั ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั กต็่อเมื่อ Sig. (2-tailed) มคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 51 

ตาราง 51 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งแรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า 
(บาท/ครัง้) 

แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ช้บรกิารอินเทอร์เน็ตด้านมูลค่าการซื้อสินค้า 
(บาท/ครัง้) 

r Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

ด้านเหตุผล    
1. มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป -.022 .667 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
2. มสีนิคา้ทีไ่มม่ขีายทัว่ไปตามทอ้งตลาด 
   (เป็นสนิคา้Pre-Order จากต่างประเทศ) 

-.016 .757 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

3. มรีายการสง่เสรมิการขายทีน่่าสนใจ .001 .982 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
ผลรวมด้านเหตุผล -.015 .770 ไม่มีความสมัพนัธ ์

ด้านอารมณ์    
1. ใหค้วามรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง -.047 .348 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
2. ใหค้วามรูส้กึง่ายตอ่เปรยีบเทยีบสนิคา้ -.075 .136 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
3. ใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยทีีท่นัสมยั -.055 .271 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

ผลรวมด้านอารมณ์ -.068 .176 ไม่มีความสมัพนัธ ์

 จากตาราง51แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งแรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นมูลค่าการ
ซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)พบวา่ 
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 ด้านเหตุผล 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
ดา้นเหตุผลกบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นจ านวนครัง้ที่
ส ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .770ซึ่งมากกว่า 0.05นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  รายข้อมสีินค้ามีราคาถูกกว่าร้านค้าทัว่ไป  มีสนิค้าที่ไม่มีขายทัว่ไปตามท้องตลาด
(เป็นสนิค้า Pre-Orderจากต่างประเทศ)  และมรีายการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจพบว่า มคี่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั .667  .757 และ .770 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผลในขอ้รายขอ้มสีนิคา้มรีาคาถูกกว่าร้านค้าทัว่ไป มสีนิค้าที่ไม่มขีายทัว่ไป
ตามท้องตลาด(เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)  และมรีายการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ  
ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ช้บริการอนิเทอร์เน็ต  ด้าน
มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 ด้านอารมณ์ 
 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
ดา้นอารมณ์ กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตด้านจ านวนครัง้
ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้ /3เดือน) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .176ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ                   
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิาร
พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 
0.05เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
  รายขอ้ให้ความรู้สึกสะดวกสบายไม่ต้องเดนิทาง  ให้ความรู้สึกง่ายต่อเปรยีบเทยีบ
สนิค้า  และให้ความรู้สกึถงึเทคโนโลยทีี่ทนัสมยั  พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .348,  .136 
และ .271 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ในขอ้ให้
ความรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้  และให้ความรู้สกึถงึ
เทคโนโลยทีีท่นัสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 5 พฤตกิรรมการใชพ้าณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี้  
 H0 : พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 H1 : พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต มคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 

ด้านการซ้ือสินค้าผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
 สมมติฐานข้อท่ี 5.1 พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต 
มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านการซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี้  
 H0 : พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ไม่มี
ความสัมพันธ์กับแนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านการซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต  
 H1 : พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต มคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการซื้อสนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรทัง้สองตวัที่เป็นอสิระ
ต่อกนั ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั กต็่อเมื่อ Sig. (2-tailed) มคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 52 

ตาราง 52 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กบั
แนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านการซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์ อิเล็กทรอนิกส ์               
ในอนาคต 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

แนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการซื้อ
สนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
r Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) .146** .003 ต ่าทศิทางเดยีวกนั 
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ตาราง 52 (ต่อ) 

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

แนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการซื้อ
สนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 

r Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์

ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) .072 .151 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) .059 .241 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตาราง 52 แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์กับแนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านการซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต พบวา่ 

 พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์  ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) กบั
แนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการซื้อสนิคา้ผ่านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในอนาคต   มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการซื้อสนิคา้ผา่นพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในอนาคตอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั .146 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่าและ
เป็นไปในทิศทางเดียวกันกล่าวคือเมื่อผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) เพิม่ขึน้ จะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมี
แนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกสิ ์ด้านการซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในอนาคต
เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 เดือน)  
และดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) กบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการซื้อสนิคา้
ผ่านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในอนาคต  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .151 และ .241 ตามล าดบั            
ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดือน)  และด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้)  ไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการซื้อสนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคตอย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
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การแนะน าให้บุคคลท่ีรู้จกัซ้ือสินค้าผา่นทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 สมมติฐานข้อท่ี 5.2พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต 
มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  ด้านการแนะน าให้บุคคลที่รู้จกัซื้อสนิค้า
ผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี้  
 H0 : พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  ด้านการแนะน าให้บุคคลที่รู้จกัซื้อสนิค้า
ผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์  
 H1 : พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต มคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการแนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซื้อสนิค้าผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์  
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรทัง้สองตวัที่เป็นอสิระ
ต่อกนั ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั กต็่อเมื่อ Sig. (2-tailed) มคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ซึ่งผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 53 

ตาราง 53 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กบั
แนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการแนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซื้อสนิคา้ผ่านทางพาณชิย์
อเิลก็ทรอนิกส ์  

พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

แนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์  ดา้น
การแนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซือ้สนิคา้ผา่นทาง

พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
r Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ ์

ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) .062 .215 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) .068 .178 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) .060 .231 ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

 จากตาราง 53แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์กบัแนวโน้มการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  ด้านการแนะน าให้บุคคลที่รู้จกัซื้อสนิค้า
ผา่นทาง พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสพ์บวา่ 
 พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)ด้าน
จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน)  และดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) กบัแนวโน้มการใช้
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พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการแนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซื้อสนิค้าผ่านทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .215, .178 และ .231 ตามล าดบัซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ความถีใ่นการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)               ด้าน
จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน)  และดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการแนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซื้อสนิค้าผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั0.05 
 
สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 54 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ขอ้ที ่ สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
1 ผู้ใช้บริการอินเทอร์ เน็ตที่มีลักษณะ

ประชากรศาสตร์ได้แก่เพศอายุระดับ
การศกึษาอาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 

 
Independent 
Sample t-test 

 

 1.1 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีเพศ
แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

 
 

 - ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)   Independent t-test ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 - จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) Independent t-test ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 - มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  Independent t-test ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

 1.2 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอายุ
แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

 
 

 - ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)   Brown-Forsythe สอดคล้องตามสมมติฐาน 
 - จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน Brown-Forsythe สอดคล้องตามสมมติฐาน 
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ตาราง 54 (ต่อ) 

ขอ้ที ่ สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
 - มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  F-test ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 1.3 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีระดับ

การศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั  

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

 
 

 - ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)   F-test ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 - จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน Brown-Forsythe ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 - มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  F-test ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 
 

1.4 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชีพ
แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

 
 

 - ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)   Brown-Forsythe สอดคล้องตามสมมติฐาน 
 - จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน Brown-Forsythe ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 - มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  F-test ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 1.5 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้

เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

- ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)   
- จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน 
- มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้ 

 
 
 
 
 

Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 

F-test 

 
 
 
 
 

สอดคล้องตามสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
ไม่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

2 ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตต่อ
องค์ประกอบของเวบ็ไซต์ประกอบด้วย 
ด้านข้อมูล  ด้านความสะดวกสบาย  
ด้านสังคม  ด้านรูปแบบการให้บริการ  
ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร  และดา้นการคา้   
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ตาราง 54 (ต่อ) 

ขอ้ที ่ สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
 สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิย์

เลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
  

 2.1ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต
ต่อองค์ประกอบของเว็บไซต์ สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอ
นิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้าน
ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

 
 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

 
 
 
 
 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 2.2ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต

ต่อองค์ประกอบของเว็บไซต์ สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอ
นิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้าน
จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 

 
 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

 
 
 
 
 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 2.3ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต

ต่อองค์ประกอบของเว็บไซต์ สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอ
นิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้าน
มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

 
 
 
 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
3 ทัศนคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์

อเิลก็ทรอนิกส์ประกอบด้วย ด้านการจดั
วางต าแหน่ง  ดา้นจ านวนสนิค้าด้านการ
น าเสนอ  ด้านการบรกิารลูกค้าออนไลน์  
ด้านการช าระเงิน  และด้านการปฏิบัติ
ตามสัญญา สามารถท านายพฤติกรรม
การใช้พ าณิชย์อิ เ ล็กทรอนิกส์ข อ ง
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

 
 
 
 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

 

 

 

 



131 
 

ตาราง 54 (ต่อ) 

ขอ้ที ่ สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
 3.1 ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณิชย์

อเิลก็ทรอนิกสส์ามารถท านายพฤตกิรรม
การใช้พ าณิชย์อิ เ ล็กทรอนิกส์ข อ ง
ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ใน
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

 
 
 
 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 3.2ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์

อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส์  ส า ม า ร ถ ท า น า ย
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านจ านวน
ครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3เดอืน) 

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

 
 
 
 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 3.3 ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณิชย์

อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส์  ส า ม า ร ถ ท า น า ย
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านมูลค่า
การซื้อสนิคา้(บาท/ครัง้) 

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

 
 
 
 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
4 แร งจู ง ใ จ ในการใช้บ ริกา รพาณิชย์

อเิลก็ทรอนิกส์ ประกอบด้วยด้านเหตุผล 
และด้านอารมณ์ มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

  

 4.1แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์
อิ เ ล็กทรอนิกส์  มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์
ของผูใ้ชบ้ริการอนิเทอร์เน็ตด้านความถี่
ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
- ผลรวมดา้นเหตุผล 
- ผลรวมดา้นอารมณ์ 

 
 
 
 
 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 54 (ต่อ) 

ขอ้ที ่ สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
 4.2แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์

อิ เ ล็กทรอนิกส์  มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์
ของผูใ้ชบ้รกิารอินเทอร์เน็ตด้านจ านวน
ครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 
- ผลรวมดา้นเหตุผล 
- ผลรวมดา้นอารมณ์ 

 
 
 
 
 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 4.3 แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์
อิ เ ล็กทรอนิกส์  มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านมูลค่า
การซื้อสนิคา้(บาท/ครัง้) 
- ผลรวมดา้นเหตุผล 
- ผลรวมดา้นอารมณ์ 

 
 
 
 
 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

5 พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์
ข อ ง ผู้ ใ ช้ บ ริ ก า ร อิ น เ ท อ ร์ เ น็ ต มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์

  

 5.1พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ใ ช้ พ า ณิ ช ย์
อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส์ ข อ ง ผู้ ใ ช้ บ ริ ก า ร
อนิเทอรเ์น็ต มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม
การใช้พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์  ด้านการ
ซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน
อนาคต 

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

- ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)   
- จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน 
- มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้ 

 
 
 
 
 
 
 
 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
 
 
 
 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 54 (ต่อ) 

ขอ้ที ่ สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
 5.2พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ใ ช้ พ า ณิ ช ย์

อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส์ ข อ ง ผู้ ใ ช้ บ ริ ก า ร
อนิเทอรเ์น็ต มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม
การใช้พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์  ด้านการ
แนะน าให้บุคคลที่รู้จกัซื้อสนิค้าผ่านทาง
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์  

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

- ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)   
- จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน 
- มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้ 

 
 
 
 
 
 
 
 

Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
 
 
 
 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาค้นคว้า 

 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัมุ่งศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ 
ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต เพื่อน าไปปรับกลยุทธ์ต่างๆ ของผู้ท าธุรกิจผ่านช่องทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์และการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ผ่านทางช่องทางพาณิชอเิลก็ทรอนิกส์
ในอนาคตต่อไป 

ความมุ่งหมายของงานวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดม้คีวามมุ่งหมายในการวจิยัดงันี้ 
  1. เพื่อศกึษาพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผู้ใชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต 
จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน และภูมลิ าเนา 
  2. เพื่อศกึษาความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซตท์ีส่ามารถท านายพฤตกิรรม
การใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
  3. เพื่อศึกษาทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ที่สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
  4. เพื่อศกึษาแรงจูงใจที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
  5. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่ี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 

ความส าคญัของการวิจยั 

 การศึกษาวิจยัปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต มคีวามส าคญัในการศกึษาดงันี้ 

1. เพื่อใช้ในการปรบัปรุงกลยุทธ์ด าเนินธุรกิจผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ให้
สามารถวางแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤตกิรรมของผูบ้ริโภค 

2. เพื่อเป็นขอ้มูลในการตดัสนิใจในการซื้อสนิคา้ผา่นพาณชิอเิลก็ทรอนิกสข์องผูบ้รโิภค  

3. เพื่อประโยชน์ต่อนกัวจิยัท่านต่อไปได้น าขอ้มูลไปใชใ้นการอ้างองิหรอืเพื่อการศกึษา
ขยายองคค์วามรูแ้ละเป็นแนวทางในการศกึษาขอ้มูลในอนาคต 
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สมมติฐานทางการวิจยั 
 1. ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 2. ความคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 3. ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 4. แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 5. พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 

ขอบเขตของการวิจยั 
 การวิจยัเรื่องนี้มุ่งศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ ทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ แรงจูงใจในการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 การก าหนดประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูซ้ื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตเท่านัน้  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั ได้แก่ ผูซ้ื้อสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ตเท่านัน้ ผูว้จิยัจงึค านวณ
ขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบใชสู้ตรไม่ทราบจ านวนประชากร ดงันัน้จงึค านวณหากลุ่มตวัอย่างโดยการ
สุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, การวเิคราะหส์ถติ:ิ สถติสิาหรบัการบรหิารและ
การวจิยั พมิพค์รัง้ที ่6:26) โดยใหค้่าผดิพลาดไม่เกนิ 5 % ดว้ยความเชือ่มัน่ 95 % ไดข้นาดตวัอย่าง 
จ านวน 385 ตวัอย่าง และไดเ้พิม่ขนาดตวัอย่างเป็นทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั ได้แก่ ผูซ้ื้อสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ตเท่านัน้ จ านวน 400 คน 
โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างดงันี้ 
 ขัน้ตอนท่ี 1 ใชก้ารเลอืกตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) ) ค านวณจากขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างทัง้หมดจ านวน 400 แบ่งตวัอย่างออกเป็น 7 ภาค มีขนาดตัวอย่างในแต่ละภาค
ประมาณ 57-58 คน 
 ขัน้ตอนท่ี 2 ใชก้ารเลอืกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) ในเวบ็ไซต์ Google 
Docs และ Facebook เพื่อเจาะจงกลุ่มผูซ้ื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ต ในระบบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 
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 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการสอบถามกบั
ผูซ้ื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ต ในระบบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสซ์ึ่งผูว้จิยัไดจ้ดัท าแบบสอบถามออนไลน์
ผา่นทางเวบ็ไซต ์เพื่อใหผู้ใ้ชค้ลกิเขา้ไปตอบแบบสอบถาม 

การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามมลีกัษณะเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด (Close-Ended Question) เป็นลกัษณะการตัง้ค าถามที่มกีารก าหนดตวัเลอืกค าตอบไว้
แลว้เพื่อให้ผูต้อบเลอืกตอบจากตวัเลอืกที่ก าหนดไวใ้ห้เท่านัน้และเป็นค าตอบเดยีวที่ตรงกบัความ
เป็นจรงิของผูต้อบมากทีสุ่ดม ี7  
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์อเิลก็ทรอนิกส์  โดย
แบบสอบถามเป็นรูปแบบลเิคอร์ท(Likert Scale) จดัเป็นการวดัขอ้มูลประเภทสเกลอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยมคี าตอบให้เลอืก 5 ระดบัซึ่งประกอบด้วยค าถามจ านวน 18 ขอ้สามารถ
จ าแนกเป็นค าถามเป็น 6 

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเกี่ยวทศันคตติ่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  โดยแบบสอบถาม
เป็นรูปแบบลเิคอร์ท (Likert Scale) จดัเป็นการวดัขอ้มูลประเภทสเกลอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale)โดยมคี าตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบัซึ่งประกอบดว้ยค าถามจ านวน 18 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ โดยแบบสอบถามเป็น
ลกัษณะการวดัข้อมูลแบบประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) เป็นการให้คะแนนแบบ Likert 
(Summary Rating Method : The Likert Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งประกอบด้วยค าถาม
จ านวน 8 

 ส่วนท่ี 5 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ตมจี านวนทัง้หมด 9 ขอ้  
 ส่วนท่ี 6 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ในอนาคต โดย
แบบสอบถามเป็นรูปแบบ Semantic differential scale เป็นค าถามที่มีความหมายตรงขา้มกนั 
จดัเป็นการวดัขอ้มูลประเภทสเกลอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยมคี าตอบให้เลอืก 5 ระดบั ซึ่ง
ประกอบดว้ยค าถามจ านวน 2 ขอ้  

ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในครัง้นี้คอื แบบสอบถาม (Questionnaire)ที่ผูว้จิยั
สรา้งขึน้ โดยมขี ัน้ตอนการสรา้งเครื่องมอื ดงัต่อไปนี้ 
 1. ศกึษาค้นควา้ขอ้มูลจากแนวคดิ ทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อใช้เป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม  
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 2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 5 ส่วนคอื ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร ์
ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์ ทศันคตติ่อปจัจยัพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  พฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์และแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
 3. ด าเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติต่อ
องคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
 4. น าเสนอแบบสอบถามต่ออาจารย์ที่ปรึกษาปริญญานิพนธ์เพื่อขอรบัค าแนะน าและ
ตรวจสอบความถูกตอ้งเหมาะสมใหค้รอบคลุมกบักรอบแนวคดิในการวจิยัความมุ่งหมายในการวจิยั
ตลอดจนผลงานวจิยัอื่นและแนวความคดิทฤษฎตี่างๆ 
 5. น าแบบสอบถามมาปรบัปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ีป่รกึษา 
 6. ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามด้านความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมัน่
(Reliability) ของเนื้อหาโดยน าแบบสอบถามที่ได้ไปทดสอบขัน้ต้น (Try out) กบัผูท้ี่ใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสจ์ านวน 30 คนแลว้น าผลทีไ่ดไ้ปวเิคราะหห์าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามโดยวธิกีาร
หาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบคั(Cronbachs’ alpha coefficient) (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2554: 
34-35) ค่าแอลฟาที่ได้จะแสดงถงึระดบัความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง 0 <α< 1 
ค่าที่ใกล้เคียงกับ 1 มากแสดงว่ามีความเชื่อมัน่สูงโดยก าหนดเกณฑ์ค่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามที่ยอมรบัได้ ควรมคี่ามากกว่า 0.70จงึจะเป็นแบบทดสอบที่มคีวามเชื่อมัน่ พบว่าค่า
Cronbach’s Alpha ของแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการท าวจิยัครัง้นี้แบ่งเป็นรายดา้นดงันี้ 

 ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์  Cronbach’s Alpha 
  - ดา้นขอ้มูล       0.863 
  - ดา้นความสะดวกสบาย     0.739 
  - ดา้นสงัคม       0.739 
  - ดา้นรูปแบบการใหบ้รกิาร    0.827 
  - ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร     0.857 
  - ดา้นการคา้      0.759 

 ทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ Cronbach’s Alpha 
  - ดา้นการจดัวางต าแหน่ง     0.810 
  - ดา้นจ านวนสนิคา้     0.894 
  - ดา้นการน าเสนอ     0.792 
  - ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์    0.949 
  - ดา้นการช าระเงนิ     0.829 
  - ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา    0.845 
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 แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ Cronbach’s Alpha 
  - ดา้นเหตุผล      0.822 
  - ดา้นอารมณ์      0.816 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 1. ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งกบัการวจิยัโดยตรง โดยผูว้จิยัใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง คอื ผูท้ีใ่ชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
 2. ขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มูลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการวจิยั โดยผูว้จิยัมไิด้เกบ็
รวบรวมดว้ยตนเองโดยตรง แต่ไดจ้ากการค้นควา้จากหนังสอื วทิยานิพนธ์ รายงานการศกึษาวจิยั 
ขอ้มูลของทีเ่กีย่วขอ้งกบัพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์และสื่อทางอนิเตอรเ์น็ตต่างๆ เพื่อประกอบการสร้าง
แบบสอบถาม 

การจดักระท าข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมูล 
 การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดจ้ดักระท าขอ้มูลโดยไดด้ าเนินการตามล าดบั ดงันี้  
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ว ิจ ัยตรวจสอบความเรียบร้อยและสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม และเรยีบเรยีงแบบสอบถามเพื่อใชใ้นการลงรหสั 
 2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้ มาลงรหสัที่ได้ก าหนดไว้
ล่วงหน้า ส าหรบัแบบสอบถามทีเ่ป็นปลายปิด ผูว้จิยัไดจ้ดักลุ่มค าตอบแลว้จงึนบัคะแนนใส่รหสั 
 3. การประมวลผลข้อมูล ข้อมูลที่ลงรหัสแล้ว ได้น ามาบันทึกและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS for Windows  
 4. การวเิคราะหข์อ้มูลประกอบดว้ยสถติใินการวเิคราะหด์งันี้ 
  4.1 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) 
   - ความถี ่(Frequency) 
   - รอ้ยละ (Percentage) 
   - ค่าเฉลีย่ทางเลขคณติ (Arithmetic mean) 
   - ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  4.2 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics)  
   สมมตฐิานขอ้ที ่1 มกีารวเิคราะหข์อ้มูลดงันี้ 
    - ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยของ 2 ประชากรหรอืกลุ่ม โดยสุ่มตวัอย่าง
จากแต่ละกลุ่มอย่างเป็นอสิระต่อกนั (Independent - Sample t-test) จากค่าสถติแิบบ t-test ที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
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    - ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 3 กลุ่มขึน้ไป โดยใช้
สถติวิเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดยีว (One way analysis of variance: One way ANOVA) 
จากสถติแิบบ F-Test หรอื Brown-Forsythe ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
    - ทดสอบค่าเฉลี่ยความแตกต่างรายคู่ ในกรณีที่ยอมรบันัยส าคญัทางสถติิที ่
0.05ของกลุ่มตวัอย่าง ตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป โดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรอื Dunnett T3 
   สมมตฐิานขอ้ที ่2 และขอ้ที ่3 มกีารวเิคราะหข์อ้มูลดงันี้ 
    - ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถติ ิMultiple Regression Analysis วเิคราะห์
ถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple regression analysis) 
   สมมตฐิานขอ้ที ่4 และ 5 มกีารวเิคราะหข์อ้มูลดงันี้ 
    - ทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปร 2 กลุ่ม ใชส้ถติิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของ
เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

สรปุผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 ผลจากการศกึษาขอ้มูลเกี่ยวกบั ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ 
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต สามารถสรุปผลไดด้งันี้ 

 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต 
ได้แก่  เพศ อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และภูมิล าเนา ของผู้ตอบ
แบบสอบถามพบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 62.00 มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
20 ปี คดิเป็นร้อยละ 44.00 มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 47.00 มอีาชพี
นักเรยีน/นักศกึษา คดิเป็นร้อยละ 55.00 มมีรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
คดิเป็นรอ้ยละ 65.00 และมภูีมลิ าเนาอยู่กรุงเทพมหานคร คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 

 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์  
 ด้านข้อมูล   
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัคาดหวงัเกีย่วกบัองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นขอ้มูล โดยรวม
อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 0.637 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านข้อมูล คือ มีเนื้อหาครบถ้วน ถูกต้องแม่นย า โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 รองลงมาไดแ้ก่ มกีาร Update ขอ้มูลและสนิค้าอยู่เสมอ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.10 และ มีข้อมูลเกี่ยวกบัสินค้าเพียงพอต่อการตดัสินใจเลือกซื้อ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 
ตามล าดบั  
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 ด้านความสะดวกสบาย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับคาดหวังเกี่ยวกับองค์ประกอบของเว็บไซต์ ด้านความ
สะดวกสบายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความสะดวกสบาย คอื มหีน้าเวบ็ไซต์จดัเรยีงอยากเป็น
ระเบยีบ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 รอลงมาไดแ้ก่มลีงิคห์าขอ้มูลทีส่ามารถหาสนิคา้ทีต่อ้งการซื้อได้
ง่ายโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 และ มเีมนูบนหน้าเวบ็ไซต์เหน็ง่ายต่อการเขา้ใชง้าน โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.05 ตามล าดบั 

 ด้านสงัคม 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัคาดหวงัเกีย่วกบัองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ดา้นสงัคม โดยรวม
อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นสงัคม คอื มกีารจดักจิกรรมโปรโมชัน่ส าหรบัลูกค้า โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.04  รองลงมาไดแ้ก่ มรีะบบสมาชกิเพื่อสทิธพิเิศษส าหรบัลูกคา้เก่า โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.99 และ ม ีReview สนิคา้ของลูกคา้ทีเ่คยซื้อสนิคา้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.93 ตามล าดบั 

 ด้านรปูแบบการให้บริการ 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัคาดหวงัเกี่ยวกบัองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ ด้านรูปแบบการ
ใหบ้รกิารโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นรูปแบบการใหบ้รกิาร คอื มบีริการตรวจสอบการซื้อสนิค้า
ผ่านทางอีเมล์เพื่อเป็นการยืนยนัข้อมูล (เป็นบริการของเว็บไซต์)โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.94 
รองลงมาได้แก่มบีรกิาร MY เป็นบรกิารที่ให้ความเป็นส่วนตวัของผูใ้ช ้โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 
และ มบีรกิารนดัดูสนิคา้ก่อนซื้อสนิคา้ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.59 ตามละดบั 

 ด้านช่องทางการส่ือสาร 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัคาดหวงัเกี่ยวกบัองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ ด้านช่องทางการ
สื่อสารโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25 

 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร คอืมชีอ่งทางการตดิต่อหลายชอ่งทาง 
(เวบ็บอร์ด, โทรศพัท์, อเีมล์ และ Facebook) โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.32 รองลงมาได้แก่ มเีบอร์
โทรศพัทต์ดิต่อไดง้่าย โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 และ มกีารตดิต่อกลบัลูกค้าอย่างรวดเรว็ โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 ตามล าดบั 
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 ด้านการค้า 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับคาดหวงัเกี่ยวกับองค์ประกอบของเว็บไซต์ ด้านการค้า 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 

 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของ
เวบ็ไซต ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นชอ่งทางการสื่อสาร คอื มขี ัน้ตอนการสัง่ซื้อสนิค้าง่ายไม่
ซบัซ้อน และ  มรีะบบจดัเกบ็ขอ้มูลของลูกค้าอย่างปลอดภยั โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.09 รองลงมา
ได้แก่  มีระบบตะกร้าใส่สินค้าและจดัเก็บข้อมูลการสัง่ซื้อที่ถูกต้อง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 
ตามล าดบั 

 ส่วน ท่ี  3  การ วิ เคราะห์ ข้อมูล เ ก่ียวกับทัศนคติ ต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส ์

 ด้านการจดัวางต าแหน่ง 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการจดัวาง
ต าแหน่ง โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 

 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ด้านการจดัวางต าแหน่ง คอืสามารถเขา้ถงึได้ง่ายผ่านทาง Search Engine (ค้นหา
ขอ้มูลผ่านอนิเทอร์เน็ต)โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 รองลงมาได้แก่ สามารถเขา้ถงึผ่าน Social 
Network (สงัคมออนไลน์) โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.14 และสามารถเขา้ถงึผ่านทางเวบ็ไซต์พนัธมติร 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77ตามล าดบั 

 ด้านจ านวนสินค้า 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ ด้านจ านวน
สนิคา้โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ ด้านจ านวนสินค้า คอืมีจ านวนสนิค้าให้เลอืกมากมายโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 
รองลงมาไดแ้ก่มกีารแยกประเภทสนิค้าออกเป็นหมวดหมู่ชดัเจนโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.10 และมี
จ านวนสนิคา้หลากหลายในหมวดหมู่เดยีวกนัโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 ตามล าดบั 

 ด้านการน าเสนอ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ ด้านการ
น าเสนอโดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านการน าเสนอ คือมีรูปภาพประกอบการตัดสินใจหลากหลายมุมมอง โดยมี
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ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.22 รองลงมาได้แก่ มรีาคาสนิค้าอย่างชดัเจนโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 และมี
รายละเอยีดของสนิคา้อย่างละเอยีดน าเสนอก่อนการตดัสนิใจ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.14ตามล าดบั 

 ด้านการบริการลูกค้าออนไลน์ 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการบรกิาร
ลูกคา้ออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการบรกิารลูกค้าออนไลน์คอืมกีารรบัประกนัสนิค้าโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 
รองลงมาได้แก่ มีช่องทางการเคลมสินค้าที่น่าเชื่อถือ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 และ มีการ
รบัประกนัสนิค้าและเปลี่ยนของภายใน 7 วนัเมื่อของมปีญัหาหรอืช ารุดโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 
ตามล าดบั 

 ด้านการช าระเงิน 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการช าระ
เงนิ โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการช าระเงนิ คือมรีะบบช าระเงนิผ่านตู้เอทเีอม็และ มกีารช าระเงนิผ่านระบบ
ออนไลน์ทีน่่าเชือ่ถอื โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั4.20 รองลงมาไดแ้ก่ การรบัช าระด้วยเครดติการ์ด โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั4.15 ตามล าดบั 

 ด้านการปฏิบติัตามสญัญา 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตติ่อองคป์ระกอบพาณชิยอ์เิล็กทรอนิกส ์ดา้นการปฏบิตัิ
ตามสญัญา โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการปฏิบตัติามสญัญา คอื สนิค้ามคีุณภาพตรงตามที่ส ัง่ซื้อ และ มรีหสั EMS 
สามารถเชค็ความเคลื่อนไหวของสนิคา้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 รองลงมาได้แก่ ส่งสนิค้าภายใน 
7 วนั โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.13 ตามล าดบั 

 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัแรงจงูใจในการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 ด้านเหตุผล   
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ แรงจูงใจในการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้าน
เหตุผล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม แรงจูงใจในการใช้พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล คือมีรายการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.99  



143 
 

รองลงมาไดแ้ก่มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไปโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.85 และมสีนิค้าที่ไม่มขีาย
ทัว่ไปตามทอ้งตลาด (เป็นสนิคา้Pre-Order จากต่างประเทศ) โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.84 ตามล าดบั 

 ด้านอารมณ์ 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ แรงจูงใจในการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้าน
อารมณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม แรงจูงใจในการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นอารมณ์ คอืใหค้วามรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 
รองลงมาไดแ้ก่  ใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยทีี่ทนัสมยั โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 และ ให้ความรู้สกึ
ง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 ตามล าดบั  

 ส่วนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของ
ผูใ้ช้บริการอินเทอรเ์น็ต 
 ใช้อินเทอรเ์น็ตในการเข้าซ้ือสินค้าจากท่ีใด 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชอ้นิเทอร์เน็ตจากคอมพวิเตอร์ / โน้ตบุ๊ก  คิดเป็นร้อยละ 
72.00 รองลงมาได้แก่ โทรศพัท์มอืถอืแบบ แอนดอร์ย(Android) คดิเป็นร้อยละ 63 และแทบ็เล๊ต
(Tablet)) คดิเป็นรอ้ยละ 48 ตามล าดบั 

 เวบ็ไซต์ท่ีใช้ซ้ือสินค้า 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าจาก www.facebook.comคิดเป็นร้อยละ 25.8 
รองลงมาได้แก่ www.siambrandname.comคดิเป็นร้อยละ 12.5 และ www.dealfish.comคดิเป็น
รอ้ยละ 7.3 ตามล าดบั 

 สัง่ซ้ือสินค้าผา่นเวบ็ไซต์ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าจากเว็บไซต์ในประเทศ คิดเป็นร้อยละ 91.00 
รองลงมาไดแ้ก่ เวบ็ไซตใ์นต่างประเทศ คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 ตามล าดบั 

 ความถี่ในการใช้อินเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการใชอ้นิเทอร์เน็ตเฉลี่ย 4.75 ชัว่โมง/วนั โดยจะ
ใชเ้วลาน้อยทีสุ่ดคอื 1 ชัว่โมง/วนั และมผีูท้ีใ่ชเ้วลาในการใชอ้นิเทอรเ์น็ตมากทีสุ่ดคอื 18 ชัว่โมง/วนั 

 จ านวนครัง้ท่ีสัง่ซ้ือสินค้าโดยวิธีผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์(ครัง้/3 เดือน) 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มจี านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้โดยวธิผีา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
(ครัง้/3เดอืน) โดยเฉลีย่ 1.99 ครัง้/3เดอืน โดยมผีูท้ี่ส ัง่ซื้อสนิค้าน้อยที่สุดคอื 1 ครัง้/3เดอืน และผูท้ี่
ส ัง่ซื้อสนิคา้บ่อยทีสุ่ด คอื 18 ครัง้/3เดอืน  

http://www.facebook.com/
http://www.siambrandname.com/
http://www.dealfish.com/
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 มูลค่าการซ้ือสินค้า (บาท/ครัง้) 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคี่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้โดยวธิผีา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
โดยเฉลี่ยประมาณ 2,275.36 บาท/ครัง้ โดยมีค่าใชจ้่ายในการซื้อสินค้าต ่าที่สุด คอื 50 บาท/ครัง้ 
และค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้สูงสุด คอื 35,000 บาท/ครัง้ 

 ประเภทสินค้าท่ีสัง่โดยวิธีพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สัง่สนิคา้ประเภท เสื้อผา้ / กระเป๋า / รองเท้า คดิเป็นร้อยละ 
22.42 รองลงมาได้แก่ หนังสอื คดิเป็นร้อยละ 17.43 และคอมพวิเตอร์/ อุปกรณ์/ ซอฟแวร์คดิเป็น
รอ้ยละ16.69 ตามล าดบั 

 วิธีช าระเงินค่าสินค้าผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ โอนเงินผ่านธนาคาร / เอทีเอ็ม คิดเป็นร้อยละ 73.00 
รองลงมาได้แก่ บตัรเครดติ / บตัรเดบติ คดิเป็นร้อยละ 17.00 และระบบ PayPal คดิเป็นร้อยละ 
6.00 ตามล าดบั 

 ส่วนท่ี 6 ข้อมูลเก่ียวกบัแนวโน้มการใช้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ในอนาคต 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแนวโน้มการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ในอนาคตพจิารณา
เป็นรายขอ้ไดด้งันี้. 
 6.1 แนวโน้มการซื้อสนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคตโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.18 
อยู่ในระดบั แนวโน้มการซื้อสนิคา้ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตในระปานกลาง  

 6.2 การแนะน าให้บุคคลที่รู้จกัซื้อสนิค้าผ่านทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.12 อยู่ในระดบั แนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซื้อสนิคา้ระดบัปานกลาง  

 ส่วนท่ี 7 การวิเคราะหข้์อมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.1ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ซึ่งจ าแนกไดต้ามตวัแปรดงันี้ 
 ผลการวเิคราะห์ผู้ใชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้พาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ไม่แตกต่างกนั ในด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อ
สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน)  และมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานท่ี 1.2ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
  1.2.1 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์แตกต่างกนั ในความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)และจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้เพื่อให้ทราบว่า
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุแตกต่างกนั พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์แตกต่างกนั ใน
ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)และจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ ในรายคู่ใดบา้ง จงึไดท้ าการ
ทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่รายคู่ ผลการทดสอบพบว่า กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มี
อายุ 21-30 ปี มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ทางดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/
วนั) มากกว่ากลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีายุ 31 ปีขึน้ไปและ กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มี
อายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อ
สนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) น้อยกวา่กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 21-30 ปี 

  1.2.2 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ ไม่แตกต่างกนั ในด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้)อย่างมีนัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั0.01 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

 สมมติฐานท่ี 1.3ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนัซึ่งจ าแนกไดต้ามตวัแปรดงันี้  
  1.3.1 ผูใ้ชบ้ริการอินเทอร์เน็ตที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ในดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
  1.3.2 ผูใ้ชบ้ริการอินเทอร์เน็ตที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไม่แตกต่างกนั ในด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)และมูลค่าการ
ซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

 สมมติฐานท่ี 1.4ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ซึ่งจ าแนกไดต้ามตวัแปรดงันี้ 
  1.4.1 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชพีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์แตกต่างกนั ในด้านความถี่ในการใชอ้ินเทอร์เน็ต (ชม/วนั)และจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อ
สนิค้า (ครัง้/3 เดือน) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
เพื่อให้ทราบว่าผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ในดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)ในรายคู่ใดบา้ง จงึไดท้ าการ
ทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่รายคู่ ผลการทดสอบพบว่า กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มี
อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ด้านความถี่ในการ
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ใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) น้อยกวา่กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตที่มอีาชพีรบัจ้าง/พนักงานเอกชนและ
ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
  1.4.2 ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชพีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ไม่แตกต่างกนั ในด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

  สมมติฐานท่ี 1.5ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ซึ่งจ าแนกไดต้ามตวัแปรดงันี้  
  1.5.1 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ในดา้นจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน)และความถี่ใน
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้
ไว ้เพื่อใหท้ราบว่าผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ในดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)  ในรายคู่ใดบา้ง จงึ
ไดท้ าการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลี่ยรายคู่ ผลการทดสอบพบวา่ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต
ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) น้อยกวา่กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 15,001 -30,000 บาทและผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 15,001 -30,000
บาท มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) มากกว่า
กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน30,001 บาทขึน้ไป 
  1.5.2 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ไม่แตกต่างกนั ในด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

 สมมติฐานท่ี 2 ความคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนกิส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ในส่วนนี้สามารถ
แบ่งสมมตฐิานย่อย ไดด้งันี้ 

 สมมติฐานท่ี 2.1ความคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ใน
การใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)  พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .809 ซึ่งมากกวา่ 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความคาดหวงั
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็
ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)  ที่ระดบันัยส าคญั
ทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้  
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สมมติฐานท่ี 2.2ความคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเว็บไซต ์
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้
ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) 

ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์  ในด้านจ านวนครัง้ที่
ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน)  พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .942 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความคาดหวงัผูใ้ชบ้ริการ
อนิเทอรเ์น็ตต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 2.3ความคาดหวงัผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเว็บไซต ์
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านมูลค่าการ
ซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) 

ความคาดหวงัผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์  ในด้านจ านวนครัง้ที่
ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน)  พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั .171 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความคาดหวงัผูใ้ชบ้ริการ
อนิเทอรเ์น็ตต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานท่ี 3 ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ ประกอบด้วย ด้าน
การจดัวางต าแหน่ง  ดา้นจ านวนสนิคา้  ดา้นการน าเสนอ  ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์  ด้านการ
ช าระเงนิ  และด้านการปฏบิตัติามสญัญา สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ในส่วนนี้สามารถแบ่งสมมตฐิานย่อย ไดด้งันี้ 

 สมมติฐานท่ี 3.1 ทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์สามารถท านาย
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

 ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอ
นิกส ์ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั)  พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นัน่คอื ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตติ่อ
องค์ประกอบทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ
0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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 สมมติฐานท่ี 3.2ทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) 

 องคป์ระกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ ด้าน
จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า(ครัง้/3เดอืน)  พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .525 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตติ่อองคป์ระกอบ
ทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ไม่สามารถท านายพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานท่ี 3.3ทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า(บาท/
ครัง้) 
 ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ กบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอ
นิกส์ ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า(ครัง้/3เดอืน)  พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .499 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตติ่อ
องคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 4  แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ประกอบด้วย                 
ด้านเหตุผล และด้านอารมณ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์                   
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ในส่วนนี้สามารถแบ่งสมมตฐิานย่อย ไดด้งันี้  

 สมมติฐานท่ี 4.1 แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

 ด้านเหตุผล 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล กบั

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต  ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .008 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
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0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั .132 แสดงว่า  มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่าและ
เป็นไปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมแีรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์
อเิล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล เพิ่มขึ้น จะท าให้ผู้ใช้บริการอนิเทอร์เน็ตมีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ 
 1. สนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป และมรีายการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ พบว่า มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั .062 และ .110 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
ดา้นเหตุผลในขอ้รายขอ้มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป และมรีายการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ 
ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ ต ด้าน
ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 2. สนิคา้ทีไ่ม่มขีายทัว่ไปตามทอ้งตลาด(เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)พบว่า มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านเหตุผลใน
ขอ้มสีนิคา้ทีไ่ม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด(เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ) มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการ ใช้
อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) อย่างมีนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั .164 แสดงว่า  มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่าและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ เมื่อ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมแีรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผลในขอ้มสีนิค้าที่
ไม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด(เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)เพิม่ขึน้ จะท าให้ผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ตมพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) 
เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  
 ด้านอารมณ์ 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ กบั
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต  ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .450 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านอารมณ์  ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  
 1. ใหค้วามรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิค้า  และ
ให้ความรู้สกึถงึเทคโนโลยทีี่ทนัสมยั  พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .229  .695 และ .673 
ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
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หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ในข้อให้ความรู้สึก
สะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้  และใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยี
ทีท่นัสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 สมมติฐานท่ี 4.2 แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) 

 ด้านเหตุผล 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล กบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .006 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ดา้น
เหตุผล  มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิ ารอนิเทอร์เน็ต 
ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 เดือน) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั .138 แสดงว่า  มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่าและเป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมแีรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ดา้น
เหตุผล เพิ่มขึ้น จะท าให้ผู้ใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตมพีฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้าน
จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 1. มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป  มสีนิค้าที่ไม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด(เป็นสนิค้า 
Pre-Order จากต่างประเทศ)  และมรีายการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั .048  .005 และ .019 ตามล าดบั ซึ่งน้อยกว่า 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั  นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการ
พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านเหตุผลในข้อรายขอ้มสีนิค้ามรีาคาถูกกว่าร้านค้าทัว่ไป มสีนิค้าที่ไม่มี
ขายทัว่ไปตามทอ้งตลาด(เป็นสนิคา้ Pre-Order จากต่างประเทศ)  และมรีายการส่งเสรมิการขายที่
น่าสนใจ มคีวามสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผู้ใชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต  
ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 เดือน) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ 0.01 
ตามล าดบั  โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั .100 .139 และ .118 ตามล าดบั แสดงว่า มี
ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่าและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ เมื่อผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมี
แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ดา้นเหตุผลในขอ้มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป  
มสีนิค้าที่ไม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด (เป็นสินค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)  และมรีายการ
ส่งเสริมการขายที่น่าสนใจเพิ่มขึ้น จะท าให้ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
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 ด้านอารมณ์ 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ กบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) พบวา่ มคี่า Sig.  เท่ากบั .800 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ด้าน
อารมณ์  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต 
ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ 
 1. ความรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิค้า  และให้
ความรู้สึกถึงเทคโนโลยีที่ทนัสมยั  พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .229  .695 และ .673 
ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ในข้อให้ความรู้สึก
สะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้  และใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยี
ทีท่นัสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 สมมติฐานท่ี 4.3 แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า(บาท/
ครัง้) 

 ด้านเหตุผล 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล กบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั .770 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ด้าน
เหตุผล  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต 
ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ 

 1. รายขอ้มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป  มสีนิคา้ทีไ่ม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด(เป็น
สนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)  และมรีายการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ พบว่า มีค่า Sig.                  
(2-tailed) เท่ากบั .667  .757 และ .770 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผลในขอ้รายขอ้มสีนิคา้มรีาคาถูกกว่าร้านค้าทัว่ไป มสีนิค้าที่ไม่มขีายทัว่ไป
ตามท้องตลาด(เป็นสนิค้า Pre-Order จากต่างประเทศ)  และมรีายการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ  
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ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ช้บริการอนิเทอร์เน็ต  ด้าน
มูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  อย่างมนียัส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 

 ด้านอารมณ์ 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ กบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดอืน) พบวา่ มคี่า Sig. เท่ากบั .176 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คอื  ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ด้าน
อารมณ์  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต 
ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ 
  
 1. ความรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิค้า  และให้
ความรู้สกึถงึเทคโนโลยีที่ทนัสมยั  พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .348,  .136 และ .271 
ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านอารมณ์ในข้อให้ความรู้สึก
สะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง  ใหค้วามรูส้กึง่ายต่อเปรยีบเทยีบสนิคา้  และใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยี
ทีท่นัสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
ดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 5 พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตมี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 

 สมมติฐานท่ี 5.1 พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต มี
ความสัมพันธ์กับแนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านการซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 

 ด้านการซ้ือสินค้าผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
 พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิล็กทรอนิกส์  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/ 3 เดอืน)  
และดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) กบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการซื้อสนิคา้
ผ่านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในอนาคต  มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .151 และ .241 ตามล าดบั ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 
(ครัง้/3 เดือน)  และด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้)  ไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้
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พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  ด้านการซื้อสนิค้าผ่านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในอนาคต อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 สมมติฐานท่ี 5.2พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต มี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใชพ้าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  ด้านการแนะน าให้บุคคลที่รู้จกัซื้อสนิค้า
ผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์  

 การแนะน าให้บุคคลท่ีรู้จกัซ้ือสินค้าผา่นทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั)   
ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน)  และด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้) กบัแนวโน้ม
การใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านการแนะน าให้บุคคลที่รู้จ ักซื้อสินค้าผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .215 , .178 และ .231 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า  พฤตกิรรมการใช้
พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผู้ใชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต  ความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ด้าน
จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน)  และดา้นมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้)  ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นการแนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัซื้อสนิค้าผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  
อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาเรื่อง ปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต สามารถสรุปประเดน็ส าคญัมาอภปิรายผลไดด้งันี้ 

 1. ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั จากผลการวจิยัพบวา่ 

 เพศ ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
ไม่แตกต่างกนั ในดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3เดอืน) 
และมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05เพราะไม่ว่าเป็นเพศชาย
หรอืเพศหญงิต่างมคีวามถีใ่นการใชบ้รกิาร (ครัง้/3 เดอืน) จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) 
และมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ไม่ต่างกนั ขึน้อยู่กบัว่าจุดประสงคแ์ละเป้าหมายที่จะใชซ้ื้อสนิค้า
ในแต่ละครัง้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกรานตม์ณ ีจรูญเรอืง(2553: 74) ไดท้ าการวจิยัเรื่องปจัจยั
ที่มีผลต่ออุปสงค์ส าหรับสินค้าและบริการโดยวิธีพาณิชย์อิเ ล็กทรอนิกส์ของนักศึกษา
สถาบนัอุดมศกึษา พบวา่เพศ ไม่ม ีความสมัพนัธก์บัอุปสงคส์ าหรบัสนิคา้และบรกิารโดยวธิพีาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์  
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 อาย ุผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์
ไม่แตกต่างกนั  ในด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
เนื่องจากอายุทีต่่างกนั มมีูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ไม่ต่างกนั ขึน้อยู่กบัประเภทของสนิคา้ทีซ่ื้อ 
ในแต่ละครัง้  ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพงศพ์นัธ ์รตันเมธาชาต(ิ2549: 59) ท าการศกึษาเรื่อง 
แบบลองความต้องการซื้อสนิค้าผ่านทางระบบอนิเทอร์เน็ตของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตในประเทศ
ไทย ผลการศกึษาพบวา่ อายุไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อสนิคา้ผา่นทางเวบ็ไซต์ 
 ผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
แตกต่างกนั ในด้านความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) และจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 
เดอืน) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยกลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตในช่วงอายุ 21-30 ปี 
มพีฤตกิรรมดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) และจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) 
มากที่สุด เนื่องจากในช่วยอายุ 21-30 ปีเป็นช่วงในกลุ่มวยัก าลงัเริม่ท างาน มเีวลาที่จ ากดั และมี
สงัคมทีห่ลากหลาย ได้รบัขอ้มูลข่าวสารผ่านทางสงัคมออนไลน์เป็นจ านวนมาก การซื้อสนิค้าผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตจงึเป็นทางเลอืกทีส่ะดวกสบายในการเลอืกหาสนิคา้ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ปณศิา 
มจีนิดา(2553: 54-55)กล่าวว่า อายุ(Age) ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รส-นิยม 
และพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษาผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ม่แตกต่างกนั ในดา้นความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ด้านจ านวน
ครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) และมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เนื่องจากขึน้อยู่กบัความตอ้งการส่วนบุคคลในการซื้อสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ต
ในแต่ละครัง้  ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชิยารกัษ์ มณีเลอเลศิ(2553) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีล
ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านระบบออนไลน์ พบว่า ระดบัการศึกษา ไม่มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผา่นระบบออนไลน์ ในดา้นประเภทสนิคา้ทีซ่ื้อครัง้ล่าสุด ด้านเหตุผลหลกัใน
การซื้อสนิคา้ผา่นระบบออนไลน์  ดา้นแนวโน้มการซื้อสนิคา้ผา่นระบบออนไลน์ในอนาคต 

 อาชีพผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสไ์ม่แตกต่างกนั ในดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) และด้านมูลค่าการซื้อ
สนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เนื่องจากผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ความคดิเห็นในจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 เดือน) และด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้)  
ใกล้เคียงกนัจึงส่งผลให้ไม่พบความแตกต่างของพฤติกรรมในจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/ 3 
เดอืน) และด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้) ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ พรเทพ ปลอดเถาว์
(2552) ท าการศกึษาวจิยัเรื่อง ความต้องการต่อองค์ประกอบเวบ็ไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน
อุตสาหกรรมการท่องเทีย่วประเภทโรงแรม/ทีพ่กั ของผูใ้ชอ้นิเตอรเ์น็ตในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ 
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อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมคีวามตอ้งการต่อองค์ประกอบเวบ็ไซต์พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในอุตสาหกรรม
การท่องเทีย่วประเภทโรงแรม/ทีพ่กั โดยรวมไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีาชพีแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์
แตกต่างกนัในดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั)อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
อาชพีรบัจา้ง/พนกังานเอกชนและประกอบธุรกจิส่วนตวัมากที่สุดเนื่องจากแต่ละอาชพีมหีน้าที่การ
ท างานที่แตกต่างกนัไป ซึ่งท าให้อาชพีรบัจ้าง/พนักงานเอกชนไม่มีเวลาในการไปซื้อสินค้าตาม
หา้งสรรพสนิคา้ เพราะส่วนใหญ่ท างาน8โมง/วนั กไ็ม่อยากไปซื้อสนิค้าตามห้างสรรพสนิค้า ท าให้
การซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตจงึเป็นอกีทางเลือกหนึ่งในการใช้บริการ และอาชพีประกอบธุรกิจ
ส่วนตวัมคีวามเป็นส่วนตวัสูง เนื่องจากมเีวลาไม่แน่นอนและมีเวลาจ ากดั ท าให้สามารถเลือกซื้อ
สนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ตก่อให้เกดิความสะดวกสบาย และบางครัง้ถ้าหากมเีวลากจ็ะ เขา้ไปดูสนิค้า
ผ่านอินเทอร์เน็ตได้เรื่อยๆซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ อมราลกัษณ์ วาทหงษ์(2545) ศกึษาเรื่อง 
“การรบัรูก้ารโฆษณาและประชาสมัพนัธ์มีอทิธพิลต่อทศันคตใินการซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านระบบ
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมทีศันคติ
ต่อการซื้อสินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั โดยผู้บริโภคที่มีอาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชนมทีศันคตทิีด่ตี่อการซื้อสนิคา้และบรกิารผา่นระบบออนไลน์ในดา้นสนิคา้มรีาคาถูกกว่า
การซื้อจากชอ่งทางอื่น สามารถคน้หาสนิคา้และบรกิารทีต่รงกบัความตอ้งการไดง้่าย สามารถได้รบั
สนิคา้ในเวลาทีร่วดเรว็ สะดวกในการสัง่ซื้อไดทุ้กวนัตลอด 24 ชัว่โมง และประหยดัเวลาในการเลอืก
ซื้อสนิคา้และบรกิาร มากกวา่ผูท้ีป่ระกอบอาชพีอื่น 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไม่แตกต่างกนั ในด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า(ครัง้/3  
เดอืน) และมูลค่าการซื้อสนิคา้ (บาท/ครัง้) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เนื่องจาก ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท จงึท าใหส้นิคา้ทีซ่ื้อมี
มูลค่าไม่แตกต่างกนั  ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ นฤมล ชนิวฒุสิรรค์(2553)ท าการศกึษาวจิยัเรื่อง 
พฤตกิรรมการเลอืกใชเ้วบ็ไซตท์ีใ่หบ้รกิารร้านค้าออนไลน์ของผูป้ระกอบการร้านค้าออนไลน์พบว่า 
รายได้ต่อเดอืนจากการขายสนิค้าออนไลน์ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท ทัง้นี้เนื่องจากภาวะ
เศรษฐกจิไทยทีเ่ผชญิกบัปญัหาเศรษฐกจิทีม่แีนวโน้มชะลอตวัลงจากปญัหาทัง้ภายในและภายนอก
ประเทศท าให้ผู้คนหนัมาประกอบอาชีพเสริมกนัจ านวนมาก ซึ่งส่วนหนึ่งการท าธุรกิจซื้อขาย
ออนไลน์กเ็ป็นอกีชอ่งทางหนึ่งทีส่ามารถท าไดง้่ายและสะดวก 
 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์แตกต่างกัน ในด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) โดยส่วนใหญ่เป็น
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 -30,000 บาทมากทีสุ่ด เนื่องจากผูท้ี่มรีายได้
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-30,000 มคีวามกลา้ทีจ่ะใชจ้่ายมากกวา่และยอมรบัความเสีย่งที่อาจจะ
ไม่ไดร้บัสนิคา้ตามตอ้งการหรอือาจสูญเงนิเปล่าจากการสัง่สนิค้า และมกี าลงัซื้อมากพอที่จะใชช้วีติ
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ประจ าได้อย่างไม่ขดัสน รวมถงึมคีวามสะดวกสบายในการซื้อสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ตมากกว่า ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของปณศิา มจีนิดา(2553: 54-55) กล่าววา่ รายได้ (Income) รายได้เป็นปจัจยั
ก าหนดอ านาจการซื้อ ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้สูงมอี านาจการซื้อสูงมกัจะเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์ที่มชีื่อเสยีง 
ในขณะทีผู่บ้รโิภคทีม่รีายไดต้ ่าจะเลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ีคุ่ม้ค่า 
  
 2. ความคาดหวงัผูใ้ช้บริการอินเทอรเ์น็ตต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ประกอบด้วย 
ด้านข้อมูล  ด้านความสะดวกสบาย  ด้านสงัคม  ด้านรูปแบบการให้บริการ  ด้านช่องทาง
การส่ือสาร  และด้านการค้า  สามารถท านายพฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ ของ
ผูใ้ช้บริการ อินเทอรเ์น็ตจากผลการวจิยัพบวา่ 

 ความคาดหวงัผูใ้ช้บริการอนิเทอร์เน็ตต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ ไม่สามารถท านาย
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์เล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ในด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) และ ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/
ครัง้) อย่างมทีี่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 เนื่องจาก ความคาดหวงัของผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ต
ขึน้อยู่กบัความชอบและความต้องการ รวมถงึความสะดวกสบายของแต่ละบุคคล ซึ่งสอดคล้องกบั
แนวคดิของ วรูม(Vroom.  1964: 91-103)  กล่าวว่า ความคาดหวงั (Expectancy Theory) บางที
เรยีกว่า ทฤษฎี V. I. E. เนื่องจากมอีงค์ประกอบของทฤษฎีที่ส าคญั V มาจากค าว่า Valence ซึ่ง 
หมายถงึ ความพงึพอใจ I มาจากค าวา่ Instrumentality ซึ่งหมายถงึ สื่อเครื่องมอื วถิทีางทีจ่ะน าไปสู่
ความพงึพอใจ E มาจากค าวา่ Expectancy หมายถงึ ความคาดหวงัภายในตวับุคคลนัน้ ๆ บุคคล มี
ความตอ้งการและมคีวามคาดหวงัในหลายสิง่หลายอย่าง  ดงันัน้จงึต้องพยายามกระท าการด้วยวธิี
ใดวธิหีนึ่ง  เพื่อตอบสนองความต้องการหรือสิง่ที่คาดหวงัเอาไว้  ซึ่งเมื่อได้รบัการตอบสนองแล้ว
ตามที่ตัง้ความหวงั หรอืคาดหวงัเอาไวน้ัน้ บุคคลกจ็ะได้รบัความพึงพอใจ และขณะเดยีวกนักจ็ะ
คาดหวงัในสิง่ทีสู่งขึน้ไปอกีเรื่อย ๆ 

 
 3. ทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ประกอบด้วย ด้านการจดั
วางต าแหน่ง  ด้านจ านวนสินค้า  ด้านการน าเสนอ  ด้านการบริการลูกค้าออนไลน์  ด้านการ
ช าระเงิน  และด้านการปฏิบัติตามสัญญา สามารถท านายพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ช้บริการอินเทอรเ์น็ต  จากผลการวจิยัพบวา่ 
 ทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สามารถท านายพฤติกรรมการใช้
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใชบ้ริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใชอ้ินเทอร์เน็ต (ชม/วนั) 
อย่างมีที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.01 เนื่องจากถ้ามีความเข้าใจในระบบและกระบวนการทาง
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ก็จะท าให้มีการเข้าใช้ในระบบได้อย่างง่ายและต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ สรอ้ยตระกูล (ตวิยานนท)์ อรรถมานะ(2541: 64) กล่าวว่า ทศันคต ิคอื ผลผสมผสาน
ระหวา่งความนึกคดิ  ความเชือ่  ความคดิเหน็  ความรู ้ และความรูส้กึของบุคคลทีม่ตี่อสิง่หนึ่งสิง่ใด  
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คนใดคนหนึ่ง  สถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง ๆ  ซึ่งออกมาในทางประเมนิค่าอนัอาจเป็นไปในทาง
ยอมรบัหรอืปฏเิสธกไ็ด ้ และความรูส้กึเหล่านี้มแีนวโน้มที่จะก่อให้เกดิพฤตกิรรมใดพฤตกิรรมหนึ่ง
ขึน้ 
 ทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/
วนั)สามารถท านายพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บรกิารอนิเทอร์เน็ต ในด้าน
จ านวนสินค้าและด้านการช าระเงินโดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงข้ามกัน  อย่างมีที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 และ 0.01เนื่องจากจ านวนสนิคา้ในหมวดหมู่เดยีวกนัดูแล้วเกดิความเขา้ใจ 
ไม่จ าเป็นตอ้งเปิดเขา้ไปดูบ่อยๆหรอืหาขอ้มูลเพิม่เตมิ จงึท าใหค้วามถี่ลดลง และในแต่ละเวบ็ไซต์มี
ความสะดวกสบายในการใช้งานอย่าครบถ้วน ในด้านของการช าระเงิน จึงท าให้ผู้ใช้บริการไม่
จ าเป็นตอ้งเขา้ใชง้านหลายครัง้ สามารถซื้อสนิค้าและช าระเงนิได้ในเวบ็ไซต์เดยีว จงึท าให้ความถี่
ลดลง ซึ่งสอดคลอ้งกบัการวจิยัของปรญิญา ปานะกุล(2544) ท าการศกึษาเรื่องการวเิคราะห์ปจัจยัที่
มีผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการตดัสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ ( Internet) เป็น
การศกึษาพฤตกิรรมของการใชอ้ินเตอร์เน็ตส าหรบัซื้อสนิค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต รวมถึง
การศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและความพงึพอใจในการใชบ้รกิารซื้อสนิค้า
ผา่นอนิเตอรเ์น็ต พบวา่ผูท้ีเ่คยซื้อสนิค้าผ่านอนิเตอร์เน็ต มคีวามถี่ในการซื้อสนิค้าน้อยกว่า 1 ครัง้
ในรอบ 3 เดือน ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าตามเทศกาลต่างๆ และต้องการทดสอบการซื้อสินค้าแบบ
ออนไลน์โดยมูลค่าในการซื้อสนิคา้แต่ละครัง้ส่วนใหญ่น้อยกวา่ 2,500 บาท ประเภทสนิค้าที่ซื้อส่วน
ใหญ่เป็นคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ ส่วนใหญ่ช าระด้วยบตัรเครดติ ปจัจยัที่สนับสนุนการตดัสนิใจใน
การสัง่ซื้อสนิคา้ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาวา่จะตอ้งถูกกว่าหรอืเท่ากบัราคาสนิค้าที่มอียู่ตาม
ทอ้งตลาดโดยการซื้อแต่ละครัง้จะใหค้วามส าคญัของความสวยงามของสนิคา้และยี่ห้อมากกว่า และ
ปจัจยัทีม่ผีลต่อการการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ (Internet) ประกอบด้วย ปจัจยัด้านคุณภาพ
ของสนิค้า ปจัจยัด้านความปลอดภยัในการช าระเงนิ ปจัจยัทางด้านราคาและความน่าเชื่อถอืของ
ร้านค้า ปจัจัยด้านระยะเวลาในการจัดส่งสินค้า ปจัจัยด้านการโฆษณาและปจัจัยด้านความ
สะดวกสบาย  

 ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/ 3 เดอืน) และ 
ดา้นมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/ครัง้) อย่างมทีี่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 เนื่องจากจ านวนครัง้ที่
ส ัง่ซื้อและมูลค่าการซื้อขึ้นอยู่ความต้องการส่วนบุคคลของแต่ละคนนัน้ๆ รวมถึงงบประมาณและ
ราคาของสินค้าแต่ละชนิด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิัยของ เสรี วงษ์มณฑา(2542:106) กล่าวว่า
ทศันคตเิกดิขึน้ภายใต้สิง่แวดล้อม (Attitude occur within a situation) ทศันคตเิกดิขึ้นภายใต้
เหตุการณ์และสถานการณ์ที่สิ่งแวดล้อมถูกกระทบโดย สถานการณ์ สถานการณ์ (Situation) 
หมายถงึสถานการณ์เฉพาะอย่างอาจเป็นสาเหตุท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมไม่สอดคล้องกบัทศันคติ
กไ็ด ้
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 4. แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ประกอบด้วย  ด้านเหตุผล และ
ด้านอารมณ์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการ
อินเทอรเ์น็ตจากผลการวจิยัพบวา่ 

 ด้านเหตุผล  
 แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  ด้านเหตุผล มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัต ่ากบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ในด้าน
ความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วนั)และ จ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 เดือน)  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ 0.01 ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากในปจัจุบนัสนิค้าที่ขายในอนิเทอร์-
เน็ตเป็นจ านวนมาก ท าให้ลูกค้าเกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้าเพิ่มขึ้น ประกอบกับสินค้าผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตมรีาคาทีห่ลากหลายสามารถให้ลูกค้าเปรยีบเทยีบราคาสนิค้าก่อนการสัง่ซื้อได้ เพราะ
สนิคา้อาจจะมรีาคาทีถู่กกวา่ถูกน าเสนอขายผา่นทางอนิเทอรเ์น็ต และมรีาคาทีต่ ่ากวา่ตามทอ้งตลาด
เป็นเหตุผลหลกัทีท่ าให้คนหนัมาใชบ้รกิารทางนี้มากขึน้เมื่อได้มกีารลองใชค้รัง้แรกแล้ว เกดิความ
พอใจกจ็ะมคีวามรูส้กึวา่คุม้ค่าและกลบัมาใชบ้รกิารอกี ท าใหเ้กดิความถีแ่ละจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้
มากขึน้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ นรวรรณ บรสิุทธิ(์2553) ศกึษาเรื่องลกัษณะเวบ็ไซต์ และ
แรงจูงใจทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซต์ www.nananaka.com พบว่าแรงจูงใจที่
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซต ์www.nananaka.com พบวา่ แรงจูงใจด้านเหตุผล 
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซต์ www.nananaka.com ในด้านความถี่ในการ
ซื้อสนิคา้ภายใน 3 เดอืนที่ผ่านมา และด้านมูลค่าการซื้อสนิค้าต่อครัง้ และแรงจูงใจด้านอารมณ์ มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com ในด้านความถี่ในการ
ซื้อสนิคา้ภายใน 3 เดอืนทีผ่า่นมา 
 แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ด้านเหตุผล รายขอ้ ในขอ้มสีนิค้าที่ไม่มี
ขายทัว่ไปตามทอ้งตลาด(เป็นสนิค้าPre-Order จากต่างประเทศ)มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัต ่ากบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ในดา้นความถีใ่น
การใช้อินเทอร์เน็ต (ชม/วัน)อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01เนื่องจากปจัจุบันสื่อทาง
อนิเทอรเ์น็ตท าใหเ้กดิการรบัรูใ้นเวลาเดยีวกนัพร้อมๆกนั ทัว่โลก เมื่ออกีซีกโลกก าลงันิยมสนิค้าที่
ไม่มขีายในประเทศไทย  หรอืในประเทศไทยมรีาคาแพง จงึสรรหาของที่ราคาถูกกว่าในท้องตลาด 
ผู้ใช้บริการที่เกิดความต้องการซื้อ จึงมีความคิดสัง่สินค้าเข้ามาเพื่อบริโภคหรือเพื่อขายต่อ ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวจิยัของปารยีาเรยีกบุญใหม่(2553) ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
บริการเวบ็ไซต์www.freestylegifts.com ผลการศกึษาสรุปว่าแรงจูงใจในการใช้บริการเวบ็ไซต์
www.freestylegifts.comด้านเหตุผลและด้านอารมณ์มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ
เวบ็ไซตw์ww.freestylegifts.com ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารดา้นชว่งเวลาในการใชบ้รกิารและด้าน
สมคัรสมาชกิเวบ็ไซต ์ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ไพบูลย์สูงกจิบูลย์(2545) ศกึษาปจัจยัที่มผีล
ต่อปรมิาณการใชบ้รกิารเวบ็ไซต์แต่ละประเภทในทศันะของผูใ้ชบ้รกิารอนิเตอร์เน็ตในประเทศไทย

http://www.freestylegifts.com/
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ผลการวจิยัสรุปวา่ผูใ้ชบ้รกิารเวบ็ไซตแ์ต่ละประเภทให้ความส าคญักบัปจัจยัหลกัๆคอืความทนัสมยั
ของขอ้มูลความครบถว้นของขอ้มูลการเขา้ถงึไดร้วดเรว็ทนัต่อเหตุการณ์ถูกตอ้งแม่นย าลกัษณะการ
ใชง้านจงึต้องง่ายและเขา้ถงึได้รวดเร็วไม่จ าเป็นต้องเรยีนรู้และจากการทดสอบสมมตฐิานพบว่ามี
ปจัจยัหลายอย่างที่มผีลต่อปรมิาณการใชบ้รกิารเวบ็ไซต์แต่ละประเภทความถี่ในการใชต้่อสปัดาห์
และความทนัสมยัของขอ้มูล 
 แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นเหตุผล ในขอ้มสีนิค้ามรีาคาถูกกว่า
ร้านค้าทัว่ไปมสีนิค้าที่ไม่มขีายทัว่ไปตามท้องตลาด(เป็นสนิค้าPre-Order จากต่างประเทศ)และมี
รายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ากบัพฤตกิรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ในด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน)
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01เนื่องจากผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เสาะแสวงหาสนิค้าที่มี
คุณภาพดแีละราคาถูกจากอนิเทอรเ์น็ตก่อนการซื้อจะศกึษาหาขอ้มูล สนิคา้ที่ดทีี่สุด และคุ้มค่าที่สุด
ใหก้บัตวัเอง ซึ่งท าใหเ้กดิความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกบัจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3เดอืน) ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อารยีม์ยงัพงษ์(2542) สรุปผลงานวจิยัวา่ผูบ้รโิภคสามารถเลอืกสรรสนิค้า
และบริการจากเครือข่ายอินเทอร์เน็ตที่สอดคล้องกับความต้องการของสินค้าและบริการที่
หลากหลายไดแ้ละราคาสนิคา้ถูกกวา่ในตลาดทัว่ไป 
 แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านเหตุผล ไม่มีความสมัพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผูใ้ช้บริการอนิเทอร์เน็ต ในด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า 
(บาท/ครัง้)  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05ทัง้นี้อาจเนื่องมากจาก มูลค่าของสนิคา้แต่ละชนิด 
มหีลากหลายระดบัราคา จงึท าใหมู้ลค่าสนิค้าไม่ได้เป็นปจัจยัส าคญัที่ท าให้ลูกค้าตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ผา่นอนิเทอรเ์น็ต ขึน้อยู่กบัประเภทของสนิคา้นัน้ๆ อาทเิชน่สนิคา้ Brand name มตีัง้แต่สนิคา้ระดบั 
High End จนถงึสินค้าทัว่ไปขึน้อยู่คุณภาพและยี่ห้อของสินค้านัน้ๆ ซึ่งรวมถงึผู้ขายที่มคีวาม
น่าเชื่อถอืและเป็นที่ยอมรบั ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ อรสิา ส ารอง(2551: 147-149) กล่าวว่า
แรงจูงใจด้านเหตุผล (Rational Motives) เป็นแรงจูงใจในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ด้วยการ
พจิารณาอย่างรอบคอบและสมเหตุสมผล 

 ด้านอารมณ์  
 แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ด้านอารมณ์ ไม่มีความสมัพนัธ์กับ

พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ในด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) และ ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/
ครัง้) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เนื่องจากในปจัจุบนั การจบัจ่ายใชส้อยเป็นเรื่องที่ต้อง
ระมดัระวงั การซื้อสนิค้าในแต่ละครัง้จงึจ าเป็นต้องทบทวนตรติรองถงึความจ าเป็นของการใช้งาน 
และประโยชน์ของสนิค้าในด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) เนื่องจากเพราะผูซ้ื้อสนิค้า
ผ่านอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่จะมีการคิดตริตรองก่อนตดัสินใจซื้อสนิค้าและในบางครัง้ผู้ซื้ออาจซื้ อ
สนิคา้ผา่นทางอนิเทอร์เน็ตเพยีงครัง้เดยีวหรอืต่อเนื่องแล้วแต่ประเภทสนิค้าและความต้องการ ใน
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ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน)ส่วนใหญ่จะขึ้นอยู่กบัประเภทสินค้าเพราะสินค้าบาง
ชนิดจ าเป็นตอ้งซื้อต่อเนื่องเช่นผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร ยาหรอืเครื่องส าอางแต่บางชนิดกไ็ม่จ าเป็น
เช่นของใช้ส่วนตวัเสื้อผ้า เครื่องประดบัเป็นต้น และด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) ผูซ้ื้อจะ
ค านึงถงึความจ าเป็นของสนิคา้มากกวา่การซื้อสนิคา้ฟุ่มเฟือยและสนิคา้แต่ละชนิดมมีูลค่าทีแ่ตกต่าง
กนัขึน้อยู่กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพชิยารกัษ์ มณีเลอเลศิ(2553) 
ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านระบบออนไลน์พบว่า ปจัจยั
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ในด้านมูลค่า
สนิคา้ทีซ่ื้อผา่นระบบออนไลน์ครัง้ล่าสุด 

5. พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตมี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์จากผลการวจิยัพบวา่ 

 ด้านการซ้ือสินค้าผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต 
 พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ ของผูใ้ชบ้รกิารอินเทอร์เน็ต มีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับต ่ากับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านการซื้อสินค้าผ่าน
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต ในดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ทัง้นี้เนื่องจากปจัจุบนัสื่อทางอนิเทอรเ์น็ตเป็นชอ่งทางในการหาขอ้มูลสนิค้าที่ง่าย
ขึน้และรวดเร็ว รวมถึงมีความแม่นย าในการให้ข้อมูลจึงท าให้ สามารถใช้งานได้ทุกเพศ ทุกวยั 
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตเริม่หนัมาเรยีนรูส้ื่อทางนี้กนัมาขึน้ในการหาขอ้มูล  ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ บรษิทั PayPal จ ากดั ซึ่งถูกจดัท าโดยบรษิทั นีลเสน็ จ ากดั พบวา่ ขอ้มูลเชงิลกึเกีย่วกบัการซื้อ
สินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตและผ่านโทรศพัท์มือถือในประเทศไทยซึ่งแสดงให้เห็นถึงแนวโน้มและ
ทศันคตทิีต่อกย ้ากติตศิพัท์คนไทยว่าเป็นขาชอ็ปตวัยงที่เชี่ยวชาญการชอ็ปป้ิงออนไลน์เป็นอย่างด ี
ภาวธุพงษ์วทิยภานุ(2551: ออนไลน์) กล่าวว่า มคีนไทยใชอ้นิเทอร์เน็ต มากกว่า 25 ล้านคน และ
ตอนนี้มสีนิคา้ของผูป้ระกอบการไทยทีแ่สดงขายกนัในโลกออนไลน์มมีากกว่า 10 ล้านรายการแล้ว 
โดยมีแนวโน้มเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้การค้นหาซื้อสนิค้าทางออนไลน์เป็นเรื่องที่ง่ายและ
สะดวกส าหรบัทุกๆ คนในประเทศ สิง่ทีเ่หน็ไดช้ดัจากการส ารวจของทางเนคเทค (NETEC) พบกวา่
คนไทยซื้อสินค้าทางออนไลน์เพิ่มมากขึ้นจาก 47.8% เป็น 57.2% และตวัเลขการเพิ่มขึ้นของ
ผูป้ระกอบการออนไลน์กเ็ตบิโตขึน้เชน่เดยีวกนั ท าใหเ้หน็ไดช้ดัวา่ พฤตกิรรมของคนไทย เริม่คน้หา
สนิค้าและจบัจ่ายผ่านทางออนไลน์เพิ่มมากขึน้อย่างต่อเนื่อง และอีกทัง้การเปิดรวมกนัของกลุ่ม
ประเทศอาเซียนหรอื AEC จะยิง่ท าให้โอกาสการค้าขายทางออนไลน์เปิดกว้างมากขึน้ และขยาย
โอกาสเข้าสู่คนมากกว่า 600 ล้านคนเลยทีเดียว ช่องทางออนไลน์คือช่องทางเดียว มีประหยัด
ค่าใชจ้่ายแต่มศีกัยภาพในการเพิม่ยอดขายใหก้บัธุรกจิในทางตรงไดท้นัที 
 พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการซื้อสนิคา้ผา่นพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ในอนาคต ใน
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ด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสินค้า (ครัง้/3 เดือน) และ ด้านมูลค่าการซื้อสินค้า (บาท/ครัง้) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ทัง้นี้เนื่องจากในปจัจุบนัสนิค้าที่ขายบนอนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่เป็น
สนิค้าที่ได้รบักระแสนิยมในแต่ละช่วงที่แตกต่างกนัไป เปลี่ยนแปลงตามกระแสของโลก หรอื ณ 
ชว่งเวลานัน้ๆ อาท ิตุ๊กตาเฟอรบ์ี ้ทีเ่ป็นกระแสนิยมตามดาราหรอืไอดอล  ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ
ของ เสร ีวงษ์มณฑา(2542: 12) กล่าวว่าแนวโน้มในการตอบสนอง หรอืการกระท าที่บุคคลได้รบั
อิทธิพลทัง้จากภายในและภายนอกต่อความต้องการของแต่ละบุคคล ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา ดังนัน้การวางแผนกลยุทธ์การตลาดจึงอยู่บนรากฐานของการเปลี่ยนแปลงของ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีค่าดวา่จะเกดิขึน้ในอนาคต 

 ด้านการแนะน าให้บุคคลท่ีรู้จกัซ้ือสินค้าผา่นทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ด้านการแนะน าให้บุคคลที่รู้จกัซื้อสนิค้าผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ในด้านการซื้อสนิค้าผ่านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในอนาคต ในด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) จ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 เดอืน) และ ด้านมูลค่าการซื้อสนิค้า (บาท/
ครัง้) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ทัง้นี้เนื่องจากสื่ออนิเทอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทมากขึน้  
แต่ความชอบและประสบการณ์ในการซื้อสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ตแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไปแล้วแต่
พฤตกิรรมการใชง้านของแต่ละบุคคล บางท่านอาจะกลวัช าระเงนิแล้วไม่มรีบัสนิค้า หรอืสนิมาช้า
กวา่ก าหนด หรอืบางท่านอาจไม่มเีวลาไปซื้อสนิคา้ภายนอก อนิเทอร์เน็ตเป็นช่องทางที่สะดวกและ
ง่ายในการหาขอ้มูลและซื้อสนิคา้ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ อดุลย์ จาตุรงคกุล(2539: 4) บุคคลที่
เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บั การใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ ซึ่งหมายถงึผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ย 
(The ultimate consumer) เรามุ่งทีต่วับุคคลผูซ้ื้อสนิค้าและบรกิารเพื่อน้าไปใชบ้รโิภคเองและ/หรอื
เพื่อการบรโิภคของหน่วยบรโิภคต่างๆ ที่มีลกัษณะคล้ายคลงึกนั เช่น ครอบครวั หรือเพื่อน เรา
พจิารณาหน่วยบรโิภค รวมถงึแม่บา้นในฐานะทีเ่ป็นตวัแทนการจดัซื้อของครอบครวั และบุคคลบาง
คนทีซ่ื้อของขวญัให้กบัผูอ้ ื่นด้วย อย่างไรกด็เีราไม่พจิารณาถงึตวับุคคลท้าการจดัซื้อให้กบัองค์กร
ธุรกจิ หรอืสถาบนัอื่นๆ 

 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

ผลจากการศกึษา ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์เลก็ทรอนิกส์ของผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ต ผูว้จิยัมขีอ้คดิเหน็และขอ้เสนอแนะ ซึ่งบางส่วนไดจ้ากแบบสอบถาม สรุปไดด้ังนี้ 

1. ปจัจยัดา้นประชากรศาสตรใ์นดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอร์เน็ต (ชม/วนั) ผูท้ี่ประกอบ
ธุรกจิผา่นทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ควรที่จะมุ่งเน้นไปยงักลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นวยัท างาน ที่ชอบ
เสาะหาขอ้มูลสนิคา้รูปแบบใหม่ๆ ราคาถูกและรวมถงึการแชร์เรื่องราวผ่านทางอนิเทอร์เน็ต และมี
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ทุนทรพัยใ์นการซื้อสนิคา้ ดงันัน้ชอ่งทางพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ควรสร้างความเชื่อมัน่ในด้านต่างๆ
ใหก้บัลูกคา้ก่อนการสัง่ซื้อ เพื่อใหลู้กคา้ในกลุ่มเป้าหมายมคีวามมัน่ใจและเชือ่ถอืกบัการสัง่ซื้อสนิค้า
ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้าน
ประชากรศาสตร์พบว่ามีอายุ21-30 ปี มีอาชพีรบัจ้าง/พนักงานเอกชนและประกอบธุรกิจ และมี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท มคีวามถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) มากทีสุ่ด 

2. ปจัจยัดา้นประชากรศาสตรใ์นดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน) ผูท้ี่ประกอบ
ธุรกจิผ่านทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ควรที่จะมุ่งเน้นไปยงักลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นเพศชาย มคีวาม
ตอ้งการในสนิคา้หลากหลายดา้น ทัง้ซดี ีดวีดี ีเสื้อผา้ รวมถงึพระเครื่อง และยงัอยู่ในวยัท างาน ผล
การศกึษาพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นประชากรศาสตร์
พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ21-30 ปีมจี านวนครัง้ทีส่ ัง่ซื้อสนิคา้ (ครัง้/3 เดอืน)มากทีสุ่ด 

3. ผูท้ี่ประกอบธุรกจิผ่านทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ควรที่จะท ารูปแบบของเวบ็ไซต์ให้
ตรงตามการใชง้านทีเ่ขา้ถงึเมนูต่างๆไดง้่าย และง่ายต่อการใช ้Search Engine คน้หา ดงันัน้เจา้ของ
เวบ็ไซต์ที่ขายสนิค้าควรให้ความส าคญักบัการท าเวบ็ไซต์ที่ง่าย สะอาดตา และไม่ยุ่งยาก เปรยีบ
เหมอืนมหีน้าร้านที่สวยงาม หน้าเขา้ไปค้นหา หรอืไปเลอืกชมสนิค้า รวมถงึมกีารพูดคุยกบัลูกค้า
อย่างเป็นกนัเอง ตอบค าถามของลูกคา้ดว้ยความรวดเรว็ เพื่อให้เกดิการสอบสนองการสัง่ซื้อสนิค้า 
และไม่มีกฎเกณฑ์ในการใช้บริการที่มากจนเกินไปเพราะสินค้าในปจัจุบนัจากผลศกึษาความ
คาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์พบวา่มคีวามคาดหวงัในดา้น ขอ้มูล ความสะดวกสบาย สงัคม 
รูปแบบการใหบ้รกิาร ชอ่งทางการสื่อสาร และการคา้ อยู่ในระดบัมาก 

4. ผูท้ีป่ระกอบธุรกจิผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ควรใหค้วามส าคญัด้านองค์ประกอบ
ของพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์อย่างมาก ดงันัน้ผูท้ี่ประกอบธุรกจิผ่านทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ควร
เพิม่และเอาใจใส่ในดา้นนี้ใหเ้พิม่ขึน้ ควรมรีูปแบบการบรกิารที่ใหม่ๆ หรอืในเวบ็ไซต์เดยีวสามารถ
ลงิคข์อ้มูล ตัง้แต่เปรยีบเทยีบราคาสนิค้า มรีูปภาพประกอบการตดัสนิใจ สามารถดู review ลูกค้า
ก่อนหน้า มชี่องทางการสื่อสารกบัเจ้าของร้าน และเมื่อสัง่สินค้าแล้วสามารถที่จะช าระเงินได้เลย
ทนัทผี่านระบบต่างๆ อาท ิPaypalหรอืสามารถ เขา้ระบบ (Login) ผ่านธนาคารที่มรีะบบ Internet 
Banking ได้ในทนัท ีและสามารถแจ้งการช าระเงนิเสร็จสิ้นตามขัน้ตอนได้ภายในเว็บไซต์เดียว
เนื่องจากเป็นการบ่งบอกถงึความน่าเชื่อถอืในการซื้อสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ต เพราะมดี้านรูปแบบ
การช าระเงนิ และ การปฏบิตัติามสญัญาเขา้มาเกี่ยวขอ้งด้วย และกรณีเวบ็ที่คนเลอืกใชน้้อย ควร
เพิม่ชอ่งทางการสื่อสารใหเ้ขา้ถงึลูกคา้ไดม้ากขึน้ และใชว้ธิสี่งเสรมิการตลาดเพื่อให้เป็นที่รู้จกั  จาก
ผลศกึษาทศันคตติ่อองคป์ระกอบทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ พบว่า พบว่ามทีศันคตใินด้าน การจดั
วางต าแหน่ง จ านวนสนิคา้ การน าเสนอ การบรกิารลูกคา้ออนไลน์ การช าระเงนิ และการปฏบิตัติาม
สญัญาอยู่ในระดบั ดีจากการศกึษาทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ สามารถ
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ท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ในดา้นความถีใ่นการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

5. จากผลการวจิยัแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์  ด้านเหตุผล จาก
การศกึษาแรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดงันัน้หากชอ่งทางอนิเทอรเ์น็ตมกีารขาย
สนิคา้ทีแ่ตกต่างจากสนิค้าทัว่ไป มกีารจดัโปรโมชัน่ต่างๆ ดงึดูดลูกค้า กจ็ะท าให้ความถี่ในการซื้อ
เพิ่มมากขึน้ เพราะสนิค้าไม่สามารถหาได้ตามท้องตลาด แต่ต้องซื้อจากบุคคลที่ผลิตขึ้นเองหรือ
น ามาขายจากต่างประเทศ มกีารโฆษณาใหผู้ใ้ชบ้รกิารรบัรูถ้งึประโยชน์ของสนิคา้และทีม่าของสนิคา้
ที่มาในประเทศหรอื นอกประเทศเพื่อความน่าเชื่อถอืในการขายสินค้า โดยเฉพาะสินค้า Brand 
name ระดบั High End.พบว่ามคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ากบัพฤติกรรมการใช้
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ในดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม/วนั) 

6. จากผลการวจิยัแรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ดา้นเหตุผลจากศกึษา
แรงจูงใจในการใชบ้รกิารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์เมื่อชอ่งทางอนิเทอรเ์น็ตมกีารขายสนิค้าที่แตกต่าง
จากสินค้าทัว่ไปแล้ว และมคีวามหลากหลายของสนิค้ามากขึ้น จะท าให้เพิ่มจ านวนครัง้ที่ส ัง่ ซื้อ
รวมถงึการบรกิาร การจดัส่งที่รวดเรว็และคุณภาพของสนิค้าอาจเป็นเหตุผลท าให้คนเริม่หนัมาซื้อ
สินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตมากขึ้นผู้ที่ประกอบธุรกิจผ่านทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ควรที่จะให้
ความส าคญักบัการขายสนิคา้ทีท่ าใหผู้ซ้ื้อสนใจเพิม่ยิง่ข ึน้เพิม่โปรโมชัน่ อาทซิื้อครบ 1,000 บาท รบั
ส่วนลด 10% หรอืจดัส่ง EMS ฟร ีพบวา่มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ากบัพฤตกิรรม
การใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต ในด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/3 
เดอืน)  

 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 การวจิยัทีน่่าสนใจและสามารถท าการศกึษาต่อเนื่องได้ 
 1. ควรศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ที่ใช้บริการผ่านทาง 
แอปพลเิคชัน่ (Application) ในโทรศพัทม์อืถอืและแทบ็เล๊ต (Tablet) 
 2. ควรศึกษาแนวทางการแก้ไขและพัฒนาการท าธุรกิจรูปแบบใหม่ผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสซ์ึ่งเป็นผลดแีก่ผูป้ระกอบธุรกจิผา่นชอ่งทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
 3. ควรมกีารศกึษาความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารใชบ้รกิารผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 
 4. ควรศกึษาการรบัรู ้ของผูใ้ชบ้รกิารใชบ้รกิารผา่นทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ในด้านการ
รบัรูท้างการตลาด ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 5. ควรศกึษาความเชือ่มัน่ในการช าระค่าสนิคา้ผา่นระบบต่างๆทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
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 6. ควรศกึษาแนวโน้มในการใชบ้รกิารอยู่ตลอดเวลาวา่ในปจัจุบนัสื่อออนไลน์ทางใดบ้างที่
ท าให้ผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น อาทิ เช่นใช้สื่อทาง Facebook หรือสื่อใหม่อย่าง
Instagramผา่นโทรศพัทม์อืถอืในการเขา้ถงึลูกคา้ใหร้วดเรว็มากทีสุ่ด 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ช้บริการอินเทอรเ์น็ต 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
เรื่อง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ของผูใ้ช้บริการอินเทอรเ์น็ต  

  
 แบบสอบถามฉบับนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ จดัท าขึ้นเพื่อศกึษาเรื่อง “ปจัจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต” โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ยค าถาม 6 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ส่วนที ่2 ขอ้มูลเกีย่วกบัความคาดหวงัตอ่องคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์
 ส่วนที ่3 ขอ้มูลเกีย่วกบัทศันคตติอ่องคป์ระกอบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 ส่วนที ่4 ขอ้มูลเกีย่วกบัแรงจูงใจการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 ส่วนที ่5 ขอ้มูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 ส่วนที ่6 ขอ้มูลเกีย่วกบัแนวโน้มการใชพ้าณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ในอนาคต 
 
 
  
 ผูว้จิยัจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยขอให้อ่านแบบสอบถาม
อย่างละเอยีดและตอบใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจรงิ ทัง้นี้ขอ้มูลทีท่่านตอบแบบสอบถามจะถูกเกบ็เป็น
ความลบั และน าไปใชใ้นการศกึษาเท่านัน้ ผูว้จิยัขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที่สละเวลาอนัมี
ค่าในการตอบแบบสอบถามฉบบันี้ 
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ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ค าชีแ้จง  โปรดท าเครื่องหมาย√ลงในชอ่ง �(   ) หน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่านมากทีสุ่ด 

เพียงข้อเดียว 
 

1. เพศ 
  (    ) ชาย    (    ) หญงิ 
2. อายุ  

  (    ) ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20ปี   (    ) 21 - 30ปี 
  (    ) 31 - 40ปี    (    ) มากกวา่ 41 ปี 

3. ระดบัการศกึษา 
  (    ) ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี   (    ) ปรญิญาตร ี

  (    ) สูงกวา่ปรญิญาตร ี
 4. อาชพี  

  (    ) นกัเรยีน/นกัศกึษา              (    ) ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  (    ) รบัจา้ง/พนกังานเอกชน  (    ) ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
  (    ) อื่นๆ โปรดระบุ ........................... 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  (    ) ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั15,000 บาท  (    ) 15,001 - 30,000 บาท 

  (    ) 30,001 - 45,000 บาท  (    ) 45,001 บาทขึน้ไป 

7. ภูมลิ าเนา 
  (    ) กรุงเทพมหานคร     
  (    ) ภาคกลาง ระบุจงัหวดั........................................................................................... 
  (    ) ภาคเหนือ ระบุจงัหวดั........................................................................................... 
  (    ) ภาคตะวนัออก ระบุจงัหวดั.................................................................................... 
  (    ) ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ระบุจงัหวดั................................................................... 
  (    ) ภาคตะวนัตก ระบุจงัหวดั...................................................................................... 
  (    ) ภาคใต ้ระบุจงัหวดั................................................................................................. 
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ส่วนท่ี 2  ข้อมูลเก่ียวกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  √ ลงในชอ่งวา่งเพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัระดบัความคดิเหน็ของท่าน 

 
ความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของ

เวบ็ไซต์ 

ระดบัความคาดหวงั 
มากทีสุ่ด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีส่ดุ 
1 

1. ด้านข้อมูล      
1.1  มเีนื้อหาครบถว้น ถูกตอ้งแม่นย า      
1.2  มกีาร Update ขอ้มูลและสนิคา้อยู่เสมอ      
1.3  มขีอ้มูลเกีย่วกบัสนิคา้เพยีงพอตอ่การ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้ 

     

2.ด้านความสะดวกสบาย      
2.1  มหีน้าเวบ็ไซตจ์ดัเรยีงอยากเป็นระเบยีบ      
2.2  มเีมนูบนหน้าเวบ็ไซตเ์หน็งา่ยต่อการเขา้
ใชง้าน 

     

2.3 มลีงิคห์าขอ้มูลทีส่ามารถหาสนิคา้ที่
ตอ้งการซือ้ไดง้่าย 

     

3.ด้านสงัคม      
3.1  มรีะบบสมาชกิเพือ่สทิธพิเิศษส าหรบั
ลูกคา้เก่า 

     

3.2  มกีารจดักจิกรรมโปรโมชัน่ส าหรบัลูกคา้      
3.3  ม ีReview สนิคา้ของลูกคา้ทีเ่คยซือ้
สนิคา้ 

     

4.ด้านรปูแบบการให้บริการ      
4.1 มบีรกิารนดัดสูนิคา้ก่อนซื้อสนิคา้      
4.2 มบีรกิารตรวจสอบการซื้อสนิคา้ผา่นทาง
อเีมลเ์พือ่เป็นการยนืยนัขอ้มูล (เป็นบรกิาร
ของเวบ็ไซต)์ 

     

4.3 มบีรกิาร MY เป็นบรกิารทีใ่หค้วามเป็น
ส่วนตวัของผูใ้ช ้

     

5.ด้านช่องทางการส่ือสาร 
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ส่วนท่ี 3  ข้อมูลเก่ียวกบัทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  √ ลงในชอ่งวา่งเพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัระดบัความคดิเหน็ของท่าน 

 

5.ด้านช่องทางการส่ือสาร      
5.1 มเีบอรโ์ทรศพัทต์ดิต่อไดง้่าย      
5.2 มชีอ่งทางการตดิต่อหลายชอ่งทาง (เวบ็
บอรด์, โทรศพัท,์ อเีมล ์และ Facebook) 

     

5.3 มกีารตดิต่อกลบัลูกคา้อยา่งรวดเรว็      
6.ด้านการค้า      
6.1  มขี ัน้ตอนการสัง่ซื้อสนิคา้ง่ายไมซ่บัซ้อน      
6.2  มรีะบบตะกรา้ใส่สนิคา้และจดัเกบ็ขอ้มูล
การสัง่ซือ้ทีถู่กตอ้ง 

     

6.3  มรีะบบจดัเกบ็ขอ้มูลของลูกคา้อย่าง
ปลอดภยั 

     

 
ทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ 

ระดบัความคดิเหน็ 
เหน็ดว้ย
อย่างยิง่ 

 
5 

เหน็ดว้ย 
 
 
4 

เฉยๆ 
 
 
3 

ไม่เหน็
ดว้ย 

 
2 

ไม่เหน็
ดว้ยอย่าง

ยิง่ 
1 

1. ด้านการจดัวางต าแหน่ง      
1.1 สามารถเขา้ถงึไดง้า่ยผา่นทาง Search 
Engine (คน้หาขอ้มูลผา่นอนิเทอรเ์น็ต) 

     

1.2 สามารถเขา้ถงึผา่น Social Network 
(สงัคมออนไลน์) 

     

1.3 สามารถเขา้ถงึผา่นทางเวบ็ไซตพ์นัธมติร      
2.ด้านจ านวนสินค้า      
2.1  มจี านวนสนิคา้ใหเ้ลอืกมากมาย      
2.2  มจี านวนสนิคา้หลากหลายในหมวดหมู่
เดยีวกนั 
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ทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ 

ระดบัความคดิเหน็ 
เหน็ดว้ย
อย่างยิง่ 

 
5 

เหน็ดว้ย 
 
 
4 

เฉยๆ 
 
 
3 

ไม่เหน็
ดว้ย 

 
2 

ไม่เหน็
ดว้ยอย่าง

ยิง่ 
1 

2.3 มกีารแยกประเภทสนิคา้ออกเป็น
หมวดหมู่ชดัเจน 

     

3.ด้านการน าเสนอ      
3.1  มรีูปภาพประกอบการตดัสนิใจ
หลากหลายมมุมอง 

     

3.2  มรีาคาสนิคา้อยา่งชดัเจน      
3.3  มรีายละเอยีดของสนิคา้อย่างละเอยีด
น าเสนอก่อนการตดัสนิใจ 

     

4.ด้านการบริการลูกค้าออนไลน์      
4.1 มกีารรบัประกนัสนิคา้      
4.2 มชีอ่งทางการเคลมสนิคา้ทีน่่าเชือ่ถอื      
4.3 มกีารรบัประกนัสนิคา้และเปลีย่นของ
ภายใน 7 วนัเมื่อของมปีญัหาหรอืช ารดุ 

     

5.ด้านการช าระเงิน      
5.1  มรีะบบช าระเงนิผา่นตูเ้อทเีอม็      
5.2 การรบัช าระดว้ยเครดติการด์      
5.3  มกีารช าระเงนิผา่นระบบออนไลน์ที่
น่าเชือ่ถอื 

     

6.ด้านการปฏิบติัตามสญัญา      
6.1 สนิคา้มคีุณภาพตรงตามทีส่ ัง่ซื้อ      
6.2 ส่งสนิคา้ภายใน 7 วนั      
6.3 มรีหสั EMS สามารถเชค็ความ
เคลื่อนไหวของสนิคา้ 
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ส่วนท่ี 4  ข้อมูลเก่ียวกบัแรงจงูใจในการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  √ ลงในชอ่งวา่งเพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัระดบัความคดิเหน็ของท่าน 

ส่วนท่ี 5  ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ช้บริการอินเทอรเ์น็ต 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  √  ลงในชอ่งวา่ง ( )เพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัความสนใจของท่านมากทีสุ่ด 

1. ท่านใชอ้นิเทอรเ์น็ตในการเขา้ซื้อสนิคา้จากทีใ่ด 
 (    ) คอมพวิเตอร ์/ โน้ตบุ๊ก 
 (    ) โทรศพัทม์อืถอืแบบ แอนดอรย์(Android) 
 (    ) แทบ็เล๊ต(Tablet) 
 
2.โปรดระบุเวบ็ไซตท์ีท่่านใชซ้ื้อสนิคา้ www. _____________________________ .com 
3.ท่านสัง่ซื้อสนิคา้ผา่นเวบ็ไซตใ์ดมากทีสุ่ด 
 (    ) เวบ็ไซตใ์นประเทศ   (    ) เวบ็ไซตใ์นต่างประเทศ 
4. ท่านมคีวามถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ______________ ชม./วนั 
5. ท่านสัง่ซื้อสนิคา้โดยวธิผีา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ______________ ครัง้ / 3 เดอืน 
6. มูลค่าการซื้อสนิคา้แต่ละครัง้________________________บาท  
 
 

 
แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ 

ระดบัความคดิเหน็ 
มากทีสุ่ด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีส่ดุ 
1 

1.ด้านเหตุผล      
1.1 มสีนิคา้มรีาคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป      
1.2 มสีนิคา้ทีไ่มม่ขีายทัว่ไปตามทอ้งตลาด 
(เป็นสนิคา้Pre-Order จากต่างประเทศ) 

     

1.3 มรีายการสง่เสรมิการขายทีน่่าสนใจ      
2.ด้านอารมณ์      
2.1 ใหค้วามรูส้กึสะดวกสบายไม่ตอ้งเดนิทาง      
2.2 ใหค้วามรูส้กึง่ายตอ่เปรยีบเทยีบสนิคา้      
2.3 ใหค้วามรูส้กึถงึเทคโนโลยทีีท่นัสมยั      
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7. ประเภทสนิคา้ทีท่่านเคยสัง่โดยวธิพีาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 (    ) คอมพวิเตอร/์ อุปกรณ์/ ซอฟแวร์ 
 (    ) หนงัสอื 
 (    ) โทรศพัทม์อืถอื 
 (    ) กลอ้งดจิติอล 
 (    ) เครื่องส าอาง  
 (    ) เสือ้ผา้ / กระเป๋า / รองเทา้ 
 (    ) เครื่องประดบั 
 (    ) อื่น ๆ (โปรดระบุ) ____________ 
8. ท่านช าระเงนิค่าสนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสด์ว้ยวธิใีด 
 (    )  โอนเงนิผา่นธนาคาร / เอทเีอม็ 
 (    )  บตัรเครดติ / บตัรเดบติ 
 (    )  การหกับญัชธีนาคารโดยตรง 
 (    )  ระบบ PayPal 
 (    )  อื่น ๆ โปรดระบุ _____________________________ 
 
ส่วนท่ี 6 ข้อมูลเก่ียวกบัแนวโน้มการใช้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์ในอนาคต  
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย √ลงในชอ่งคะแนนทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่านมากทีสุ่ด 

1.แนวโน้มการซื้อสนิคา้ผา่นพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องท่านในอนาคต 
ซื้อแน่นอน ____:____:____:____:____     ไม่ซื้อแน่นอน 

           5      4      3      2     1        
2. หากมบีุคคลทีท่า่นรูจ้กัตอ้งการจะซื้อสนิคา้ผา่นทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนกิส ์ทา่นจะแนะน าใหซ้ื้อ
หรอืไม ่

แนะน าแน่นอน    ____:____:____:____:____     ไม่แนะน าแน่นอน 
            5      4      3      2     1 
 
ขอ้เสนอแนะ........................................................................................................................................ 
.......................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................. ............................. 
..................................................................................................... ..................................................... 

*** ขอขอบพระคุณทุกท่านทีส่ละเวลาอนัมคี่าในการตอบแบบสอบถามฉบบันี้ *** 
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ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครื่องมอืวิจยั 
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รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 

 

 รายช่ือ     ต าแหน่งและสถานท่ีท างาน 

1. รองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกิุตตา  ประธานกรรมการบรหิารหลกัสูตรบรหิารธุรกจิ 
      ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 

2. อาจารย ์ดร.ธนภูม ิ อตเิวทนิ   ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 













 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวติัย่อผูวิ้จยั 
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ประวติัย่อผูวิ้จยั 
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