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บทที่ 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนัมนุษยรู้์จกัการคา้ขายมาอย่างยาวนาน และเม่ือวิวฒันาการดา้น
เทคโนโลยไีดถู้กพฒันาข้ึน และเติบโตมาโดยตลอด จนถึงปัจจุบนัปริมาณการใชอิ้นเตอร์เน็ตเติบโต
มากข้ึน “ผลส ารวจพฤติกรรมผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตประเทศไทยปี พ.ศ. 2561 ในงาน ETDA สู่ปีท่ี 8 
พบวา่ พฤติกรรมการใชง้านอินเทอร์เน็ตยงัเพิ่มข้ึนต่อเน่ือง โดยคนไทยใชอิ้นเทอร์เน็ตเฉล่ียนานข้ึน
เป็น 10 ชั่วโมง 5 นาทีต่อวนั เพิ่มข้ึนจากปีก่อน 3 ชั่วโมง 41 นาทีต่อวนั โดย Gen Y เป็นแชมป์ 
การใชง้านอินเทอร์เน็ตสูงท่ีสุดติดกนัเป็นปีท่ี 4  เป็นผลมาจากการเปล่ียนผ่านชีวิตไปสู่ดิจิทลัเพิ่ม
มากข้ึน”  (ส านกังานพฒันาธุรกรรมอิเลก็ทรอนิกส์, 2561) 

ปัจจุบนัประชากรไทยจ านวนมากรู้จกั และสามารถเขา้ถึง ระบบอินเตอร์เน็ตไดง่้ายข้ึน 
ทุกท่ีทุกเวลา และเกิดช่องทางการซ้ือสินค้ากับผูข้ายบนโลกออนไลน์มากข้ึน สินค้ามากข้ึน 
จากหลายช่องทาง เช่น เว็บไซต์ โซเชียลต่าง ๆ หรือผูใ้ห้บริการด้าน พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(e-Commerce) รายใหญ่ๆ ในประเทศไทย ท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกในการซ้ือสินคา้นั้นๆ จ านวน
มาก ท าให้ผูข้ายตอ้งแข่งขนักบัผูข้ายดว้ยกนัเอง เพื่อให้เกิดความแตกต่าง ผูข้ายตอ้งพฒันาเทคนิค
การขายเพื่อให้ผูบ้ริโภคเช่ือถือ และศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆได ้โดยอา้งอิงขอ้มูล 
มูลค่า พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ กลุ่มคา้ปลีก และคา้ส่งปี พ.ศ. 2562 จ าแนกตามประเภทสินคา้และ
บริการ (ไม่รวมมูลค่าการจดัซ้ือจดัจา้งของภาครัฐ) Value of e-Commerce Survey 2561 ETDA ซ่ึง
ประกอบดว้ยกลุ่มสินคา้ท่ีมีมูลค่า พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ 1)  ธุรกิจห้างสรรพสินคา้ คิดเป็น
มูลค่ากว่า 356,127.25 (ลา้นบาท) 2)  ธุรกิจอาหาร เคร่ืองด่ืม ผลิตการเกษตรและประมงเป็นมูลค่า
กว่า203,083.10 (ลา้นบาท) 3)  ธุรกิจเคร่ืองส าอาง และอาหารเสริม คิดเป็นมูลค่ากว่า 151,000.32 
(ลา้นบาท) 4)  ธุรกิจคอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ คิดเป็นมูลค่ากว่า 53,140.04 (ลา้น
บาท) 5)  ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ และของตกแต่งบา้น คิดเป็นมูลค่ากว่า 33,489.37 (ลา้นบาท) 6)  ธุรกิจ
อุปกรณ์การกีฬาของเล่น และของท่ีระลึก คิดเป็นมูลค่ากว่า 37,483.89 (ลา้นบาท) 7)  ธุรกิจแฟชัน่ 
เคร่ืองแต่งกาย และเคร่ืองประดบั คิดเป็นมูลค่ากว่า 53,911.29 (ลา้นบาท) (สุรางคณา วายุภาพ, 
2562) 
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ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ รวมถึงพฤติกรรมใน
การซ้ือสินคา้ในกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์บนตลาดออนไลน์ 
เพื่อน าผลการวิจยัท่ีน้ีไปก าหนดกลยุทธ์ แนวทาง ทางการตลาด และน าไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์แก่
ส่วนรวมต่อไป 
 
ค าถามการวิจัย 
 

1.  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้ออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 

2.  ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 

3.  การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 

1.  เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้ออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

2.  เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

3.  เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
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กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้การก าหนดตวั
แปรร่วม และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หา
ค าตอบ 
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1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  ระดบัการศึกษา 
4.  อาชีพ 
5.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 

ปัจจัยทางการตลาด 

1.  ผลิตภณัฑ ์
2.  ราคาสินคา้ 
3.  การส่งเสริมการตลาด 
4.  ช่องทางในการจดัจ าหน่าย 
5.  ช่องทางการช าระเงิน 
6.  ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ี
7.  ความปลอดภยั และความน่าเช่ือถือ 
8.  ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 

การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 
และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ใน
ประเทศไทย 

H1 

H2 
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สมมติฐานการวิจัย 
 

สมมติฐานท่ี  1  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

สมมติฐานท่ี  2  ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 
 
ขอบเขตในการวิจัย 
 

1.  ขอบเขตดา้นเน้ือหาการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสินคา้ดว้ย
ระบบออนไลน์ในกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ การตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ผ่านระบบออนไลน์และปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
ในกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 

2.  ตวัแปรท่ีศึกษา ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, ระดบั
การศึกษา, อาชีพ, และรายได้ต่อเดือน ปัจจยัทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์, ราคาสินคา้, การ
ส่งเสริมทางการตลาด, ช่องทางใน การจดัจ าหน่าย, ช่องทางการช าระเงิน, ปัจจยัดา้นการยอมรับ
เทคโนโลย,ี ความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ และปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ตวัแปรตาม 
ประกอบดว้ย ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์  
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นิยามค าศัพท์ 
 

ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัใหไ้ดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจยัท่ีเป็นเคร่ืองบ่งช้ีให้เห็น และเขา้ใจถึงเร่ืองรายลกัษณะ
เฉพาะตวัของบุคคลหน่ึงบุคคลใด โดยพิจารณาจาก เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ, ระดบัรายได้
ต่อเดือน 

ปัจจัยทางการตลาด หรือส่วนประสมการตลาด หมายถึงปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้เป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดเรียกวา่ 4P  ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ,์ ราคา, สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด (Kotler, 2000)  นอกจากน้ียงัมีส่วนประสมอ่ืนๆท่ีส าคญัเช่น ช่องทางการช าระเงิน, ปัจจยั
ดา้นการยอมรับเทคโนโลย,ี ความปลอดภยัความน่าเช่ือถือ และปัจจยัดา้นการบริการส่วนบุคคล  

ผลติภัณฑ์ หมายถึง สินคา้ท่ีสามารถจบัตอ้งได ้และรวมถึงบริการรายเดือนท่ีไดรั้บจากการ
สัง่ซ้ือผา่นระบบเวบ็ไซต ์

ราคา หมายถึง ปริมาณจ านวนเงินท่ีถูกก าหนดไวใ้หก้บัสินคา้และบริการนั้นๆ โดยมีการตก
ลงกนัระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายถึงมูลค่าท่ีพึงพอต่อสินคา้และการใหบ้ริการ 

สถานที่จ าหน่าย หมายถึง เวบ็ไซตใ์นระบบออนไลน์ รวมถึงแอพพลิเคชัน่ท่ีเปิดใหบ้ริการ
ในประเทศไทย 

ช่องทางการช าระเงิน หมายถึง วิธีการช าระเงินผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ดว้ยการ
โอนเงินดว้ยแอพพลิเคชัน่ของธนาคาร หรือการตดัเงินผา่นบตัรเครดิตดว้ยเกตเวยข์องแอพพลิเคชัน่
นั้นๆ 

ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยแีละความปลอดภัยความน่าเช่ือถือ หมายถึง ประสบการณ์
การใช้งานในระบบการสั่งซ้ือผ่านระบบออนไลน์ท่ีดี มีความน่าเช่ือถือ ได้รับการยอมรับอย่าง
แพร่หลาย 

ปัจจัยด้านการบริการส่วนบุคคล หมายถึง บริการหลงัการขายท่ีไดรั้บจากผูข้าย ไม่ว่าจะ
เป็นการสอบตาม ติดตาม การให้ขอ้มูลสาธิตวิธีการใช้งานเม่ือเกิดปัญหา ร่วมถึงการรับประกนั
สินคา้หลงัการขายได ้

ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารทางการตลาด ท่ีเกิดข้ึนระหว่างผูข้าย ผูซ้ื้อ 
และผูท่ี้เก่ียวของกบักระบวนการซ้ือ เป็นกลุ่มขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ ตอกย  ้าในคุณภาพของสินคา้ เกิด
ความน่าดึงดูด รวมทั้งท าให้เกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ ความรู้สึก ทศันคติ เดิมของ
กลุ่มเป้าหมาย 
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พฤติกรรมการซ้ือสินค้า หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าการใด ๆ ของผูบ้ริโภค ซ่ึง
เป็นหน่วยเศรษฐกิจมูลฐาน เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อการบริโภคส่วนบุคล แต่
ไม่ใช่เพื่อการผลิตหรือน าไปขายต่อ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาในแขนงของ
เศรษฐศาสตร์จุลภาค เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือหรือบริโภคสินคา้หรือบริการ
อยา่งไรภายใตส้ภาวการณ์ต่าง ๆ  

การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการคิดและเปรียบเทียบแลว้เลือกทางใดทางเลือกหน่ึง
จากหลายๆท่ี แล้วเลือกทางท่ีได้พิจารณาหรือประเมินไวดี้แล้วเพื่อให้บรรลุถึงเป้าหมายตาม
วตัถุประสงคท่ี์ไดก้ าหนดไว ้
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 

1.  ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ออนไลนใ์นกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์คอมพวิเตอร์ 
และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ เพื่อก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคใหมี้ความชดัเจนมากข้ึน 

2.  ทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในกลุ่มธุรกิจ
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธ์ และ
วางแผนการตลาด 

3.  ทราบถึงการตดัสินใจของผูท่ี้ซ้ือสินคา้ออนไลน์ในกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ เพื่อพฒันาและปรับปรุงกระบวนการซ้ือใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
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บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
งานวิจัยเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และ

อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทย ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใชใ้ห้
เกิดประโยชน์ และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้ าหนดไว ้โดยแบ่งเป็น 5 ส่วนดงัน้ี
ต่อไปน้ี 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด (Marketing Theory) 
2.2  ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process Theory) 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix) 
2.5  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาด 

 
ส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาด 4P ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุม

ได ้ถูกน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการท าการตลาดเพื่อตอบสนองต่อเป้าหมาย ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์
(Product) จะต้องมีการออกแบบหรือ พฒันาข้ึนมาให้ได้ตรงกับความต้องการของตลาดและ
ผูบ้ริโภค กล่าวถึงผลิตภณัฑใ์นรูปแบบท่ีสามารถจบัตอ้งได ้รวมไปถึงผลิตภณัฑป์ระเภทการบริการ
ดว้ย และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ ราคา (Price) มีการก าหนดอยา่งถูกตอ้ง
เหมาะสม ในเร่ืองราคาน้ีจะเป็นส่วนกลางของส่วนผสมการตลาดทั้งหมดซ่ึงเป็นกลไกท่ีสามารถ 
ดึงดูด ความสนใจใหเ้กิดข้ึนมาได ้การก าหนดราคาจะตอ้งพิจารณาลกัษณะของการแข่งขั้นในตลาด
เป้าหมายด้วย  การจัดจ าหน่าย (Place) ต้องพิจารณาถึง สถานท่ี เวลา และบุคคลและบริการท่ี
เหมาะสม  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้ข่าวสารของ
ผลิตภณัฑ ์รวมถึงรายละเอียดเฉพาะท่ีควรทราบ และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ ต่อมาใน
ยคุดิจิตอล มีการส่ือสารแบบไร้พรมแดน  กล่าวถึง 4P’s ท่ีถูกพฒันาตามกาลเวลาโดยกล่าวถึง การ
น าเสนอขอ้เสนอจากผู ้ผลิต มีต่อผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความตอ้งการท่ีไม่เหมือนกัน ส่งเสริมให้
ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน (Personalization), ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมในการพฒันาสินค้าด้วยการ
แนะน าจุดบกพร่องของสินคา้จากสินคา้ตวัอยา่งท่ีไดรั้บไป แลว้แจง้ให้ผูผ้ลิตทราบถึงขอ้บกพร่อง
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นั้นเพื่อน าไปพฒันาและปรับปรุงสินคา้ให้ดียิ่งข้ึน (Participation), การบอกต่อของคนใกลชิ้ดของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือมากกว่าโฆษณาชวนเช่ือแบบเดิม (Peer to Peer), การ
เรียนรู้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งลึกซ้ึงเพื่ออ่านใจของผูบ้ริโภค เพื่อก าหนดสินคา้ท่ีจะวางขายใน
อนาคต (Predictive Modelling) (ศูนยก์ารส่ือสารนานาชาติจุฬา, 2560)  

 
2.2  ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  

 
การตัดสินใจ (Decision Making) กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นทางเลือกในการตดัสินใจ 

โดยอาศัยทางเลือกต่าง ๆท่ีมี หรือข้อมูลข้อจ ากัดท่ีมีในสถานการณ์นั้นๆเพื่อตัดสินใจซ่ึงเป็น
กระบวนการท่ีอยูภ่ายใตจิ้ตใจของผูบ้ริโภคเป็นรายๆไป (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 

ขั้นตอนการตัดสินใจ (Buying Decision Process) เป็นแนวคิดการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
มกัประกอบดว้ย 5 กระบวนการดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 

 
 
  
 

 
 

ภาพท่ี 2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค (Kotler, 1997) 
 

2.2.1  การตระหนังถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) คือ เม่ือ
บุคคลนั้นรู้สึกว่าส่ิงท่ีเกิดปัญหา และความปารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริงตอ้งการแกไ้ขให้ดีข้ึน 
หรือเติมเตม็กบัส่วนท่ีขาดหายไปเพื่อทดแทน เช่น  1) ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมนั้นหมดไป แลว้ตอ้งหาส่ิง
ท่ีเท่าเทียมกบัมาทดแทน 2) เกิดจากการแกปั้ญหาในอดีตท าให้เกิดปัญหาใหม่ในปัจจุบนั เช่นยาง
รถยนต์ท่ีใชจ้นหมดสภาพแลว้จ าเป็นตอ้งหายางรถยนต์เส้นใหม่มาทดแทนแต่ไม่สามารถหายาง
รถยนตท่ี์มีคุณภาพดีเท่าของเดิมมาไดจึ้งเลือกใชย้างรถยนตท่ี์มีคุณภาพต ่ากวา่มาใชท้ าใหเ้กิดเสียงดงั
เวลาวิ่ง 3) การเปล่ียนแปลงดา้นบุคคล คือการเปล่ียนแปลงทั้งดา้นร่างกาย ความรู้สึกนึกคิด ความรู้
ท่ีเพิ่มข้ึนปัจจยัเหล่าน้ีท าให้เกิดความตอ้งการใหม่ๆ 4) การเปล่ียนแปลงจากสภาพครอบครัวและ
บุคคลรอบขา้ง เช่น การสมรส การมีบุตร ท าใหค้วามตอ้งการใชบ้ริการหรือใชสิ้นคา้เปล่ียนไปตาม
สภาพท่ีเกิดข้ึน 5) การเปล่ียนแปลงทางดา้นเศรษฐกิจและการเงิน คือก าลงัการจบัจ่ายใช้สอยใน

การตระหนกั
ถึงความ

ตอ้งการ การ
รับรู้ปัญหา 

การเสาะ
แสวงหา
ข่าวสาร 

การ
ประเมิณ
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจ

ซ้ือ 

การติดตาม
บริการหลงั
การขาย 
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ช่วงเวลานั้น หรือในช่วงเศรษฐกิจนั้นๆ ท าให้เกิดความเปล่ียนแปลงได ้6) ผลจากการเปล่ียนกลุ่ม
อา้งอิง ในแต่ละวยัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคได ้7) ประสิทธิภาพของส่วนผสมของ
การตลาด ส่ือ โปรโมชัน่ ราคา หรือผูข้าย ท่ีมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความ
ตอ้งการนั้นๆได ้

2.2.2  การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Search for information) เม่ือเกิดปัญหาแลว้ผูบ้ริโภค
ตอ้งการหาขอ้มูล เพื่อเปรียบเทียบและตดัสินใจโดยอา้งอิงจาก 1) แหล่งบุคคล (Personal Search) ท่ี
มีความน่าเช่ือถือและมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยตรง 2) แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) ณ จุด
จ าหน่ายสินคา้ ห้างร้าน ร้านคา้ บริษทั หรือไดม้าจากพนักงานขายโดยตรง 3) แหล่งขอ้มูลทัว่ไป 
(Public Search) ไดม้าจากการคน้หาผ่านส่ือินเตอร์เน็ต การรับชมส่ือโทรทศัน์ หรือการไดย้ินจาก
ส่ือวิทย ุ4) ประสบการณ์โดยตรงของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) ท่ีเกิดจากประสาทสัมผสั
ทั้งหา หูไดย้นิ จมูกไดก้ล่ิน ปากไดชิ้มรส และมือไดส้ัมผสั ไดท้ดลองใช ้

2.2.3  การประเมิณทางเลือก (Evaluation of Alternative) คือ ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภค จะมีหลากหลายทางเลือก ซ่ึงจะมีวิธีในการประเมินทางเลือกต่าง ๆ เพื่อตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ เช่น 1) การเปรียบเทียบคุณสมบติัของสินคา้และประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากสินคา้นั้นๆ 
2) การให้ความส าคญักบัสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงอาจจะเลือกสินคา้จากคุณสมบติัมากกว่าความ
สวยงามของผลิตภณัฑ ์3) การสร้างความมัน่ใจและความน่าถือในตวัสินคา้ เพื่อเป็นการรับรู้และ
จดจ าในยี่ห้อสินคา้ 4) ความพอใจในตวัสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสินคา้มีคุณสมบติัตรงตามความ
ตอ้งการ 5) การประเมินสินคา้หลายๆ ตวั จากคุณสมบติั จนเกิดความมัน่ใจ และไวว้างใจในยี่ห้อ
สินคา้นั้นๆ เป็นปัจจยัท่ีน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือในท่ีสุ 

2.2.4  การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) ในกระบวนการน้ีจะเกิดข้ึนจากการเลือก
สินคา้นั้นๆ เกิดกระบวนการเปรียบเทียบอยา่งถ่องแทแ้ลว้ จากนั้นจึงตดัใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 
ตามเวลาท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่สะดวกและไดค้รบตามจ านวนท่ีบริโภคตอ้งการ 

2.2.5  การติดตามบริการหลงัการขาย (Postpurchase behavior) การขายท่ีดีไม่ควรจบเม่ือ
ผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้นั้นไปแลว้ แต่จะดีกว่าหากมีการติดตามบริการหลงัการขาย เพื่อสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัผูบ้ริโภคนั้นกลบัมาซ้ือซ ้าอีกคร้ัง จนกลายเป็นผูบ้ริโภคประจ า 
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2.3  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือการเรียนรู้ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ประกอบดว้ย 2 ปัจจยัหลกัๆไดแ้ก่ 1) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลจากสถานการณ์ (Situational Influences) 
ประกอบด้วยการ เสนอของตลาด  (Market offerings) ปัจจัย ส่วนบุคคลของประชากร 
(Demographics) การซ้ือท่ีซบัซอ้น (Complexity / Buying Task) เป็นผูบ้ริโภคประจ าจึงจะถือวา่เป็น
กระบวนการตดัสินใจท่ีครบถว้น 2) แรงอิทธิพลจากภายนอก ประกอบดว้ยส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) สังคมและวฒันธรรม (Social/ Culture) และส่ิงแวดลอ้ม (Environment) การเรียนรู้ 
(Learning) บุคลิกภาพ (Personality) ทศันคติ (Attitude) และ 4. กระบวนการตดัสินใจ ประกอบดว้ย 
การรับรู้ความต้องการ (Recognize needs) การค้นหาข้อมูลท่ีเ ก่ียวข้องกับสินค้า (Search for 
information) การประเมิณทางเลือกท่ีขอบท่ีสุด (Evaluate alternatives) และการตดัสินใจ (Make 
Purchase) 

 
2.4  แนวคดิและทฤษฎส่ีวนผสมทางการตลาดออนไลน์ 

 
วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2550) และจัตรลดา วิวัฒน์เจริญวงศ์ (2553) กล่าวถึง

องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ในรูปแบบใหม่ประกอบด้วย 6P’s ได้แก่  
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) และการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 
ส่วนผสมเหล่าน้ีมีส่วนเก่ียวกนั และมีความส าคญัส าหรับการตลาดออนไลน์เป็นอยา่งมา สามารถ
อธิบายส่วนผสมไดด้งัน้ี 1) ผลิตภณัฑ ์(Product) แบ่งเป็น 3 ประเภทไดแ้ก่ สินคา้ท่ีสามารถจบัตอ้ง
ได้ (Physical Goods) สินค้าดิจิทัล (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Services) ทั้งหมดน้ีจะถูก
น าเสนอดว้ยนกัขายเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 2) ราคา (Price) เป็นการตั้งมูลค่า
ใหก้บัสินคา้ และบริการ โดยใชเ้งินตราแลกมาโดยราคานั้นจะถูกก าหนดดว้ยความพึงพอใจของทั้ง
ผู ้ขายและผู ้ซ้ือ โดยอ้างอิงถึงราคาตลาดเป็นหลัก 3)  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (  Place or 
Distributoion)  ช่องทางท่ีไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภคในการเลือก และซ้ือสินคา้โดยมีเวบ็ไซต์
เป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัหรือแอพพลิเคชัน่ ช่องทางเหล่าน้ีตอ้งใช้งานง่าย เขา้ถึงสะดวก 
ดาวน์โหลดเร็ว มีการน าเสนอขอ้มูลท่ีชดัเจนน่าสนใจ รวมถึงความปลอดภยัของขอ้มูลนั้นๆดว้ย 4) 
การส่งเสริมการขาย ส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกระบวนการท่ีเร่งใหเ้กิดกระกระตุน้ในดา้น
การรับรู้ มกัเกิดการส่ือสารกนัระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ ช่วยเตือนความจ า แจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงให้
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เกิดความตอ้งการตั้งสินใจซ้ือสินคา้นั้น ๆ ผา่นช่องทางออนไลน์ บนเวบ็ไซต ์5) การรักษาความเป็น
ส่วนตวั (Privacy) กล่าวถึงผูป้ระกอบการหรือผูใ้ห้บริการในระบบสาธารณะจ าเป็นตอ้งมีนโยบาย 
และปฏิบติัรักษาขอ้มูลความเป็นส่วนตวัของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ เช่น ท่ีอยู ่หมายเลข
โทรศพัท์ หมายเลขบตัรเครดิต รหัสผ่านส าหรับเขา้สู่ระบบ เป็นตน้  6) การให้บริการส่วนบุคล 
(Personalization) เป็นการโต้ตอบโดยตรงกับผูบ้ริโภคโดยตรงผ่านช่องทาง Line หรือ Chat ท่ี
ใหบ้ริการในปัจจุบนั เพื่อสร้างความเป็นกนัเองและความประทบัใจใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาสอบถาม
รายละเอียดผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

 
งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

ทางสังคมออนไลน์” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
สังคมออนไลน์ ขอ้มูลและแนวทางจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจการขายสินคา้ผ่านทางสังคม
ออนไลน์สามารถน าไปใชว้างแผนปรับปรุง หรือพฒันาธุรกิจต่อไป ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ เพศหญิง 
ท่ีมีอายรุะหวา่ง 26-33 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการศึกษาอยูร่ะดบั
ปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,000-20,000 บาท เคร่ืองข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ
สินคา้บ่อยสุดคือ Facebook ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยสุด คือ สินคา้แฟชัน่ โดยจะซ้ือเดือนละ 2-3 คร้ัง 
และจ านวนเงินเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ังจะต ่ากวา่ 1,000 บาท 

จุฑารัตน์ เกียรติ รัศมี (2558)  ศึกษาเ ร่ือง “ปัจจัย ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” วตัถุประสงคเ์พื่อน
ศึกษาปัจจัย ท่ี มีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เพื่อผูป้ระกอบการ และนักพฒันาแอพพลิเคชั่นสามารถน า
ตวัอยา่งขอ้มูลน้ีไปพฒันาระบบซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน โดยคิดจากปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ ในเร่ืองของ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึง
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ีผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 ปัจจยั โดย
เรียงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการยอมรับ
เทคโนโลยี 2) ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ 3) ปัจจยัดา้นราคา คุณภาพและความ
หลากหลายของสินคา้ในแอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4) ปัจจยัดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และความมีช่ือเสียงของแอลพลิเคชั่น ในส่วนของดา้น



12 
 

ประชากรศาสตร์ ผลวิจัยพบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั โดย
กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

ณฐัศักดิ์ วรวิทยานนท์ (2556)  ศึกษาเร่ือง “ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขายสินคา้และ
บริการผ่านออนไลน์” ผลการศึกษาพบว่า ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจการขายสินคา้และ
บริการผ่านออนไลน์ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยภายรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X = 3.16) เม่ือ
พิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นขอ้มูลส่วนตวั ดา้นสินคา้ และดา้นช่องทางการช าระเงิน มีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมาก และในส่วนของดา้นการให้บริการ มีทศันคติอยู่ในระดบัปานกลาง โดยภาพรวม 
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขายสินคา้และบริการผ่านออนไลน์ มีความแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ชนนิกานต์ จุลมกร (2555)  ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน
อินเทอร์เน็ตของนิสิตนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีคณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา ผลการศึกษา
คร้ังน้ีพบว่า 1) ปัจจัยส่วนบุคคลเพียงอย่างเดียวคือ ภาควิชา ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต 2) ปัจจัยเก่ียวกับข้อมูลพฤติกรรมการใช้
อินเทอร์เน็ตเพียงอย่างเดียวคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต 3.1) เพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉล่ียขอบระดบัความส าคญั
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตแตกต่างกบัในดา้นผลิตภณัฑ์
และด้านส่งเสริมการขาย 3.2) นิสิตท่ีศึกษาในระดับชั้นปีท่ีแตกต่างกันมีค่าเฉล่ียของระดับ
ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในทุก
ดา้น 3.3) นิสิตท่ีมีรายรับเฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ 3.4)  นิสิตใช้
อินเทอร์เน็ตเฉล่ียคร้ังละก่ีนาทีต่างกนัมีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้นราคา 
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บทที่ 3 
วธีิด าเนินการวจิัย 

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 

และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย” ซ่ึงการวิจยัน้ีเป็นการ
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยผู ้วิจัยได้ด า เนินการศึกษาค้นคว้าตามขั้ นตอน
ดงัต่อไปน้ี 

3.1  ประชากรกลุ่มเป้าหมายตวัอยา่ง 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวมรวมขอ้มูล 
3.3  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.4  วิธีการด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.5  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1  ประชากรกลุ่มเป้าหมายและกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.1.1  ประชากรเป้าหมาย 
 ประชากรเป้าหมายท่ีใชใ้นงานวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มคนท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในกลุ่ม

ธุรกิจอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ต่าง ๆ 
3.1.2  กลุ่มตวัอยา่ง 

เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดตวัอยา่งสามารถค านวน
ไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตามทฤษฎีของ W.G Cochran โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
และระดับความคาดเคล่ือนร้อยละ 5 ซ่ึงสูตรในการค านวณท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี  คือ 
 

𝑛 =
𝑃(1 − 𝑃)𝑧2

ⅇ2
 

 
 เม่ือ  n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
  P  แทน  สดัส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร  

Z  แทน  ระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั ผูว้ิจยัก าหนดระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% นยัส าคญั 0.05 ค่า Z=1.96 
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e  แทน  สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้0.05 
ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ

ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดคื้อ P = .50 
(50%) Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 

 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  

จากการค านวณขา้งตน้พบวา่ ในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 
95% จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง ซ่ึงเพื่อความเช่ือมัน่ผูว้ิจยั จะด าเนินการ
เกบ็ 400 ตวัอยา่ง 
 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 
ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั

ไดส้ร้างข้ึนเพื่อเป็นการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ต่าง ๆ โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน  โดย
มีลกัษณะค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายไดต่้อเดือน หรือส่วนลด 
โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทย ซ่ึงมี
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) โดยใชม้าตราส่วน
ประมาณค่าของลิเคิร์ท (Likert) คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และนอ้ยท่ีสุด โดยมีเกณฑก์าร
แปลความหมายดังน้ี  5) หมายถึง มีระดับปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 4) 
หมายถึง มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 3) หมายถึง มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจปานกลาง 2) หมายถึง มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ย 1) หมายถึง 
มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
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ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทยซ่ึงมีลกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ท 
(Likert) คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด โดยมีเกณฑก์ารแปลความหมายดงัน้ี  5) 
หมายถึง มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 4) หมายถึง มีระดบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจอยู่ในระดับมาก 3) หมายถึง มีระดับปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 2) 
หมายถึง มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบันอ้ย 1) หมายถึง มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 
3.3  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ผูว้ิจยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม 
3.3.1  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกับ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ใน
ประเทศไทย แล้วน ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจัยเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 

3.3.2  น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามขอ้ 1.  มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ
พิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวิจยั 
 3.3.3  แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน  น าเสนอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า 
ปรับปรุง แกไ้ข  

3.3.4  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ  และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง  
3.3.5  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ทดลองใช ้(Pretest) กบักลุ่มตวัอยา่ง  ไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอยา่งในงานวิจยั จ านวน 40 คน  และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  
 3.3.6  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์
เป็นคร้ังสุดทา้ย  เพื่อตรวจสอบและใหค้ าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์  ส าหรับน าไปใชใ้น
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
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3.4  วธีิการด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

 การวิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับ ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ใน
ประเทศไทย โดยแบ่งการวิจยัตามท่ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามา
สังเคราะห์และน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม  และน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสม
และความสอดคลอ้ง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวิธีด าเนินการดงัน้ี 
 1)  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลยัเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 2)  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพื่อน าเคร่ืองมือไปเกบ็รวบรวมขอ้มูล   
 3)  ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้ค าถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 4)  การรวบรวมขอ้มูลใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช่ความน่าจะเป็น (Non Probability) 
และเป็นการเลือกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
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3.5  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

1)  แบบสอบถามในส่วนที่ 1 ส่วนที่ 2 
เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์

คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทย โดยน า
ขอ้มูลมาค านวณและวิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใช้ความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) 
อธิบายตัวแปรต่าง ๆ ท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี  และใช้ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพิสัย (Rang) อธิบายตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
เช่น เพศ, อายุ, สถานภาพการปฏิบติัหนา้ท่ี, การศึกษา, อาชีพ และรายได ้ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีมีระดบั
การวดัประเภทช่วง  

วิเคราะห์ระดับ ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ ในกลุ่มธุรกิจอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ  ด้วยวิธีการค านวณค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน  จากนั้นน าค่าเฉล่ียมาแปลความหมายโดยใชเ้กณฑแ์ปลความหมายของ ประคอง  กรรณ
สูตร (2542)  ท่ีก าหนดไวด้งัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสุด 
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2)  ใช้สถติิท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
-  ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
-  ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541) 
 
  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
-  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53) 
 

( )
( )1

22

−

−
=  

nn

xxn
S  

 
 เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
   2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
  ( )2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
2.2  สถิติท่ีใชห้าคุณภาพของแบบสอบถาม 
หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชว้ิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 

ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์. 2543:126) 
 เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
   2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
   2

ts   แทน ค่าแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้งฉบบั  
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3)  สถิติที่ใช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน 
3.1  ทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของตวัแปรท่ีมี 2 กลุ่มเท่านั้น โดย

ใชก้ารวิเคราะห์ t-test 
 

 

𝑡=
𝑥1̅̅ ̅̅ −�̅�2

√(
(𝑛1−1)𝑠1

2+(𝑛2−1)𝑠2
2

𝑛1+𝑛2−2
)(

1
𝑛1

−11�̅�2)

: ⅆ𝑓=𝑛1+𝑛2−2𝑥1−𝑥2

  

 
เม่ือ  t แทน สถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน (t-test) 

 �̅�1 แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
 �̅�2 แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
 𝑠1

2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
  𝑠2

2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
  𝑛1 แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
  𝑛2 แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

 
3.2  ทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของตวัแปรท่ีมีมากกว่า 2 กลุ่มข้ึน

ไป โดยใชก้ารวิเคราะห์ f-test 

𝐹 =
𝑠1

2

𝑠2
2 

 
ⅆ𝑓1 = 𝑛1 − 1   และ  ⅆ𝑓2 = 𝑛2 − 1 

 
เม่ือ  𝑠1

2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
  𝑠2

2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
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3.2  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ในประเทศไทย โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมติฐาน (Hartung. 2001: 
300) มีสูตรการค านวณดงัน้ี 

 
     ∑ ∑   ( 0ij-Eij )2 

    X2 = i=1   j=1        Eij 
 
  2    แทน ค่าไคสแควร์ 
  Oij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
  Eij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
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บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
ผลการตอบแบบสอบถาม การตลาดดิจิทลัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์

คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน และ ไดรั้บแบบสอบถามกลบัมาจ านวน 
400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป และจดั
เรียงล าดบัการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

1.1 ผลวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแจกแจงความถ่ีและ
หาค่าร้อยละ ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.1 

1.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ
ระดบัความมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพวิเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์
อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.2 

1.3 ผลการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่การวิเคราะห์
สมมติฐานทั้ง 2 ขอ้ โดยมีการใชส้ถิติวิจยัใชส้ถิติหาความสัมพนัธ์ของตวัแปร ดว้ยสูตร
ไคสแควร์โดยผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (5P) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพวิเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

 
4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลค่าเฉลีย่และร้อยละเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือน 
 
ตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
ในประเทศไทยจ าแนกตามเพศ 
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เพศ 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์
อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย ส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 246 คนคิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมา
คือเพศหญิงจ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์

อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทยจ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

ต ่ากวา่ 20 ปี 16 4.0 4.0 4.0 
อาย ุ20-30 ปี 199 49.8 49.8 53.8 
อาย ุ31-40 ปี 137 34.3 34.3 88.0 
อาย ุ41-50 ปี 2 .5 .5 88.5 
อาย ุ50 ปีข้ึนไป 46 11.5 11.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0  
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์

อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย อยูใ่นช่วงอายรุะหวา่ง 20-30 ปี จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 
รองลงมาคือช่วงอาย ุ31-40 ปี จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 และช่วยอาย ุ50 ปีข้ึนไปจ านวน 
46 คิดเป็นร้อยละ 11.5 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.3 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์

อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 
ชาย 246 61.5 61.5 61.5 
หญิง 154 38.5 38.5 100.0 
Total 400 100.0 100.0 
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ระดบัการศึกษา 

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 59 14.8 14.8 14.8 
ปริญญาตรี 247 61.8 61.8 76.5 

สูงกวา่ปริญญาตรี 94 23.5 23.5 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์
อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.8 
รองลงมาคือระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 และต ่ากวา่ปริญญาตรี 
จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์

อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัรายไดต่้อเดือน 

 
Frequency Percent Valid Percent 

umulative 
Percent 

Valid 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 96 24.0 24.0 4.0 
รายได ้10,000 – 20,000 บาท 125 31.3 31.3 5.3 
รายได ้20,001 – 30,000 บาท 83 20.8 20.8 6.0 
รายได ้30,000 บาทข้ึนไป 96 24.0 24.0 00.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์

อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย มีระดบัรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000 – 20,0000 บาท จ านวน 125 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมาอยูใ่นช่วง ต ่ากวา่ 10,000 บาท และ 30,000 บาทข้ึนไป มีจ านวน 
96 คน คิดเป็นร้อยละ 24 และช่วงรายได ้20,001-30,000 บาท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 
ตามล าดบั 
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4.2 วิเคราะห์ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัอทิธิพลของปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (4P) ทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพวิเตอร์ผ่านระบบพาณชิย์ 
อเิลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

 
ตารางท่ี 4.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 
 

ปัจจัยทางตลาดดิจิทัล �̅� S.D. การแปลค่า ล าดับ 

1. ปัจจยัดา้นการบริการส่วนบุคคล 4.21 0.991 มาก 1 

2. ช่องทางการช าระเงิน 4.00 0.945 มาก 2 

3. ช่องทางในการจดัจ าหน่าย 3.99 0.939 มาก 3 

รวม 4.07 0.958   

 
จากตารางท่ี 4.5 ปัจจยัทางตลาดดิจิทลั (4P) ดา้นการบริการส่วนบุคคล ท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย โดยรวมอยู่
ในระดบัดีมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูต้ดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผา่นระบบพาณิชย ์
อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทยมากท่ีสุดเป็นปัจจยัดา้นการบริหารส่วนบุคคลมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 
ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ช่องทางการช าระเงินมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
และช่องทางในการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 ใหค้วามส าคญัในระดบั มาก ตามล าดบั 

 
4.3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมตฐิานการวจัิย 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์

คอมพิวเตอร์ ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์

คอมพิวเตอร์ ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย เป็นชายสูงถึงร้อยละ 61.5 รองลงมา
คือเพศหญิง ร้อยละ 38.50 อยูใ่นช่วงอาย ุ20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 49.80 ในระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี ร้อยละ 61.8 โดยมีระดบัรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.30 จาก
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัตารางท่ี 2 
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ตารางที่ 2 สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพวิเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย์ อเิล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

การรับรู้จาก
การโปรโมท
อย่างต่อเน่ือง 

มีการขยาย
ระยะเวลา
รับประกนั 

จ าหน่ายสินค้าที่
เกีย่วข้องกนั
เป็นเซ็ท 

มีรับประกันคืน
เงินหากไม่
พอใจ 

มีของแถมที่
น่าสนใจ 

เพศ .000* .527 .000* .005* .000* 
อาย ุ .000* .113* .000* .859 .000* 

ระดบัการศึกษา .000* .000* .000* .009* .000* 
รายไดต่้อเดือน .000* .025* .000* .000* .000* 

หมายเหตุ : ระดบันยัส าคญั *p<0.05 
 

สมมติฐานที่ 2 การตลาดดิจิทลัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 
ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ การตลาดดิจิทลัในดา้น เวบ็ไซคส์ามารถใชง้านไดง่้าย มี
การรักษาความปลอดภยัของขอ้มูลลูกคา้อย่างปลอดภยั และในบริการหลงัการขายมีเจา้หนา้ท่ีจาก
เวบ็ไซคติ์ดต่อมายงัลูกคา้อย่างรวดเร็ว อีกทั้งระบบท่ีจ าหน่ายสินคา้เป็นระบบมีความการยอมรับ
อยา่งสากล รวมถึงช่องทางการช าระเงินผ่านบตัรเครดิต หรือ Payment Gateway ท่ีมีความปลอดภยั
สูง โดยมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ 
ในประเทศไทย ในดา้น การรับรู้จากการโปรโมทอยา่งต่อเน่ือง โดยผูใ้หบ้ริการบริการหลงัการขาย
ดว้ยการเพิ่มระยะเวลาการรับประกนั อีกทั้งยงัมีสินคา้เก่ียวขอ้งกนัแลว้จ าหน่ายเป็นกลุ่มในราคา
ประหยดั พร้อมทั้งการคืนเงินหากไม่พอใจในสินคา้ท่ีซ้ือไป และของแถมท่ีน่าสนใจก็มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออีกดว้ย 
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ตารางที่ 3 สรุปผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ ผา่นระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

 

การตลาดดิจิทัล 

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพวิเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย์ อเิล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

การรับรู้จาก
การโปรโมท
อย่างต่อเน่ือง 

มีการขยาย
ระยะเวลา
รับประกนั 

จ าหน่ายสินค้าที่
เกีย่วข้องกนัเป็น

เซ็ท 

มีรับประกันคืน
เงินหากไม่
พอใจ 

มีของแถม
ที่น่าสนใจ 

เวบ็ไซคใ์ชง้านง่าย .000* .001* .000* .001* .000* 
ขอ้มูลส่วนตวัมีความ
ปลอดภยั 

.000* .002* .000* .876 .000* 

ติดต่อจากเวบ็ไซคร์วดเร็ว .015* .000* .000* .259* .001* 
ระบบเป็นท่ียอมรับ .000* .000* .000* .287* .000* 
บริการช าระเงินผา่นบตัร
เครดิต 

.007* .000* .000* .000* .000* 

หมายเหตุ : ระดบันยัส าคญั *p<0.05 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

จากการศึกษาปัจจยัการตลาดดิจิทลัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผ่าน
ระบบพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย ซ่ึงสรุปผลการวิจยัและอภิปรายผล ดงัน้ี 

5.1  สรุปปลการวิจยั 
5.2  อภิปรายผลการวิจยั 
5.3  ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุผลการวจัิย 
ผลการวิจัย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีผลการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบ

พาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย จ านวน 400 คน จ าแนกตามลกัษณะปัจจยัส่วนบุคลล พบวา่ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  คิดเป็นร้อยละ 61.50 มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปีคิดเป็นร้อยละ 49.80 ท่ี
อยู่ในระดบัการศึกษาในช่วงปริญญาตรีถึง 61.80 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,000 – 20,000 
ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 31.30 

จากผลการวิจัย พบว่า ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย์ 
อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย โดยใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นการบริการส่วนบุคคลอยูใ่นระดบัดี 
(  = 4.07  S.D.=0.958) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทย ให้ความส าคญัต่อ ปัจจยัดา้นการ
บริการส่วนบุคคล (  = 4.21 S.D. = 0.991) รองลงมาคือ ช่องทางการช าระเงิน (  = 4.00 S.D = 
0.945) และให้ความส าคญัต่อปัจจัยด้านช่องทางในการจัดจ าหน่ายน้อยท่ีสุด (  = 3.99 S.D. = 
0.939) แสงผลดงัตารางท่ี 1 
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ตารางที่ 1 การตลาดดิจิทลัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผา่นระบบ
พาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

ปัจจัยทางตลาดดิจิทัล �̅� S.D. การแปลค่า ล าดับ 

1. ปัจจยัดา้นการบริการส่วนบุคคล 4.21 0.991 มาก 1 

2. ช่องทางการช าระเงิน 4.00 0.945 มาก 2 

3. ช่องทางการในการจดัจ าหน่าย 3.99 0.939 มาก 3 

รวม 4.07 0.958   

 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

5.2.1  ปัจจยัการตลาดดิจิทลัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ผ่านระบบ
พาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

ผลการวิจัยพบว่า ผู ้บริโภคท่ีตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย์ 
อิเล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทย ให้ความส าคัญต่อการตลาดดิจิทัล อยู่ในระดับมาก ทั้ งน้ีเป็น
เพราะว่าการแข่งขนัดา้นการตลาดดิจิทลันั้นมีคู่แข่งรายใหม่เกิดข้ึนจ านวนมาก และรูปแบบของ
สินคา้ท่ีใกลเ้คียงกนั ท าใหผู้บ้ริโภคมีตวัเลือกท่ีเพิ่มมากข้ึน โดยคิดจากความแตกต่างของการบริการ 
และราคาเป็นหลกั หากผูค้ ้ารายใดสามารถจัดท าโปรโมชั่น ลด แลก แจกแถม ได้โดนใจของ
กลุ่มเป้าหมายไดดี้กวา่ จะท าใหป้ระสบผลส าเร็จในการประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทลั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบั (Kotler, 2012) กล่าวไวว้า่ ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือเป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ คือ การรับรู้ถึงปัญหา การแสวงหาขอ้มูล 
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า
กระบวนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือ 

5.2.2  ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับรายไดต่้อเดือน มี
ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ ใน
ประเทศไทย 

ผลการวิจัยพบว่าการตัดสินใจในการซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย์ 
อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยตีความไดว้า่ เพศชาย จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมากกวา่
เพศหญิง เม่ือรับรู้จากการโปรโมท และการได้รับการขยายระยะเวลารับประกนัเพิ่มข้ึน อีกทั้งการ
จดัเซ็ทสินคา้ท่ีสามารถใชไ้ดด้ว้ยกนัอย่างคุม้ค่า ตลอดจนบริการหลงัการขาย และความน่าเช่ือถือ
ของช่องทางการช าระเงิน สอดคลอ้งกบั จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2528) ในดา้นปัจจยัส่วนบุคคลและ
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ปัจจยัทางการตลาดในดา้นของ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ระดบัรายไดต่้อเดือน และการยอมรับ
เทคโนโลย ีทั้งดา้นการใชง้านและความปลอดภยั 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย์
อิเลคทรอนิกส์ ในประเทศไทย คือ การยอมรับในเทคโนโลยีทั้งในดา้นของความปลอดภยั และ
ประสบการณ์ท่ีดีในการใชง้าน โดยผูอ้อกแบบระบบจ าเป็นตอ้งค านึงถึงประสบการณ์ของผูใ้ชง้าน
เป็นหลกัโดยอา้งอิงหลกั UX/UI เป็นพื้นฐานส าคญั และความรวดเร็วในการท างานของระบบ 
สุดทา้ยท่ีขาดไม่ไดเ้ลยคือการติดตามและตรวจสอบจากผูใ้ห้บริการ เป็นบริการหลงัการขายซ่ึงจะ
สามารถสร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภคจะเกิดการบอกต่อ และกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกรอบในคราว
ถดัไปจากท่ีกล่าวมาน้ีจะเป็นกระบวนการวนลูปแบบไม่มีส้ินสุด 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังนี ้
 จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ผ่านระบบพาณิชย์
อิเลคทรอนิกส์ ในประเทศไทย คือ การยอมรับในเทคโนโลยีทั้งในดา้นของความปลอดภยั และ
ประสบการณ์ท่ีดีในการใชง้าน โดยผูอ้อกแบบระบบจ าเป็นตอ้งค านึงถึงประสบการณ์ของผู ้ใชง้าน
เป็นหลกัโดยอา้งอิงหลกั UX/UI เป็นพื้นฐานส าคญั และความรวดเร็วในการท างานของระบบ 
สุดทา้ยท่ีขาดไม่ไดเ้ลยคือการติดตามและตรวจสอบจากผูใ้ห้บริการ เป็นบริการหลงัการขายซ่ึงจะ
สามารถสร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภคจะเกิดการบอกต่อ และกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกรอบในคราว
ถดัไปจากท่ีกล่าวมาน้ีจะเป็นกระบวนการวนลูปแบบไม่มีส้ินสุด 
 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

 จากผลการศึกษาในคร้ังน้ีพบวา่ส่ิงท่ีเปล่ียนไปตามกาลเวลาและเทคนิคการท าการตลาดใน
รูปแบบต่างๆท่ีเกิดข้ึนมาใหม่ผูศึ้กษาในคร้ังถดัไปจากน้ีควรส ารวจเทคนิคและปัจจยัใหม่ๆท่ีเกิดข้ึน 
ณ เวลานั้นแลว้ท าการขยายความ แต่ส่ิงท่ีขาดไม่ไดเ้ลยเป็นพื้นฐานคือความปลอดภยัของระบบท่ี
ตอ้งมีการพฒันาควบคู่กนัไป 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง 

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสยาม 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

........................................................... 
 

ส่วนที่ 1   สถานภาพส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
1. เพศ  

□ 1.ชาย     □ 2.หญิง 
2. อาย ุ

□ 1. ต ่ากวา่ 20 ปี    □ 2. อาย ุ20 - 30 ปี 
□ 3. อาย ุ31 – 40 ปี    □ 4. อาย ุ41 - 50 ปี 
□ 5. อาย ุ50 ปี ข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 
□ 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    □ 2. ปริญญาตรี  
□ 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
□ 1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท    □ 2. รายได ้10,000 – 20,000 บาท 
□ 3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท   □ 4. รายได ้30,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพวิเตอร์ และอุปกรณ์
อเิลก็ทรอนิกส์ ผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดบัความพงึพอใจของท่านเพยีงค าตอบเดยีว 

มากท่ีสุด หมายถึง  มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
มาก  หมายถึง  มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมาก 
ปานกลาง หมายถึง  มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
นอ้ย หมายถึง  มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
นอ้ยท่ีสุด หมายถึง  มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด/ไม่มีเลย 

 
 
 

ข้อ 

ค าถาม 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

ระดับความคดิเห็น 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

 
5 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือผา่นระบบออนไลน์มีความ
หลากหลาย 

     

6 
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือผา่นระบบออนไลน์ตรงตามความ
ตอ้งการ 

     

7 สินคา้ท่ีเลือกซ้ือผา่นระบบออนไลน์มีคุณภาพดี      

8 
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือผา่นระบบออนไลน์มีรายละเอียด
สินคา้ท่ีครบถว้น ชดัเจน 

     

9 
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือผา่นระบบออนไลน์มีรีววิสินคา้
จ านวนมากน่าเช่ือถือได ้

     

10 
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือผา่นระบบออนไลน์เป็นสินคา้ท่ีมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับในระดบัสากล 

     

11 
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือผา่นระบบออนไลน์มีความแตกต่าง
กบัการซ้ือท่ีร้านแบบปกติ 

     



34 
 

 
 
ข้อ 

ค าถาม 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

13 
ระบบออนไลน์ท่ีเลือกใชบ้ริการมีการระบุราคาท่ี
ชดัเจน ไม่ตอ้งอินบอ็กซ์ถาม 

     

14 
เลือกซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์เพราะค่าจดัส่ง
สินคา้เหมาะสมและเป็นธรรม 

     

15 
มีส่วนลด และคูปอง เม่ือซ้ือผา่นระบบออนไลน์ท า
ใหส้ามารถซ้ือสินคา้ไดถู้กกวา่ร้านทัว่ไป 

     

16 มีการสะสมแตม้ในแต่ละคร้ังของการสัง่ซ้ือ เพื่อใช้
เป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป 

     

 
17 

ปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาด 
จะซ้ือสินคา้เม่ือไดรั้บส่วนลด หรือคูปองส่วนลด 

     

18 จะซ้ือสินคา้เม่ือรับรู้จากการโปรโมทอยา่งต่อเน่ือง      

19 จะซ้ือสินคา้เม่ือขยายการรับประกนัท่ีมากข้ึน      

20 เลือกซ้ือสินคา้มีการจบักลุ่มเป็นเซ็ทอยา่งคุม้ค่า      

21 มีรับประกนัคืนเงินหากไม่พอใจในสินคา้      

22 มีของแถมท่ีน่าสนใจ      
 
23 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระบบออนไลน์ท่ีเลือกเป็นท่ีนิยม และมีการแนะน า 

     

24 
เวบ็ไซตท่ี์เลือกติดอนัดบั 1ใน10 การคน้หาอนัดบั
แรกๆ บน ใน Google 

     

25 
ระบบออนไลน์หรือเวบ็ไซตท่ี์เลือกประมวลผลเร็ว
ถูกตอ้งแม่นย  า อ่านรายละเอียดง่ายชดัเจน 

     

26 สัง่ซ้ือผา่นระบบออนไลน์ไดง่้ายไม่ซบัซอ้น      

27 
ปัจจัยช่องทางการช าระเงิน 

สามารถช าระเงินผา่นบตัรเดบิต เครดิต และช่องทาง 
PaymentGateway อ่ืนๆ ผา่นระบบออนไลน์ได ้
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ข้อ 

ค าถาม 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

29 ระบบออนไลน์ท่ีเลือกตวัตนสามารถตรวจสอบได ้      
 

31 
ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลย ี

เวบ็ไซตใ์ชง้านง่าย 
     

32 เวบ็ไซตอ์อกแบบสวยงามน่าดึงดูดใจ      

33 เวบ็ไซตส์ามารถช่วยใหผู้บ้ริโภคสัง่ซ้ือสินคา้ไดง่้าย
ข้ึน 
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ปัจจัยด้านความปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ 
เวบ็ไซตมี์การจดัเกบ็ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค
อยา่งปลอดภยั 

     

35 เวบ็ไซตมี์ระบบการช าระเงินท่ีปลอดภยั      

36 เวบ็ไซตส์ามารถติดตามสถานะการสัง่ซ้ือไดส้ะดวก
และปลอดภยั 
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ปัจจัยด้านการบริการส่วนบุคคล 
เวบ็ไซตมี์ทีมงานติดต่อกบัลูกคา้เป็นรายบุคคลได้
สะดวกและรวดเร็ว เช่นคุยผา่นแชทบลอ็ค, ไลน์
แอด, อีเมล,์ ระบบฝากขอ้ความ (inbox) 

     

38 เวบ็ไซตมี์ทีมงานใหค้ าแนะน าอยา่งเหมาะสม      

39 เวบ็ไซตมี์ทีมงานช่วยแกปั้ญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 
เม่ือเกิดความผดิพลาด ดา้นการสัง่ซ้ือ หรือจดัส่ง 

     

40 เวบ็ไซตมี์การติดตามบริการหลงัการขายอยา่ง
สม ่าเสมอ เช่น สามารถประเมิณความพึงพอใจการ
การสัง่ซ้ือ และบริการได ้
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ส่วนที่ 3 การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์คอมพวิเตอร์ และอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส์ ผ่านระบบพาณชิย์
อเิลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดบัความพงึพอใจของท่านเพยีงค าตอบเดยีว 
 

 
 

ข้อ 

ค าถาม 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ในประเทศไทย 

ระดับความคดิเห็น 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

41 
ท่านไม่ลงัเลท่ีจะซ้ืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ต่าง ๆ ผา่นเวบ็ไซต ์

     

42 
ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ืออุปกรณ์คอมพวิเตอร์ และ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ต่าง ๆ ผา่นเวบ็ไซต ์

     

 
*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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