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ปการศึกษา 2559 

 

บทคัดยอ 

  

Kaidee.com คือเว็บไซตที่ผูซื้อและผูขายสามารถใชงานในการซื้อขายสินคาไดโดยเสรี อาจ

เปนทั้งสินคาที่มีหนารานอยูแลวหรือสินคาประเภทของมือ ภารกิจของ Kaidee คือเปนตลาดขายของมือ

สอง และมีเหตุผลในการดํารงอยูของบริษัทคือตลาดของมือสองชวยใหชีวิตของคนเราดีขึ้น ตามแนวคิด 

reduce/reuse/recycle Kaidee ประกาศตัวเองชัดวาเปนเว็บประกาศขาย (classifie) เทาน้ัน ไมใช

โมเดล e-commerce แบบที่มีการจายเงินผานหนาเว็บ เหตุผลคือ Kaidee มองวาการขายของมือสอง

จําเปนตองตรวจสภาพของกันอยางละเอียด และแนะนําใหผูซื้อ-ผูขายนัดเจอกันกอนตกลงปลงใจซื้อขาย

เสมอ ทําใหธุรกรรมบน Kaidee จะไมว่ิงผานบริษัทเลย บริษัททําหนาที่ชวยจับคูระหวางคนซื้อ-คนขาย

เทาน้ัน ปจจุบัน Kaidee มีประกาศขายสินคาเขามาใหมวันละถึง 35,000 รายการ มีผูขายของ 200,000 

รายตอเดือน มีคนเขามาใชงาน 6.5 แสนรายตอวัน หากนับสถิติของป 2558 มีคนขายหนาใหมเพ่ิมเขา

มาถึง 1 ลานราย ซึ่งอาจกลาววา ณ ปจจุบัน Kaidee น้ันเปรียบเสมือนตลาดสินคาออนไลนหลักของ

ผูใชงานอินเตอรเน็ตไปแลว 

จุดประสงคของงานวิจัยน้ีคือ (1) เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com (2) เพ่ือวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com และ (3) เพ่ือใหทราบแนวทางในการ

ปรับปรุงรานคาออนไลนใหสอดคลองกับความตองการและตอบสนอง   ความพึงพอใจสูงสุดแกผูบริโภคใน

ตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com งานวิจัยน้ีไดทําการศึกษากลุมประชากรที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 
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โดยมุงเนนไปที่กลุมนักศึกษา และกลุมคนในชวงอายุระหวาง 18 – 40 ปโดยทําการศึกษา แนวคิด ทฤษฎี 

และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของครอบคลุมกับปจจัยที่มีอิธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานตลาดสินคาออนไลน 

สวนของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดย

เปนการเลือกเฉพาะผูบริโภคที่เคยใชบริการเว็บไซต Kaidee.com เปนจํานวน 290 คน การวิเคราะหใน

เชิงสถิติของงานวิจัยน้ีใชวิธี descriptive statistics และ inferential statistics สําหรับ hypothesis 

testing (Pearson’s Correlation Coefficient, KMO and Bartlett’s Test and Multiple 

Regression).   

จากผลการวิจัย พบวาปจจัยที่มีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน 

Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีทั้งสิ้น 5 ปจจัย โดยเรียงลําดับตามคา

สัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากที่สุดไปนอยที่สุด ไดดังน้ี ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย ปจจัยดานการตลาดและนโยบายความเปน

สวนตัว และปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล ตามลําดับ ในสวนของการศึกษาความแตกตางของปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล พบวา เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดที่แตกตาง 

ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล  

 

คําสําคัญ: Kaidee.com, ตลาดสินคาออนไลน, ประชากรณศาสตร, สวนประสมทางการตลาด 
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ABSTRACT 

  

Kaidee.com is Thailand's largest online classified advertising market for 

second-hand items. As of December 2015, Kaidee.com had 1 million sellers, up from 

600,000 in 2014. About 60% of Kaidee.com's sales transactions are arranged via mobile 

phone. Bangkok, Chon Buri, Chiang Mai, Nakhon Ratchasima and Khon Kaen are the five 

cities using Kaidee.com the most. Factors affecting customer choice of Kaidee.com were 

studied. Data was collected by online questionnaire. 290 samples were chosen by 

purposive sampling from Bangkok Metropolitan Area residents who have and have not 

used Kaidee.com.  Data was analyzed by descriptive and inferential statistics for hypothesis 

testing, the Pearson correlation coefficient (PCC), Bartlett's sphericity test and Kaiser-Mayer-

Olkin (KMO) index, and multiple regression. The 6P’s Online marketing mix - people, 

product, price, promotion, privacy and Personalization - was considered and demographic 

factors taken into account. 

Results were that place, price, marketing and individual policy, product and 

customer service affected consumer choice, in decreasing order of importance. 

Demographically, gender, age from 15 to 40, educational level, occupation, and monthly 
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salary had no effect. These findings may be useful for Thai online retailers to better design 

marketing plans to serve consumer needs in a rapidly growing field.  

  

Keyword: e-commerce, Online market, Kaidee.com, Marketing mix    
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กิตติกรรมประกาศ 

  

การคนควาอิสระในครั้งน้ีสามารถสําเร็จลุลวงไดเปนอยางราบร่ืน เน่ืองจากไดรับความ 

อนุเคราะหจากบุคคลหลายทาน ดังน้ี  

ขอบพระคุณรศ.ดร.นภดล รมโพธ์ิ อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระใน ครั้งน้ีที่ให

คําปรึกษา และคอยช้ีแนะแนวทางในการศึกษาคนควางานวิจัยใหคําปรึกษามาโดยตลอด และ

ขอขอบพระคุณรศ.ดร.มนวิกา ผดุงสิท กรรมการสอบการคนควาอิสระที่ให คําแนะนําเพ่ิมเติม ในสวนที่ยัง

ขาดตกบกพรองใหงานวิจัยใหคําปรึกษาในครั้งน้ีเปนการคนควาอิสระที่ ถูกตองสมบูรณมากย่ิงขึ้น  

ขอขอบพระคุณการสนับสนุนขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามทุกๆทาน สําหรับการเก็บขอมูล

และวิเคราะหผล เพ่ือนํามาใชในการประกอบกรณีศึกษาของงานคนควาอิสระในครั้งน้ี   

นอกจากน้ีผูวิจัยขอขอบพระคุณคณาจารยของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตรทุกทาน ที่ไดใหองค

ความรูในแตละดาน เพ่ือใหผู วิจัยสามารถที่ทางานวิจัยฉบับน้ีใหสาเร็จได ขอขอบพระคุณผูตอบ

แบบสอบถามทุกทานที่ไดสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม รวมถึงการใหการสนับสนุนเปนอยางดีจาก 

ครอบครัว รุนพ่ี รุนนอง เพ่ือนรวมช้ันเรียน ตลอดจนเจาหนาที่โครงการ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต

คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตรทุกทาน ซึ่งทุกทานดังกลาวน้ีชวยใหการ

สนับสนุนสงผลใหงานวิจัยฉบับน้ีสาเร็จลุลวงไปไดดวยดี 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ที่มาและความสาํคญัของปญหา 

 

ปจจุบันน้ีการพัฒนาเทคโนโลยีในดานตางๆน้ันมีความกาวหนาไปอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะ

เทคโนโลยีดานการสื่อสาร  ในเรื่องของอุปกรณการสื่อสารและระบบเครือขายสัญญาณตางๆ ซึ่ง

เทคโนโลยีเหลาน้ีไดเขามามีบทบาทในการดําเนินชีวิตประจําวันอยางมาก ทั้งในดานความบันเทิง ในดาน

การศึกษา รวมไปถึงในดานธุรกิจตางๆ  

จากการที่เทคโนโลยีในเรื่องของการสือ่สารมีความกาวหนาไปอยางรวดเร็วน้ี สงผลใหระบบ

การคาในปจจุบันเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตที่การซื้อขายน้ันจําเปนตองผานทางหนารานเทาน้ัน ซึ่งการที่จะ

เปดหนารานไดน้ันจําเปนตองลงทุนสูงและตองมีพ้ืนที่ต้ังทําเลที่เหมาะสมถึงจะสามารถทําใหลูกคา

สามารถจดจําและเขาถึงได ขณะที่ปจจุบันการทําธุรกิจรานคาสามารถทําไดงายมากขึ้นจากการ

ประยุกตใชเทคโนโลยีการสื่อสารที่มีการพัฒนาอยางตอเน่ือง เกิดเปนธุรกิจรูปแบบ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

หรือ E-commerce ซึ่งการทําธุรกิจรูปแบบน้ีคือการทําธุรกรรมผานชองทางอิเล็กทรอนิกสในทุกๆ 

ชองทาง เชน อินเตอรเน็ต, วิทยุ, โทรทัศน รวมไปถึง แอปพิเคช่ันโทรศัพทมือถือ และ เครือขายสังคม

ออนไลน เปนตน โดยที่การทําธุรกรรมในรูปแบบน้ีใชเน้ือหาขอมูลดิจิตอล ดังน้ันจะเห็นไดวาการซื้อขาย

ในรูปแบบ E-commerce เกิดขึ้นมานานแลว แตคําวา E-commerce เพ่ิงมาเปนที่รูจักและยอมรับกัน 

หลังจากมีการคาขายผานชองทางอินเตอรเน็ตมากขึ้นในปจจุบัน 

การซื้อขายพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในปจจุบันกําลังเปนที่นิยมอยางมาก เน่ืองจากใช

เทคโนโลยีระบบเครือขายเปนสื่อกลาง ไดผลกําไรที่สูงเน่ืองจากไมจําเปนตองลงทุนมีหนารานเปนของ

ตัวเอง ไมมีพอคาคนกลาง และยังสามารถทําการซื้อขายไดทุกที่ทุกเวลา จึงสามารถพัฒนาวิธีการคาขาย

ไดอยางรวดเร็ว สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดงาย กอใหเกิดรายไดในระยะเวลาอันสั้น ในปจจุบัน

น้ีหลายธุรกิจในประเทศไทยก็เปลี่ยนมาใชชองทางการคาขายออนไลนในการจําหนายสินคาและบริการกัน

มากขึ้น อาจกลาวไดวาบริษัทหางรานใดไมมีหนาเว็บเพจในอินเตอรเน็ต บริษัทรานน้ันอาจไมเปนที่รูจัก 

ยากที่คนจะมาซื้อขายดวย ซึ่งหากทําการคาขายไมไดก็จะสงผลใหตองปดกิจการลง 

อินเตอรเน็ตปจจุบันน้ันเปรียบเสมือนแหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญอยางหน่ึง ผูบริโภค

สามารถคนหาขอมูลของสินคาและบริการ รายละเอียดตางๆ ของสินคาและบริการเองและขอมูลของผูจัด
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จําหนาย ซึ่งในปจจุบันมีทางเลือกมากขึ้น เชนเขาไปเลือกซื้อสินคาและบริการจากอินเตอรเน็ต มีการ

เปรียบเทียบราคากอน        จะซื้อ ผูบริโภคจึงมีอํานาจมากพอที่จะตอรองกับผูผลิตและผูจําหนายสินคา

และบริการ หากใชขอไดเปรียบจากการใชอินเตอรเน็ตใหเกิดประโยชนสูงสุด ดังน้ันผูบริโภคในยุคปจจุบัน

จึงมีพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการเปลี่ยนไปจากเมื่อกอนอยางสิ้นเชิง และในการทํา E-commerce 

น้ันไมไดหมายความถึงเพียงแคการมีเว็บเพจหรือชองทางจัดจําหนายสินคา แต E-commerce น้ันยัง

หมายรวมไปถึงการนําเทคโนโลยีมาใชในกระบวนการทางธุรกิจเพ่ือลดคาใชจาย อีกทั้งลดเวลาที่ตอง

สูญเสียไปโดยเปลาประโยชน และยังชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจไดอีกดวย 

  

 
ภาพที่ 1.1 แผนภูมิภาพตัวเลขผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย 

ที่มา: MarketingOops.com. (2560). สืบคนจาก

https://www.marketingoops.com/reports/research/thai-digital-in-2016/. 
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ภาพที่ 1.2 แผนภูมิภาพแสดงอัตราการเติบโตของผูใชงานอินเตอรเน็ตในประเทศไทย  

ที่มา: MarketingOops.com. (2560). สืบคนจาก 

https://www.marketingoops.com/reports/research/thai-digital-in-2016/. 

 

 
ภาพที่ 1.3 แผนภูมิภาพแสดงสัดสวนการซื้อสินคาออนไลนของผูใชงานอินเตอรเน็ตในประเทศไทย 

ที่มา: MarketingOops.com. (2560). สืบคนจาก

https://www.marketingoops.com/reports/research/thai-digital-in2016/. 

 

จากแผนภูมิภาพที่ 1.1, 1.2 และ 1.3 ไดแสดงแผนภูมิภาพตัวเลขผูใชอินเตอรเน็ตใน

ประเทศไทย อัตราการเติบโตของผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย และสัดสวนการซื้อขายสินคาออนไลน 

โดยตัวเลขผูใชในประเทศไทยจากประชากรทั้งหมด 68 ลานคน ปจจุบันมีผูใชอินเตอรเน็ตกวา 38 ลานคน 

คิดเปน 56% ของประชากรทั้งหมด โดยมีจํานวนเพ่ิมขึ้นคิดเปน 21% เมื่อเทียบกับป 2558 และจะเห็น

วาในจํานวนผูใชงานอินเตอรเน็ต 38 ลานคน จะมีการใชอินเตอรเน็ตซื้อสินคาออนไลน หรือบริการ
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ออนไลนที่ 44% มีการคนหาสินคา และบริการผานออนไลน 48%, เขาชมเว็บไซตของรานคาออนไลน 

40%, สั่งซื้อสินคาออนไลนผานแล็ปท็อปหรือคอมพิวเตอร 39% สั่งซื้อสินคาออนไลนผานสมารทโฟน 

31% (MarketingOops.com., 2560) 

 

 
ภาพที่ 1.4 แผนภูมิภาพแสดงภาพรวมมูลคายอดขายสินคาผาน E-Commerce ในประเทศไทย 

ที่มา: Stream IT Consulting. (2560). สืบคนจาก                    

http://www.stream.co.th/2016/02/ขอมูลของยอดขาย-e-commerce. 

 

จากแผนภูมิภาพที่ 1.4 แสดงภาพรวมมูลคายอดขายสินคาผาน E-Commerce ในประเทศ

ไทยมีแนวโนมเพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ือง ในป 2557 มีมูลคาสูงถึง 1,929 ลานดอลลารสหรัฐ คิดเปนเงินไทยถึง 

69,444 ลานบาท และในป 2558 ที่ผานมา 83,520 ลานบาท มูลคาเพ่ิมขึ้นถึง 20% ในป 2559 

คาดการณวาเพ่ิมขึ้น 49% จากป 2557 และเพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ืองไปจนถึงป 2563 ซึ่งคิดเปนมูลคา 5,572 

ลานดอลลารสหรัฐ คิดเปนเงินไทยถึง 200,592 ลานบาท (Stream IT Consulting., 2560) 
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ภาพที่ 1.5 แผนภูมิภาพแสดงสัดสวนกิจกรรมการใชอินเทอรเน็ตของประชากรไทย 

ที่มา: Brand inside. (2559). สืบคนจาก 

https://brandinside.asia/survey-internet-thailand-user-2559/. 

 

จากภาพที่ 1.5 แสดงแผนภูมิภาพแสดงสัดสวนกิจกรรมการใชอินเตอรเน็ตของประชากร

ไทย โดยพบวากิจกรรม 3 อันดับแรกของการใชอินเตอรเน็ต ไดแก อันดับ 1 Social Network 96.1% 

อันดับ 2 Youtube 88.1% และอันดับ 3 Search 7% ขณะที่การใชงานเพ่ือการซื้อขาย Shopping มี

สัดสวนอยูที่ 59% และใชเพ่ือขายของออนไลน 33.8% กลาวไดวา บริการจาก Google คือ Youtube 

และ Search ซึ่งประเทศไทยใช Google Search เปนหลัก ครองอันดับการใชงานสูงสุด  (Brand 

inside.,2559) 
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ภาพที่ 1.6 แผนภูมิภาพแสดงสัดสวนของธุรกิจภาณิชยอิเล็กทรอนิกส จําแนกตามประเภทธุรกิจ 

ที่มา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส(องคการมหาชน) (EDTA). (2559). สืบคนจาก 

https://www.etda.or.th/download-publishing/62/. 

 

จากแผนภูมิภาพที่ 1.6 สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส(องคการมหาชน) พบวา

แนวโนมการเจริญเติบโตของธุรกิจในกลุมการคาปลีกและการคาสงมีอัตราการเติบโตสูงมาก โดยจะเห็นได

วามีการเติบโตอยางตอเน่ืองจากป 2557 – 2559 และมีแนวโนมเปนอันดับ 1 โดยมีอัตราการเติบโต

มากกวากลุมธุรกิจการใหบริการที่พักที่เปนอันดับ 2 อยางเห็นไดชัด(สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส(องคการมหาชน) (EDTA)., 2559) 

ปจจุบัน ผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลทุกสิ่งทุกอยางที่ตนเองตองการไดบนอินเตอรเน็ตผาน

ทางผูใหบริการ Search engine ที่พรอมจะแบงปนขอมูลขาวสาร ความเคลื่อนไหวความเปนไปของโลก 

จึงทําใหการตลาดผานสื่อออนไลนมีความแพรหลายมากขึ้นอยางมาก โดยเฉพาะธุรกิจขนาดยอมประเภท 

SMEs และ Start up ที่ตางก็ใหความสนใจในการสรางเว็บไซต E-commerce เพ่ือโฆษนาและเปนชอง

ทางการจัดจําหนายสินคาและบริการกันเปนจํานวนมาก เน่ืองจากไมจําเปนตองมีหนาราน ใชเงินลงทุนตํ่า 

เขาถึงลูกคาไดงาย ผูประกอบการและผูบริโภคสามารถแลกเปลี่ยนซื้อขายกันไดผานอินเตอรเน็ต โดยไม

ตองเดินทาง ไมจําเปนตองมีสถานที่ในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือพบปะ จึงทําใหเกิดเว็บไซตผูใหบริการ

รานคาออนไลนสําเร็จรูปมากขึ้น อีกทั้งยังมีเว็บไซตสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการเกิดขึ้น

มากมาย ซึ่งหน่ึงในเว็บไซตที่กําลังเปนที่นิยมในปจจุบันคือ Kaidee.com 
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Kaidee.com คือเว็บไซตที่ผูซื้อและผูขายสามารถใชงานในการซื้อขายสินคาไดโดยเสรี อาจ

เปนทั้งสินคาที่มีหนารานอยูแลวหรือสินคาประเภทของมือสอง Kaidee เกิดจากการรวมตัวของเว็บ

ประกาศขายของ 2 รายในไทย น่ันคือ OLX.co.th (ที่เปลี่ยนช่ือมาจาก Dealfish และเคยเปนสวนหน่ึง

ของ Sanook มากอน) และ Kaidee.com โดยแบรนด Kaidee ที่สื่อถึงคนไทยไดดี เพราะทําใหผูใชงาน

เขาใจทันทีวามาขายที่น่ีแลวจะขายดี ภารกิจของ Kaidee คือเปนตลาดขายของมือสอง และมีเหตุผลใน

ก า ร ดํ า ร งอ ยู ข อ งบ ริ ษั ท คื อ ตล าดข อ งมื อ สอ งช ว ย ใ ห ชี วิ ต ขอ งคน เ ร า ดี ขึ้ น  ต ามแนวคิ ด 

reduce/reuse/recycle Kaidee ประกาศตัวเองชัดวาเปนเว็บประกาศขาย (classifie) เทาน้ัน ไมใช

โมเดล e-commerce แบบที่มีการจายเงินผานหนาเว็บ เหตุผลคือ Kaidee มองวาการขายของมือสอง

จําเปนตองตรวจสภาพของกันอยางละเอียด และแนะนําใหผูซื้อ-ผูขายนัดเจอกันกอนตกลงปลงใจซื้อขาย

เสมอ ทําใหธุรกรรมบน Kaidee จะไมว่ิงผานบริษัทเลย บริษัททําหนาที่ชวยจับคูระหวางคนซื้อ-คนขาย

เทาน้ัน ในอดีตคูแขงของ Kaidee คือเว็บบอรดลงประกาศตางๆ แตอาจไมนับวาเปนคูแขง เพราะจุดเดน

ของ Kaidee คือมีผูบริโภคใชงานเยอะกวามาก ลงประกาศแลวมีโอกาสขายไดเร็วกวา ปจจุบัน Kaidee มี

ประกาศขายสินคาเขามาใหมวันละถึง 35,000 รายการ มีผูขายของ 200,000 รายตอเดือน มีคนเขามาใช

งาน 6.5 แสนรายตอวัน หากนับสถิติของป 2558 มีคนขายหนาใหมเพ่ิมเขามาถึง 1 ลานราย ซึ่งอาจกลาว

วา ณ ปจจุบัน Kaidee น้ันเปรียบเสมือนตลาดสินคาออนไลนหลักของผูใชงานอินเตอรเน็ตไปแลว 

จากที่กลาวมาขางตน ผูวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เน่ืองจาก

เล็งเห็นถึงความสําคัญในการศึกษาปจจัยตางๆ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานตลาดสินคาออนไลน 

Kaidee.com ดวยเหตุ น้ีจึ งทําให เ กิดความนาสนใจอยาง ย่ิงว ามีปจจัยใดๆ ของประชากรใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือใหผูใชงานในการซื้อขายสินคาบนเว็ปไซต Kaidee.com นําขอมูลไป

ปรับปรุงหรือประยุกตใชเพ่ือพัฒนาแผนกลยุทธในการประกาศขายสินคาไดอยางเหมาะสมตอไป 

 

1.2 วัตถุประสงคงานวิจัย 

 

1. เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาผานตลาดสินคาออนไลน 

Kaidee.com(Web page/Application) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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2. เพ่ือวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com(Web page/Application) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 

3. เพ่ือใหทราบแนวทางในการปรับปรุงรานคาออนไลนใหสอดคลองกับความตองการและ

ตอบสนอง    ความพึงพอใจสู งสุ ดแก ผู บริ โภคในตลาดสินค าออนไลน  Kaidee.com(Web 

page/Application) 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

 

ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวย

แบบสอบถามที่สรางขึ้นและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังน้ีคือ 

1. ขอบเขตดานประชากร ผูวิจัยทําการศึกษากลุมประชากรที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 

โดยมุนเนนไปที่กลุมนักศึกษา และกลุมคนในชวงอายุระหวาง 18 – 40 ป 

2. ขอบเขตเน้ือหา ในการวิจัยน้ี ผูวิจัยทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่

เ ก่ียวของครอบคลุมกับปจจัยที่มี อิธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานตลาดสินคาออนไลน อยาง 

Kaidee.com(Web page/Application) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากเอกสาร 

บทความ สื่อสิ่งพิมพ สื่อออนไลน และรายงานวิจัย 

3. กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดแก ผูบริโภคที่ใชอินเตอรเนตในประเทศไทยโดยไม

ทราบจํานวนที่แนนอน ดังน้ันจึงใชสูตรในการคํานวณขนาดกลุมตัวอยางแบบไมทราบคาประชากร โดยมี

จํานวนอยางตํ่าเกิน 10 เทาของตัวแปรอิสระ เปนจํานวน 290 คน โดยขั้นตอนในการเลือกกลุมตัวอยาง

แบงเปน ใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง(Purposive Sampling) โดยเปนการเลือกเฉพาะผูบริโภคที่เคยใช

บริการเวปไซต Kaidee.com  

4. ตัวแปรที่ เ ก่ียวของกับการศึกษาประกอบดวย ตัวแปรอิสระ ไดแก ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร (เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ, รายได) และสวนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ, 

ราคา, ชองทางจัดจําหนาย, การสงเสริมทางการตลาด, การรักษาความเปนสวนตัว, การใหบริการสวน

บุคคล) 
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5. ชวงเวลาในการศึกษาการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยกําหนดระยะเวลาในการศึกษาวิจัยต้ังแต

กระบวนการแรกจนถึงกระบวกการสุดทายของการคนควาอิสระ ตลอดจนองครวมของเน้ือหาและรูปเลม 

เริ่มต้ังแต กุมภาพันธ 2560 – เมษายน 2560 

 

1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

ผลจากการศึกษาวิจัยครั้งน้ีมีประโยชน ดังน้ี 

1. เพ่ือทราบถึงทัศนคติของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตอการใชงาน

เว็บไซต Kaidee.com เปนชองทางการซื้อสินคาออนไลน และยังสามารถใชขอมูลดานน้ีมาใชในการ

ปรับปรุงกลยุทธใหเกิดประโยชนสูงสุดตอการทําธุรกิจคาขายสินคาออนไลน 

2. เ พ่ือทราบถึงปจจัยที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานเว็บไซต 

Kaidee.com ของผูบริโภค ซึ่งผูใชงานลงขายสินคาสามารถนําขอมูลไปใชปรับปรุงวางแผนการขายสินคา

ใหมีประสิทธิภาพและเกิดผลกําไรสูงสุด 

3. เพ่ือประยุกตใชขอมูลสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

Kaidee.com ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในการทําธุรกิจขายสินคาออนไลนใหเกิด

ประโยชนสูงสุดรวมถึงยังสามารถใชเปนขอมูลในการเริ่มตนขายสินคาออนไลนของผูใชงานเจาใหมใหมี

ประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 

 

1.5 นิยามคําศัพท 

 

 นิยามคําคัพทที่ใชในงานวิจัยครั้งน้ีไดแก 

1. การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือ อีคอมเมิรซ (e-Commerce) หมายถึง การทําธุรกรรม

ผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ในทกุๆ ชองทางที่เปนอิเล็กทรอนิกส ไดแก อินเตอรเน็ต และระบบเครือขาย

คอมพิวเตอร การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสามารถกระทําผาน โทรศัพทเคลื่อนที่ การโฆษณาในอินเตอรเน็ต 

แมกระทั่งซื้อขายออนไลน โดยมีวัตถุประสงคลดบทบาทของความสําคัญขององคประกอบทางธุรกิจลง 

เชน ทําเลที่ต้ัง อาคารประกอบการ โกดังเก็บสินคา หองแสดงสินคา รวมถึงพนักงานขาย เปนตน  

2. ขายดีดอทคอม (Kaidee.com) หมายถงึ ตลาดซื้อ-ขายของออนไลน หรือเดิมเปนที่รูจัก

กันในนาม OLX.co.th เปน แพลตฟอรมสาํหรับคนไทยสาํหรับการซื้อ-ขายของ ใชงานงาย สะดวก รวดเร็ว 
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ผานจํานวนผูซือ้และผูขายทีม่อียูทั่วประเทศ เปาหมายคือการเปนสวนหน่ึงในการชวยยกระดับคุณภาพ

ชีวิต ดวยการชวยใหผูซื้อและผูขายมาพบปะกันเพ่ือแลกเปลี่ยนสินคาในราคาที่ทั้งผูซื้อและผูขายพึงพอใจ

ที่สุด 

3. อินเตอรเน็ต หมายถึง เครือขายคอมพิวเตอรที่มีขนาดใหญ มกีารเช่ือมตอระหวาง

เครือขายหลาย ๆ เครือขายทั่วโลก โดยใชภาษาที่ใชสื่อสารกันระหวางคอมพิวเตอรที่เรียกวา โพรโทคอล 

(protocol) ผูใชเครือขายน้ีสามารถสื่อสารถึงกันไดในหลาย ๆ ทาง อาทิ อีเมล เว็บบอรด และสามารถ

สืบคนขอมูลและขาวสารตาง ๆ รวมทั้งคัดลอกแฟมขอมูลและโปรแกรมมาใชได 

4. สวนประสมการตลาด (marketing mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจนํามาใช 

เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดเครื่องมือทางการตลาดน้ีเรียกวา 4Ps ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 

ราคา สถานทีจ่ําหนาย และการสงเสริม การขาย ซึ่งตัวแปรตาง ๆ ในแตละ P เปนดังน้ี (Kotler, 1997, p. 

98) 

- ผลิตภัณฑ (product) ประกอบดวย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ คุณภาพ การ

ออกแบบรูปทรง ตราย่ีหอ บรรจุภัณฑหรือหีบหอ การรับประกัน ขนาดและรูปรางการบริการ เปนตน 

- ราคา (price) ประกอบดวย ราคาสินคา สวนลด การรับรูราคาสินคาของผูบริโภค

ระยะเวลาการจายเงิน เปนตน 

- สถานที่จําหนาย (place) ประกอบดวย ชองทางการจําหนาย สถานทีจ่ําหนายสินคา สินคา

คงคลัง การขนสง เปนตน 

- การสงเสรมิการขาย (promotion) ประกอบดวย การสงเสริมการขาย การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การขายตรง การสงเสริมการขายโดยผานตัวแทนจําหนาย เปนตน 

5. ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งในสิ่งหน่ึง ซึ่งผูบริโภคเรียนรูจาก

ประสบการณในอดีต โดยใชเปนตัวเช่ือมระหวางความคิดและพฤติกรรม นักการตลาดนิยมใชในการ

โฆษณาเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและตราสินคา เสริมแรงและ (หรือ) เปลี่ยนทัศนคติ (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน; และคณะ 2542:44) 

6. พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการ

จัดหาและการใช ผลิตภัณฑ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนกําหนดให

เกิดการกระทํา (ปริญ ลักษิตานนท, 2536, หนา 27) 
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บทท่ี 2 

แนวคดิ ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

ในบทที่ 2 น้ีจะกลาวถึง แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรของการศึกษาใน

งานวิจัย ซึ่งทางผูวิจัยไดทําการสืบคนมาจากเอกสารทางวิชาการรวมถึงงานวิจัยจากแหลงตางๆ โดย

ประเด็นที่ทางผูวิจัยไดทําการนําเสนอมีดังน้ี 

1. แนวความคดิเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

2. แนวความคดิและทฤษฎีเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวความคดิและทฤษฎีเกีย่วกับทัศนคติ 

4. แนวความคดิและทฤษฎีเกีย่วกับการตัดสินใจซื้อ 

5. แนวความคดิและทฤษฎีเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาดออนไลน (Online Marketing 

Mix) 

6. แนวความคดิและทฤษฎีเกีย่วกับความนาเช่ือถือ  

7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

8. กรอบแนวคดิงานวิจัย 

9. สมมติฐานการวิจัย 

 

2.1 แนวความคิดเก่ียวกับพาณชิยอิเล็กทรอนิกส 

 

จากการทบทวนแนวคิดที่เก่ียวของกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวามีผูใหความหมายของ 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไวดังตอไปน้ี  

กิตติ ภัทดีวัฒนะกุล และทวีศักด์ิ กาญจนสุวรรณ (2547: 5-6) ไดสรุปความหมายไววา

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือที่เปนที่รูจักกันเปนอยางดีในนามวา “อีคอมเมิรซ” เปนสวนหน่ึงของการทํา

ธุรกรรมแบบธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส โดยไดใหคําจํากัดความของคําวา “อีคอมเมิรซ” ที่มีความหมาย

คอนขางกวางน้ีวาขึ้นอยูกับมุมมองของผูที่เกี่ยวของและคุณลักษณะเฉพาะตัว ตัวอยางเชน 

- การแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารระหวางกันผานสื่ออิเล็กทรอนิกส โดยขอมูลขาวสารที่ใช

แลกเปลี่ยนระหวางกันสามารถที่จะชวยสนับสนุนใหการนําเสนอ สินคาและบริการ ไมวาจะเปนตัวบุคคล 

องคกร หรือระหวางตัวบุคคลเองและกับองคกร บรรลุผลได 



Ref. code: 25595802030378VUERef. code: 25595802030378VUERef. code: 25595802030378VUE

12 
 

- เทคโนโลยีที่นํามาใชเพ่ือชวยในสนับสนุนในการทําธุรกรรม เชน ระบบ ATM (Automatic 

Telling Machine) สําหรับใชฝากและถอนเงินผานทางระบบออนไลนของธนาคาร หรือระบบการ

แลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารทางธุรกิจ (Electronic Data Interchange : EDI) หรือสําหรับการนําไปใช

แลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารทางธุรกิจระหวางกันในระดับหนวยงานหรือองคกรผานทางระบบออนไลนหรือ 

อินเตอรเน็ต เปนตน    

- เทคโนโลยีที่ ใชในการเปนสื่อกลางการนําเสนอสินคาและบริการผานทางระบบ

คอมพิวเตอร ซึ่งจะทําใหเกิดขอไดเปรียบเหมือนด่ังรานคาเสมือนจริง ผูบริโภคไมจําเปนตองเดินทางมายัง

สถานที่จริง เพียงแตเขาสูระบบและใชเทคโนโลยีชวยในสนับสนุน  

จะเห็นไดวาคําจํากัดความของคําวา “อีคอมเมิรซ” มีความหมายที่หลากหลาย จึงพอจะ

สรุปความหมายของอีคอมเมิรซไดวา “เทคโนโลยีที่ใชเปนสื่อกลางเพ่ือใชสําหรับการแลกเปลี่ยนสินคาและ

บริการระหวางผูที่เก่ียวของ ที่เปนไดทั้ง ตัวบุคคล องคกร หรือ ทั้งตัวบุคคลกับองคกร เพ่ือชวยสนับสนุน

และอํานวยความสะดวกในการดําเนินกิจกรรมตางๆ ใหเกิดประโยชนทั้งภายในและนอกองคกร” 

ในทางกฎหมายมีการบัญญัติความหมายของอีคอมเมิรซไววา รูปแบบทางธุรกิจทุกรูปแบบที่

เ ก่ียวของกับการประมวลผลและการสงผานขอมูลดิจิตอล รวมทั้ งขอมูลในรูปแบบเสียงและ

ภาพเคลื่อนไหว โดยจะรวมไปถึงผลที่เกิดจากการแลกเปลี่ยนขอมูลที่มีผลดีตอองคกร เชน การบริหาร 

องคกร การเจรจาทางธุรกิจ การทํานิติกรรมสัญญา การชําระบัญชี รวมทั้งการชําระภาษี เปนตน 

การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสน้ันเกิดขึ้นมาจากผลพลอยไดของการคิดคนวิธีที่จะใชในการโอน

เงินผานทางอิเล็กทรอนิกส อยางไรก็ตามในขณะน้ันการโอนเงินผานทางอิเล็กทรอนิกสเหมาะสําหรับ

นํามาใชกับองคกรขนาดเล็ก จนกระทั่งไดมีการพัฒนาวิจัยและพัฒนารูปแบบเรื่อยมาจนปจจุบันได

กลายเปนการแลกเปลี่ยนขอมูล ขาวสารอิเล็กทรอนิกส ทาํใหสามารถใชในการแลกเปลี่ยนขอมูลทางธุรกิจ

ระหวางองคกรใหมีประสทิธิภาพมากย่ิงขึ้น จนกระทั่งอินเตอรเน็ตไดเขามามีบทบาทตอการดําเนิน

ชีวิตประจําวันของมนุษย รวมถึงการดําเนินธุรกิจขององคกรขนาดตางๆ ดังน้ัน จึงเกิดการเห็นความสําคญั

และประโยชนที่ไดรับและนํามาใชเปนชองทางเพ่ือการขยายธุรกิจบนอินเตอรเน็ต ซึ่งตอมาไดพัฒนาจน

กลายมาเปนอีคอมเมิรซ แมวาปจจุบันอีคอมเมิรซ จะถูกใชในการทําธุรกรรมที่มุงเนนการซื้อ-ขายผาน

ระบบอิเล็กทรอนิกสในวิธีการตางๆ เชน การสั่งซื้อสินคาหรือชําระคาอาหารดวยบัตร Smart Card  การ

ประมูล (Auction) การจัดซื้อจัดจาง (Procurement) รวมไปถึงการทําธุรกรรมทางโทรศัพทมือถือกย็ังจัด

ไดวาเปนอีคอมเมิรซประเภทหน่ึงดวย 
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ปจจุบันธุรกรรมอิเล็กทรอนิกสไมใชเปนเพียงกิจกรรมการซื้อขายเทาน้ัน แตยังครอบคลุมไป

ถึงกิจกรรมอ่ืนๆ ไดแก ระบบการบริการลูกคา ระบบการทําธุรกรรมรวมกันขององคกรและกระบวนการ

ทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอกองคกร โดยเปนระบบที่มีการเช่ือมโยงกันในลักษณะโครงขาย ซึ่งจะ

พบวา การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส น้ันเปนเพียงกิจกรรมทางธุรกิจที่เกี่ยวของกับการซื้อขาย ที่เกิดระหวางผู

ซื้อกับผูขายเทาน้ัน สวนธุรกรรมน้ันเปนเพียงสวนหน่ึงของธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส   

พินัย ณ นคร (2544) ไดทาํการสรุปเอาไววา การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การทํา

ธุรกรรมทาง เศรษฐกิจผานทางสื่อกลางอิเล็กทรอนิกส ตัวอยางเชน การซื้อขายสินคา การโฆษณาสินคา 

การโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส เปนตน โดยมีจุดเดนคือประหยัดคาใชจาย เพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนิน

ธุรกิจ และยังสามารถลดองคประกอบของธุรกิจที่มองเห็นจับตองได อยางเชน อาคาร หองจัดแสดงสินคา 

(show room) คลังสินคา พนักงานขาย และพนักงานตอนรับลูกคา เปนตน 

Kotler (อางถึงในธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2547) ไดทําการสรุปเอาไววา การพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส มีความหมายมากกวาการทําธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส การพาณชิยอิเล็กทรอนิกสน้ัน 

นอกจากจะมีการจัดขาวสารเกี่ยวกับบริษัทใหแกผูมาเยือนแลว ยังมีขอมลูขาวสารเกี่ยวของกับประวัติของ

บริษัท นโยบาย สินคาและโอกาสในการทํางานเสนอการทําธุรกรรมหรืออํานวยความสะดวกในการขาย

สินคาและบริการทางระบบออนไลน ปจจุบันน้ีบริษัทสวนใหญยังทําไดเพียงแคการจัดขาวสารไมไดทําเปน

ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบเต็มตัว 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสสามารถนํามาใชในกจิกรรมที่ไมใชเพ่ือการพาณิชยไดเชนกัน ดังน้ัน 

เมื่อกลาวกันโดยทั่วไปถึงกิจกรรมที่กระทําโดยใชวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส โดยไมระบุวาเปนกิจกรรมเชิง

พาณิชยหรือไม เราจึงใชคําวา”ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส” 

 

2.1.1 รูปแบบการทําธุรกรรมพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส    

การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและธุรกรรมอิเล็กทรอนิกสจะเกิดขึ้นไดในขอบเขตของ

การเช่ือมโยงของอินเตอรเน็ตที่สําคัญ 4 กลุม ไดแก การเช่ือมโยงธุรกิจกับผูบริโภค (Business to 

Consumers: B2C)        การเช่ือมโยงธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business: B2B) การเช่ือมโยง

ระหวางผูบริโภคกับผูบริโภค ( C2C) และการเช่ือมโยงผูบริโภคกับธุรกิจ (Consumers to Business: 

C2B)  

การเช่ือมโยงระหวางธุรกิจกับผูบริโภค (B2C) เปนรูปแบบการดําเนินงานระหวาง

องคกรกับลูกคา ซึ่งเปนรูปแบบที่ชวยสรางรายไดใหกับองคกรเปนจํานวนมาก เพราะเปนรูปแบบการคา
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ขยายตัว ขยายฐานการคาใหกาวไกลออกไป การดําเนินธุรกรรมรูปแบบน้ี ไดแก การขายปลีก การขาย

ผานทางเครือขาย ปจจุบันมีรานคาจํานวนมากที่มีการขายสินคาและบริการ โดยมีการโฆษณาสินคาผาน

เว็บไซต ซึ่งลูกคาสามารถสั่งซื้อผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต สินคาที่นิยมในการซื้อขายกันน้ัน ไดแก 

ซอฟตแวร ผลิตภัณฑคอมพิวเตอร ของที่ระลึกตางๆ เปนตน 

การเช่ือมโยงระหวางธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) เปนรูปแบบการดําเนินการระหวางองคกร 

โดยเริ่มต้ังแตการรับสงขอมูลระหวางกัน การรับสงจดหมายอิเล็กทรอนิกส  การโอนยายแฟม การ

แลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกสหรือที่เรียกวา EDI การสรางพันธมิตรทางดานธุรกิจ ซึ่งกอใหเกิด

ประโยชนรวมกัน การจัดการ แนวทางน้ีเรียกวา  Supply Chain Management ดังน้ันการทําธุรกรรม

อิเล็กทรอนิกส จึงมีขอบเขตที่กวาง ต้ังแตรวมกันทําธุรกิจระหวางองคกร การดําเนินกิจกรรมรวมกัน ไปถึง

การแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางกัน  

การเช่ือมโยงระหวางผูบริโภคกับผูบริโภค (C2C) เปนรูปแบบการดําเนินการระหวาง

ผูซื้อกับผูขายโดยตรง น้ันเปนสิ่งที่เกิดขึ้นไดในเครือขายอินเตอรเน็ต มีการซื้อขายแลกเปลี่ยน มีการ

โฆษณาขายสินคามือสอง เกิดการแลกเปลี่ยนสินคาระหวางลูกคาดวยกันเองเพ่ือใหกิจการในแบบ C2C 

ดําเนินไปไดดวยดี จึงมีตัวกลางซึ่งอาจเปนองคกรสรางเว็บเพจทําหนาที่กระจายขาวหรือโฆษณา เพ่ือให

การแลกเปลี่ยนระหวางกันเกิดขึ้นไดงายขึ้น จะเห็นไดวา C2C มีบทบาทและความสําคัญนอยกวาแบบ 

B2C และ B2B  

การเช่ือมโยงระหวางผูบริโภคกับธุรกิจ (C2B) ในปจจุบันผูบริโภคพบวาการสื่อสาร

กับบริษัทเปนเรื่องงาย   บริษัทน้ันสงเสริมการสื่อสารโดยการเชิญชวนลูกคาและกลุมเปาหมายใหสง

คําถาม ขอเสนอแนะ และแมกระทั่งคํารองทุกขทางอีเมล ซึ่งโดยหลักการแลว ตัวแทนในการบริการลูกคา

ตองสามารถตอบคําถามเหลาน้ันได  ในมุมของนักการตลาดออนไลนที่เกงน้ันจะสามารถตอบคําถามได

อยาง รวดเร็ว มีการสงจดหมายขาว ขอมูลสินคาพิเศษหรือขอเสนอตางๆ ตามประวัติการซื้อ มีการแจง

เตือนเรื่องการใชบริการหรือมีการตออายุประกัน ตลอดจนประกาศเกี่ยวกับเหตุการณพิเศษที่บริษัทจัดขึ้น 

การดําเนินการธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือการคาบนอินเตอรเน็ต น้ันจําเปนตอง

มีความสัมพันธกับผูที่เก่ียวของ และตองมีการประสานงานกันใหมีประสิทธิภาพ ซึ่งผูที่เกี่ยวของในระบบ

การคาบนอินเตอรเน็ตหรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีดังน้ี 
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ภาพ 2.1 ผูที่เกี่ยวของในระบบการคาบนอินเตอรเน็ตหรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย. (2557). 

 

จากภาพที่ 2.1 สามารถอธิบายไดดังน้ี 

- ลูกคา (CUSTOMER) สามารถชําระคาสินคา และ/หรือ บริการไดดวยบัตรเครดิต 

บัตรเครดิต  วีซาหรือมาสเตอรการดจากทุกสถาบันการเงินทั่วโลก โดยระบบหักบัญชีเงินฝากของธนาคาร 

(Direct Debit)   

- รานคา (MERCHANT) ตองการขายสินคาและ/หรือบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 

โดยเปดโฮมเพจบน Site ของตนเอง หรือ ฝากโฮมเพจไวกับเว็บไซต หรือ Virtual Mall ตางๆ เพ่ือขาย

สินคาและบริการผานระบบของธนาคาร รานคาอาจจําเปนที่จะตองเปดบัญชีและสมัครเปนรานคาของ

สมาชิกพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับธนาคาร   

- องคกรผูใหบริการเช่ือมตอระบบการสื่อสารทางอินเตอรเน็ต (INTERNET SERVICE 

PROVIDER : ISP) อํานวยความสะดวก ใหกับลูกคา ซึ่งอาจ เปนรานคาหรือผูใชอินเตอรเน็ตทั่วไป โดย 

ISP จะทําการรับและจดทะเบียน Domain หรือทําการจัดต้ัง Virtual Mall เพ่ือใหรานคาสามารถนํา

โฮมเพจมาฝากเพ่ือขายสินคา   

- ธนาคาร (Bank) จะทําหนาที่เปน Payment Gateway คือจะทําการตรวจสอบ

และทําการอนุมัติวงเงินของผูถือบัตร เมื่อมีการสั่งซื้อสินคา และบริการทางอินเตอรเน็ตผานระบบของ

ธนาคาร จากน้ันธนาคารจะทําหนาที่ในการโอนเงินคาสินคา และหรือบริการน้ัน ๆ เขาบัญชีของรานคา 
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- องคกรผูบริหาร และพัฒนาโปรแกรม (TRANSACTION PROCESSING SERVICE 

PROVIDER :TPSP) มีหนาที่ในการประมวลผลการชําระคาสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ตใหกับรานคา

หรือ ISP ตางๆ ผาน Gateway โดย TPSP สามารถเช่ือมตอ ระบบใหกับทุกๆ รานคาหรือทุกๆ ISP และ

ทําการชําระเงินผานระบบอินเตอรเน็ต Gateway ของ ธนาคาร 

 

 
ภาพ 2.2 ขั้นตอนการเปดรานเพ่ือดําเนินการคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย. (2557). 

 

2.1.2 อินเตอรเน็ตกับโครงสรางธุรกิจการคา 

Michael E.Porter (อางถึงในฐิตินันท อิฐรัตน, 2548: 23-27) ไดอธิบายไววา 

อินเตอรเน็ตกอใหเกิดธุรกิจการคาใหมหลายประเภท เชน การซื้อขายดวยระบบดิจิตอล แตผลกระทบที่

มากที่สุดคือทําใหเกิดการจัดรูปแบบใหมของธุรกิจการคาที่มีอยูในปจจุบัน ที่มีอุปสรรคทั้งทางดานตนทุน 

ดานการสื่อสาร การรวบรวมขอมูล และการทําธุรกรรมตางๆ ยกตัวอยาเชนการที่อินเตอรเน็ตสามารถเปน

สื่อที่มีประสิทธิภาพในการสั่งซื้อสินคา แตผูขายปลีกใชแคตตาล็อก และใหลูกคาสั่งของทางโทรศัพทโดย

ไมตองเสียคาใชจาย รวมไปถึงการเปนศูนยกลางในการใหบริการระบบอัตโนมัติน้ันก็เกิดขึ้นมาหลาย

ทศวรรษแลว จะเห็นไดวาอินเตอรเน็ตน้ันก็มีผลเพียงคาเขามาเปลี่ยนแปลงขั้นตอนแรกๆ ของ

กระบวนการดําเนินธุรกิจเทาน้ัน 
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ธุรกิจการคาจะเปนทั้งประเภทเกาหรือประเภทใหมน้ัน โครงสรางความนาสนใจน้ัน

ขึ้นอยูกับ แรงผลักดันพ้ืนฐานดานการแขงขัน 5 ประการ ไดแก  

1. ความรุนแรงของการแขงขันระหวางคูแขงที่มีอยูเดิมในตลาด ทําใหเกิดการลด

ความแตกตางระหวางคูแขง เน่ืองจากยากที่จะรักษาความเปนเจาของเอกลักษณของบริษัทไวได สุดทาย

การแขงขันจะมุงเนนไปที่ราคา อีกทั้งการขยายตลาดไปยังภูมิภาคอ่ืนๆ ทําใหจํานวนคูแขงเพ่ิมขึ้น ตนทุน

ผันแปรตํ่าลงเมื่อเทียบกับตนทุนที่เพ่ิมแรงกดดันในการลดราคา  

2. อุปสรรคในการเขามาในธุรกิจน้ันๆ ของคูแขงรายใหม การจะลดอุปสรรคที่

ขัดขวางการเขามาในภาคธุรกิจน้ันๆ ทําไดโดยยกตัวอยางเชน การเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย หรือ

อะไรก็ตามที่เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตสามารถตัดออกไป หรือทําใหงายขึ้น อยางเชนอินเตอรเน็ตรูปแบบ

แอพพลิเคช่ันน้ันก็เปนการยากที่จะปองกันไมใหคูแขงรายใหมๆ นําไปใชได  

3. อุปสรรคจากสินคาหรือบริการที่ใชทดแทนกันได อินเตอรเน็ตสามารถขยายขนาด

ของตลาดได โดยการเพ่ิมประสิทธิภาพในภาพรวมของธุรกิจการคา การขยายการใชบริการ อินเตอรเน็ต 

ทําใหเกิดอุปสรรคจากสินคาหรือบริการใหมๆ ที่สามารถนํามาทดแทนกันได   

4. อํานาจการตอรองที่เหนือกวาซัพพลายเออร แมวาจะทําใหซัพพลายเออรสามารถ

เขาถึงลูกคาไดมาก อินเตอรเน็ตยังสามารถใชเปนชองทางใหซัพพลายเออรเขาถึงผูซื้อขั้นสุดทาย จึงลด

อิทธิพลของบริษัทที่เขามาแทรกแซง แตการทําตลาดในรูปแบบระบบดิจิตอล มีโอกาสทีจ่ะทําใหทุกบริษัท

เขาถึงซัพพลายเออรไดอยางเทาเทียมกัน และยังไดสินคาที่มีมาตรฐานเดียวกัน ซึ่งจะทําใหขอแตกตางของ

แตละบริษัทลดลง 

5. อํานาจตอรองของผูซื้อ เปนการกําจัดชองทางที่มีอํานาจหรือเพ่ิมอํานาจตอรอง

เหนือชองทางการจําหนายแบบเดิม ทําใหอํานาจตอรองเปลี่ยนไปอยูที่ผูซื้อขั้นสุดทาย ลดตนทุนในการ

เปลี่ยนซัพพลายเออร 

 

2.2 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) มีการใหความหมายไวหลากหลาย ที่คลายคลึง

กัน ดังน้ี  

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตางๆ ที่เก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่ง

การบริโภคและการจับจายใชสอยสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้น ทั้งกอนและหลัง
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การกระทําดังกลาวดวย (Jame F. Engle, Roger D. Blackwell, and Paul W. Miniard.  1990, น. 3 

อางอิงในศุภร เสรีรัตน.  2550, น.5)  

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาเพ่ือใชในการซื้อ 

การใช การประเมินและการจับจายใชสอยสินคาและบริการที่คาดหวังเอาไวจะทําใหตอบสนองตอความ

ตองการของเขาได (Leon G. Schiffman and Leslie Lazar Kanuk.  1991, น.5 อางอิงใน ศุภร เสรี

รัตน.  2550, น.5) 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่เก่ียวของโดยตรงกับการ

จัดหาใหไดมาของสินคาและการใชบริการ ทั้งยังรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาแตเดิม และเปนสิ่งที่มี

สวนในการกําหนดใหเกิดการกระทําดังกลาวอีกดวย (ธงชัย สันติวงษ.  2535 อางถึงใน ชัยณรงค ทราย

คํา.  2552, น.8)  

จากความหมายที่กลาวมาพอที่จะสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตางๆ 

ของบุคคลที่แสดงออกมาเพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของตนเอง ภายใตกระบวนการ

ตัดสินใจที่มีมากอนเพ่ือใชในการแสวงหาซื้อสินคาและบริการที่คาดหวัง 

ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior theory) เปนการศึกษาเหตุจูงใจที่ทําให

เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีจุดเริ่มตนจากการมีกระตุน (Stimulus) ที่ทําให เกิดความตองการ ซึ่ง

สิ่งกระตุนที่ผานเขามาทางความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคน้ีเปรียบเสมือนกับกลองดํา (Buyer’s Black Box) 

ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถที่จะคาดการณได ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

ตางๆ ของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ จุดเริ่มตนเกิดจากมีสิ่งมากระตุนทําให

เกิดความตองการกอน แลวจึงทําใหเกิดการตอบสนอง (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรี

รัตน. 2538 อางถึงใน ชัยณรงค ทรายคํา, 2552 หนา 8) 

แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค (The Concept of Consumer Behavior) ในการศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือใหการศึกษามีความเปนไปไดชัดเจน ไดมีผูพยายามทําการเสนอแนวคิด 

(concept) หรือแบบจําลอง (model) ขึ้นหลายรูปแบบ ดังตอไปน้ี   

แบบจําลองของ Kotler และ Armstrong (model of consumer behavior by Philip 

Kotler and Gary Armstrong) Philips Kotler เปนผูมีช่ือเสียงทางดานการตลาดในยุคปจจุบัน เขาได

กําหนดแบบจําลองของการศึกษาดานพฤติกรรมผูบริโภค โดยแบงการพิจารณาออกเปน  

สิ่งกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอ่ืน (marketing and other stimuli) สิ่งกระตุน

ทางการตลาดน้ัน ไดแก ปจจัยที่ เรียกวาสวนผสมทางการตลาด (marketing mix) หรือ 4Ps ซึ่ง
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ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) การวางจําหนาย (place) และการสงเสริมการจําหนาย 

(promotion)  สวนปจจัยกระตุน อ่ืน น้ัน ไดแก  ปจจัยดานเศรษฐกิจ (economic) เทคโนโลยี 

(technological) การเมือง (political) และวัฒนธรรม (cultural) 

กลองดําของผูซื้ อ  (buyer’s black box) ประกอบดวย  ลักษณะของผูซื้ อ  (buyer 

characteristics) และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (buyer decision process)  

การตอบสนองของผูซื้อ (buyer responses) เกี่ยวของกับการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตรา 

สินคา การเลือกผูจัดจําหนาย เวลาที่ซื้อและจํานวนที่ซื้อ 

 

 
ภาพที่ 2.3 black-box model  

ที่มา: Studyblue. (2560). สืบคนจาก 

 https://www.studyblue.com/notes/note/n/topic-6-consumer-behvior/deck/12288593 

 

จากภาพที่ 2.3 แสดง ลักษณะของตัวแบบจําลองน้ีเริ่มจากการพิจารณาปจจัยที่เปน

ตัวกระตุน ซึ่งประกอบดวยปจจัย ทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การวางจําหนาย และการสงเสริม

การจําหนาย และปจจัย กระตุนอ่ืนที่แวดลอม ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและวัฒนธรรม ปจจัย

ทางการตลาดจะเปน ตัวกระตุนโดยตรง 

สวนปจจัยอ่ืน ไดแก สถานการณทางเศรษฐกิจอาจสงผลถึงอํานาจการซื้อของผูบริโภค โดย

หากเศรษฐกิจเติบโตและขยายตัว ก็จะทําใหผูบริโภคมีอํานาจซื้อสูง แตหากเศรษฐกิจอยูในสภาวะตกตํ่า 

อํานาจในการซื้อก็จะลดลง แตยังมีปจจัยของเทคโนโลยีที่แตกตางกัน รวมทั้งวัฒนธรรมของแตละกลุม

สังคมที่จะเปนองคประกอบที่ใชกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ  
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กลองดํา (black box) น้ันอาจหมายถึง ลักษณะที่ประกอบขึ้นเปนมนุษยแตละคน น่ันคือ

ลักษณะทางบุคลิกภาพ (characteristic) ไดแก องคประกอบตางๆของมนุษยแตละบุคคล ซึ่งรวมไปถึง

ต้ังแตการแสดงออกทางกายไปจนถึงสภาพทัศนคติที่คิดตอเรื่องตางๆ และลักษณะทางดานกระบวนการ

ตัดสินใจของแตละบุคคล สิ่ ง เหลา น้ี เองเปนสิ่ งที่มนุษยแตละคนไดผานการเรียนรูทางสังคม 

(socialization) และสั่งสมประสบการณต้ังแตวัยเด็กจนเติบโตและหลอมรวมกันเปนมนุษย สะสมอยูใน

ทัศนคติของแตละคนจนเรียกไดวาเปน “กลองดํา” หรือ “black box” และยังสงผลอยางมากไปยัง

ขั้นตอนการตอบสนองตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการ กลาวคือ หากผูบริโภค 

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหน่ึง ย่ีหอใดย่ีหอหน่ึง ราคาเทาใด เมื่อไร และจํานวนเทาใด จะเกิด

หลังจากที่ไดผานขั้นตอนในกระตุนทางการตลาดและอ่ืนๆ ผานเขามาในขั้นของกลองดํา ผสมผสานกับ

ทัศนคติ และสงผลไปยังการตัดสินใจซื้อ (สุดาพร กุณฑลบุตร.  2552, น.72-74)  

Gilbert D.  Harrell ใหแนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภควาหมายถึง การกระทําและ

กระบวนการตัดสินใจของคนแตละคน ที่จะคนหา ประเมิน จัดหาและใชผลิตภัณฑตางๆ และมุงเนนการ

ใหความสําคัญหรือเก่ียวของ (involvement) ของผูบริโภคกอนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ซึ่งหมายถึง การที่

ผูบริโภคใหความสําคัญกับการซื้อสินคาชนิดใดๆ ในแตละครั้งอาจไมเทากัน จนในบางครั้งอาจไมไดสนใจ

ย่ีหอตราสินคาเลย เรียกวาการเก่ียวของตํ่า (low involvement) บางครั้งใชเวลาในการเก็บ ขอมูล หา

ความรูและรายละเอียดตางๆ กอนตัดสินใจซื้อเรียกวาการเกี่ยวของสูง (high involvement) โดยสามารถ

สรุปปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดังน้ี 

 

 
ภาพที่ 2.4 พฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค 
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จากภาพที่ 2.4 แสดงถึง การที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาใด จะผานกระบวนการของการ

เกี่ยวของกับสินคาที่ซื้อมากอน ไมวาเปนการหาขอมูลสินคา การพิจารณารายละเอียด และกระบวนการที่

ผูบริโภคเก่ียวของกับสินคาไดรับผลมาจากสองกลุมของปจจัย กลุมแรก ไดแก ปจจัยทางจิตวิทยาของแต

ละบุคคล เชน การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติอ่ืนๆ กลุมที่สอง ไดแก ปจจัยทางสังคม เชน 

วัฒนธรรม ชนช้ันทางสังคม กลุมอางอิงและครอบครัว 

การซื้อสินคาที่ตองใชความเกี่ยวของตํ่า (low involvement) ไดแก การซื้อสินคาประจําวัน 

ที่มีราคาตํ่า ไมมีผลทางสุขภาพมากนัก และไมใชเทคโนโลยี ทําใหตัดสินใจไดโดยงาย ไมตองหาขอมูล

สินคามากนัก 

การซื้อสินคาที่ตองใชความเก่ียวของสูง (high involvement) ไดแก การซื้อสินคาที่มี

ผลกระทบตอสุขภาพสูง ราคาแพง มีความสําคัญมาก อาจเปนสินคาช้ินใหญ มีเทคโนโลยีสูง ดังน้ัน ผูซื้อ

จึงตองพิจารณา ดวยความรอบคอบ ต้ังใจหาขอมูลมากกอนตัดสินใจซื้อ (สุดาพร กุณฑลบุตร. 2552, น.

75-76)  

2.2.1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค   

ธงชัย สันติวงษ (2554, น.17) ไดกลาวไววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง การวิเคราะหที่ทําใหทราบถึงสาเหตุทั้งหมดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของ

ผูบริโภค การเขาใจถึงสาเหตุตางๆ ที่มีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ลักษณะน้ีเองจะทํา

ใหนักการตลาดสามารถตอบสนองความตองการผูบริโภคไดผลสําเร็จ อาจทําไดโดยการชักนําและหวาน

ลอมใหลูกคาเลือกซื้อสินคาและยังกลับมาซื้อซ้ําครั้งตอไปเรื่อยๆ ดังน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

น้ันเปนเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภควาเกิดจากปจจัยและอิทธิพลอะไรเปนตัวกําหนดหรือ

เปนสาเหตุที่ทําใหมีการตัดสินใจซื้อ สวนพฤติกรรมในขณะทําการซื้อน้ันจะเปนขั้นตอนสุดทายของ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ รวมถึงการตัดสินใจซื้อจะประกอบไปดวยปจจัยตางๆ มากมาย เชน ความ

ตองการ การเรียนรูความเขาใจ ฯลฯ ปจจัยตางๆ น้ีมีอยูในความนึกคิดและจิตใจของทุกคนซึ่งตางก็ไดมี

การสรางสมและขัดเกลาตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนตามสังคมและวัฒนธรรมที่ตางกันต้ังแตอดีต

จนถึงปจจุบัน ซึ่งทําใหคุณลักษณะที่แทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกันดวย 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Kolter. 1997, น.171) เปนการคนหาพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภคเพ่ือที่จะทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคดวยการต้ังคําถามและหาคําตอบ 

ซึ่งคําตอบที่ไดน้ันชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจ

ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
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ในที่น้ีจะใชคําถามเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งก็คือคือ 6Ws และ 1H 

ซึ่งประกอบไปดวย Who, What, Why, Who, When, Where และ How เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการหรือ 

7Os ประกอบไปดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 

Operations ซึ่งสามารถอธิบายไดดังตอไปน้ี 

 

 
ภาพที่ 2.5 คําถามคําตอบเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอ่ืนๆ.  (2541). การบรหิารการตลาดยุคใหม.  หนา 194. 

 

จากแนวคิดและทฤษฎีดังกลาวขางตนสรุปไดวา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค น้ัน

เปนการศึกษาถึงปจจัยที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคโดยจะเห็นวามีปจจัยที่เก่ียวของในดาน

ตางๆ มากมาย ซึ่งในการวิจัยครั้งน้ีเลือกใชแนวคิดและทฤษฎีแบบจําลองของ Kotler และ Amstrong 

ประกอบดวยคําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ ความถี่ในการซื้อ รูปแบบที่ใชในปจจุบัน 

รูปแบบที่ตองการเปลี่ยน ราคาที่ซื้อ    และชองทางการรับสินคา 
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2.3  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 

 

ทัศนคติของบุคคลเปนความรูสึกทางใจที่มีตอสิ่งใด ๆ ของบุคคลซึ่งมีอิทธิพลอยางยิ่งตอ

พฤติกรรมของบุคคลและมีผลตอกลุมทางสังคม   เก่ียวของกับการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ทุกดานในสังคม

ของมนุษย เก่ียวกับทัศนคติ (attitude) โดยนักวิชาการหลายทานใหความหมายไวคลายๆ กัน ซึ่งผูศึกษา

ไดคนควา รวบรวมและนํามาสรุป อางอิงดังน้ี  

Martin Fishlein (อางถึงใน ดารณี พานทอง พาลุสุข และสรุเสกย พงษหาญยุทธ 2548, 

หนา 37) ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกโอนเอียงที่จะมีปฏิกิริยาเห็นดวย ไมเห็นดวย หรือน่ิงเฉยตอสิ่งตาง 

ๆที่เกิดขึ้นในสังคม 

Triandis (อางถึงใน สิทธิพันธ พุทธหุน 2547, หนา 91) ใหความหมายของคําวา ทัศนคติไว

วา เปนความคิดที่มีความรูสึกแฝงอยูภายใน ซึ่งกระตุนใหเกิดการกระทําตอสิ่งหน่ึงสิ่งใดในสถานการณ

ทางสังคมน้ัน โดยทัศนคติมี 3 องคประกอบ คือ ความรูหรือความคิด (cognitive) ความรูสึก (affective) 

ซึ่งอาจหมายรวมไปถึงสิ่งจูงใจใหเกิดพฤติกรรม และความพรอมที่จะกระทํา (predisposition to act)  

พงศสัณห ศรีสมทรัพย และ ปยะนุช เงินคลาย, 2550, หนา 75 สรุปความหมายและอธิบาย

เกี่ยวกับทัศนคติไววา ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกทางใจของแตละบุคคล ซึ่งเปนผลมาจากการเรียนรู          

ประสบการณ ความนึกคิด และความเช่ือของแตละบุคคล ความรูสึกทางใจของแตละบุคคลในเรื่องราวใด 

ๆ จะมีระดับที่แตกตางออกไป ไดแก ระดับที่เปนความชอบหรือไมชอบ ระดับที่เปนประสบการณที่ไดรับ

การไตรตรอง จนถึงระดับที่เปนการนําไปปฏิบัติ เปนตน ทัศนคติของบุคคลจึงเปนตัวกระตุนใหบุคคลเกิด 

ความคิดและพฤติกรรมไปในแนวทางใดแนวทางหน่ึง 

 

2.3.1 ทฤษฎีที่เก่ียวกับทัศนคติ  

Rozenburg, 1960 (อางถึงใน จิระวัฒน วงศสวัสดิวัฒน, 2536, หนา 194-195) ได

สรุปและอธิบายวา ทัศนคติจะไดรับผลกระทบไมเฉพาะที่ เน่ืองจากอิทธิพลการโนมนาวเขาสูภาวะสมดุล 

ความเปนสุขหรือทุกขอันเน่ืองจากแนวโนมการเพ่ิมผลตอบแทนสูงและลดการสูญเสียนอยที่สุด ทฤษฎี

กลุมน้ีไดอธิบายวิธีแกปญหาความไมสมดุลของความรู สึกที่แตกตางกันหลากหลายวิธี และพยายาม

พยากรณอันดับของวิธีการที่ควรใชมากที่สุด  วิธีงายๆ ที่จะเขาสูภาวะสมดุล คือพยายามเริ่มกอน แลวจึง

ใชวิธีที่มีความถี่สูงสุด Rozenburg ไดเนนความสําคัญของความสอดคลองระหวางองคประกอบของ

ทัศนคติ ไวดังน้ี คือ แนวคิดและความรู สึก  เมื่อใดมีความไม         สอดคลองกันระหวางทั้งสอง
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องคประกอบน้ีระดับหน่ึงยอมจะตองทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงองคประกอบใดองคประกอบหน่ึง หรือทั้ง

สององคประกอบ ทั้งน้ีเพ่ือนําไปสูภาวะความสอดคลอง อีกทั้งเช่ือวาการเปลี่ยนแปลงขององคประกอบ

หน่ึงจะนําไปสูการเปลี่ยนอีกองคประกอบหน่ึงของทัศนคติดวย นอกจากน้ันการเปลี่ยนทัศนคติโดยผาน

กระบวนการเราดวยวิธีสื่อสาร สวนใหญจะเนนการเปลี่ยนองคประกอบความรู ซึ่งคือการใหขอมูลใหมๆ ที่

จะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงองคประกอบความรูสึกและการเปลี่ยนทัศนคติภายใน 

จะพบวาตามแนวคิดน้ี ไมวาองคประกอบใดของทัศนคติเปลี่ยนไป จะทําใหอีก

องคประกอบเปลี่ยนไป ซึ่งจะนําไปสู การเปลี่ยนทัศนคติ เพ่ือเขาสูภาวะสอดคลอง ระหวาง 2 

องคประกอบดังกลาว 

จิระวัฒน วงศสวัสดิวัฒน (2535, หนา 104-105) สรุปคุณลักษณะของทัศนคติ ไววา

มี 6 รูปแบบดังน้ี คือ 

1. ทัศนคติเปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรู  เปนสิ่งที่มีการสั่งสมประสบการณทั้งทางตรง

และทางออม ผานกระบวนการปะทะสังสรรคกับสิ่งตาง ๆ ในสังคม มีผลโดยตรงตอทัศนคติ ไมใชสิ่งที่มีติด

ตัวมาแตเกิด ดังน้ัน ประสบการณ จึงมีอิทธิพลอยางมากตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  

2. ทัศนคติมีคุณลักษณะของการประเมิน (evaluative nature)  การที่บุคคลหน่ึงจะ

มีทัศนคติอยางไร  ตอสิ่งใด ขึ้นอยูกับการประเมินความรู ความคิด หรือความเช่ือที่มีเก่ียวกับสิ่งน้ัน อัน

เปนสื่อกลางทําใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง สงผลทําใหผูประเมินเกิดความรูสึกทางบวก หรือทางลบตอสิ่ง

น้ันๆ ผลการประเมินอาจแตกตางกันตามประสบการณของแตละบุคคล ทัศนคติตอสิ่งเดียวกันอาจ

แตกตางกันตาม เพศ อายุ หรืออาชีพ  อีกทั้งทัศนคติมีธรรมชาติของการประเมิน เปนความคิด หรือความ

เช่ือที่มีความรูสึกแฝงอยูดวย  

3. ทัศนคติมีคุณภาพและความเขม (quality and intensity)  เมื่อบุคคลประเมินสิ่ง

ใดสิ่งหน่ึง ก็อาจมีทัศนคติทางบวกหรือลบตอสิ่งน้ัน โดยกอใหเกิดสภาวะความพรอมที่จะเขาหาหรือหลีก

หนีสิ่งดังกลาว สวนความเขมจะแสดงถึงความมากนอยของทัศนคติทางบวก หรือลบ หรือบงช้ีระดับการ

ประเมิน เชน ชอบมาก ชอบปานกลาง ชอบนอย ดังน้ัน คุณภาพและความเขมของทัศนคติจะเปนสิ่งที่

บอกถึงความแตกตางของทัศนคติแตละคนมีตอสิ่งตาง ๆ   

4. ทัศนคติมีความคงทน (permanence)  ทัศนคติจะมีลักษณะที่ฝงแนนลึกซึ้ง 

เน่ืองจากสิ่งที่ประเมินมีความชัดเจนถูกตองแนนอน หรือมีการสั่งสมประสบการณเกี่ยวกับสิ่งน้ันมานาน 

โดยผานการเรียนรู ดังน้ันในกรณีที่เรียนรูสิ่งใหม หรือการบังคับใหแสดงพฤติกรรมน้ันๆ อยูเสมอ ก็อาจไม

มีผลทําใหทัศนคติที่มีอยูเปลี่ยนแปลง  
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5. ทัศนคติตองมีที่หมาย (attitude object) ที่แนนอน น่ันคือ ทัศนคติตออะไร ตอ

บุคคล ตอสิ่งของหรือตอสถานการณ  

6. ทัศนคติมีลักษณะความสัมพันธ  ทัศนคติแสดงความสัมพันธระหวางบุคคลกับ

สิ่งของ  กับบุคคลอ่ืน หรือกับสถานการณ และความสัมพันธน้ีเปนความรูสึกจูงใจ (Motivation affect) 

2.3.2 สรุปความหมายและแนวความคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับทัศนคติ   

การศึกษาทัศนคติน้ันทําเพ่ือใหเราทราบถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆ 

ซึ่งจะออกมาในรูปแบบของการตอบรับหรือปฏิเสธ ทัศนคติของแตละบุคคลสามารถแสดงออกมาเปน

คําพูดซึ่งเราอาจเรียกวา การแสดงความคิดเห็น ทัศนคติและความคิดเห็นน้ันเปนสิ่งที่ไมสามารถแยกจาก

กันได 

ทัศนคติของบุคคลมีองคประกอบอยู 3 ประการ คือ ความรู ความเขาใจ และความรู

สึก และยังแยกออกเปนทัศนคติ ทางบวก ทางลบ และการเฉย ๆ ไมมีทัศนคติ การตอบสนองตอสิ่งที่เรา

เรียนรูที่คือ ทัศนคติน้ันจะมีรูปแบบตาง ๆ กัน คือทัศนคติดานความรูสึก ทัศนคติดานความเขาใจ และ

ทัศนคติดานการกระทํา ทั้ง 3 แบบน้ีไมจําเปนตองเกิดขึ้นในทิศทางเดียวกันเสมอ 

 

2.4  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 

 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 160-166) ไดกลาวแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจ

ของผูซื้อวา การซื้อสินคาจําเปนตองประกอบไปดวยขั้นตอนตางๆ หลากหลายขั้นตอน ผูซื้อจําเปนตอง

ผานขั้นตอนตางๆ กอนถึงจะนําไปสูการตัดสินใจซื้อ ซึ่งขั้นตอนเหลาน้ีมีทั้งหมด 5 ขั้นตอน ดังภาพที่ 2.5 

เกิดกระบวนการซื้อเริ่มตนกอนถึงจะมีกระบวนการซื้อจริงเกิดขึ้น และก็เกิดติดตอกันไป ผูบริโภคอาจจะ

ตองดําเนินกิจกรรมทั้ง 5 ขั้นตอน   ถาเปนเชนน้ันเราจะเรียกการดําเนินกิจกรรมในทํานองน้ีวา “ทุมเท

ความพยายามสูง” แตทวาในการซื้อชนิดเปน “กิจวัตร” ผูบริโภคมักขามบางขั้นตอน หรือสลับขั้นตอน 

เชนการ ไมหาขาวสารจากแหลงภายนอก ซื้อสินคากอนประเมินทีหลัง เปนตน 
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ภาพที่ 2.6  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 160 

 

จากภาพที่ 2.6 สามารถอธิบายกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อมีองคประกอบดังน้ี   

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการซื้อ 

ผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ มีความรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาวะที่ผูซื้อเปนอยูจริงกับ

สภาวะที่ปรารถนา ซึ่งความตองการเหลาน้ีอาจถูกกระตุนโดย ตัวกระตุนจากภายใน เชน ความหิว

กระหาย เพศ ในระดับสูงพอที่จะกลายเปนแรงขับดัน นอกจากน้ันความตองการอาจถูกกระตุนจาก

ตัวกระตุนภายนอก  

2. การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information Search) ผูบริโภคที่ถูกกระตุนอาจจะไมชอบ

การหาขาวสาร ถาเกิดแรงผลักดันของผูบริโภคสูงมากและสินคาที่ตองการอยูบริเวณใกล ผูบริโภคมักจะ

ทําการซื้อไปกอน มิฉะน้ันแลวผูบริโภคอาจเก็บความตองการน้ันไวในความทรงจํา หรือไมก็จะทําการเสาะ

แสวงหาขาวสารที่เกี่ยวของกับความตองการดังกลาว   

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) แนวความคิดเบ้ืองตนที่จะชวย

อธิบาย กระบวนการประเมินผูบริโภค มีดังน้ี   

ประการแรก มีสมมติฐานวาผูบริโภคแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะ

โดยรวมตางๆ ของผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะแตกตางกันในการมองลักษณะเหลาน้ีวาเกี่ยวของกับตนเพียงใด 

แตจะใหความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวพันกับความตองการเทาน้ัน  

ประการที่สอง ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑในระดับที่แตกตาง

กันตามความสอดคลองกับความตองการเทาน้ัน 

ประการที่สาม ผูบริโภคจะสรางความเช่ือในตรายี่หอขึ้นชุดหน่ึงซึ่งเกี่ยวกับลักษณะแตละ

อยางของตราย่ีหอวา “ภาพพจนของตราย่ีหอ (Brand Image)” โดยการมีประสบการณและผลที่ไดรับ

จากการเลือกรับรู เลือกบิดเบือน และเลือกเก็บรักษา ความเช่ือของผูบริโภคจึงแตกตางไปจากลักษณะ

จริงของผลิตภัณฑ   
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ประการที่สี่ ความพอใจในตัวผลิตภัณฑทั้งหมดที่ผูบริโภคคาดวาจะไดรับจะแตกตางกันไป 

ตามความแตกตางของลักษณะตัวสินคาน้ันๆ   

ประการที่หา ผูบริโภคมีทัศนคติตอตราสินคาโดยวิธีการประเมิน ในบางครั้ง ผูบริโภคมักใช

วิธีการประเมินโดยขึ้นอยูกับตัวผูบริโภคเอง  

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อมีองคประกอบดังน้ี   

1. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 164) ในขั้นตอน

การประเมิน ผูบริโภคจะสรางความต้ังใจซื้อขึ้น โดยปกติแลวการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมักจะทําการซื้อ

ตรายี่หอที่ช่ืนชอบมากที่สุด แตมีปจจัย 2 ประการ ที่อาจเขามาขวางระหวางความต้ังใจซื้อกับการตัดสินใจ

ซื้อ 

 

 
ภาพที่ 2.7  ขั้นตอนระหวางการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ 

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 164 

 

จากภาพที่ 2.7 สามารถอธิบายไดดังน้ี ปจจัยแรก คือ อิทธิพลจากทัศนคติของผูอ่ืน ปจจัยที่

สอง คือ ปจจัยทางสถานการณที่คาดไมถึง  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอาจตองทําการตัดสินใจยอย 5 

ประการ เพ่ือการซื้อสินคา ไดแก  การตัดสินใจเลือกตรา การตัดสินใจเลือกผูขาย การตัดสินใจเลือก

จํานวน การตัดสินเลือกจังหวะเวลาและการตัดสินใจเก่ียวกับวิธีการจายเงิน แตการซื้อสินคาที่ใชทุกวัน

เปนประจําจะเกยวของกับการตัดสินใจซื้อนอย 

พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากที่มีการซื้อสินคา ผู บริโภค

อาจจะเกิดความพอใจหรือไมพอใจ และกอใหเกิดพฤติกรรมหลังการซื้อขึ้น โดยปญหาขึ้นอยูกับอะไรเปน
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ตัวกําหนดวา ผูซื้อพอใจหรือไมพอใจในการซื้อ ซึ่งก็คือความสัมพันธระหวางความคาดหมายของผูบริโภค

กับการปฏิบัติการของสินคา ถาความสัมพันธระหวางความคาดหมายของสินคานอยกวาความคาดหมาย ผู

บริโภคจะผิดหวัง แตถาความสัมพันธระหวางความคาดหมายตรงกับความคาดหมาย ผูบริโภคจะมีความ

พอใจ  

ผูบริโภคอิงความคาดหมายไวกับขาวสารที่ไดรับ ถาผูขายอางการปฏิบัติงานของสินคาเกิน

ความเปนจริง ผลก็คือ ผูบริโภคจะไมพอใจ ดังน้ัน ผูขายจําเปนจะตองซื่อสัตยในการเสนอสินคา ถาผู

บริโภคเกิดความพอใจก็จะสรางความซื่อสัตยตอตรายี่หอ ถาไมพอใจก็อาจจะเลิกเปนลูกคาหรือทําการคืน

สินคาจะเปนขอดี ถาบริษัทจะทําการวัดระดับความพอใจของลูกคาอยางสม่ําเสมอ   

สรุปไดวา กระบวนการตัดสินใจตาง ๆ ของผูซื้อ สามารถแบงออกไดเปน 5 ขั้นตอน ไดแก 

1) การตระหนักถึงความตองการ 2) การเสาะแสวงหาขาวสาร 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจ

ซื้อ และ 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ   

จากแนวคิดขางตนที่ไดกลาวมาไดมีการพัฒนาทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของผูบริโภค 

(Decision Making Theory) Schiffman & Kanuk (1994, pp. 560-580)  ไดเสนอตัวแบบการตัดสินใจ

ของผูบริโภค (Model of Consumer Decision Making) ซึ่งจะรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อและ

พฤติกรรมของผูบริโภคมีสวนสําคัญ 3 สวน คือ 

1. การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติและ 

พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีศักยภาพ ซึ่งอาจแยกเปน 

1.1 กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึง กําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซื้อหรือใช

ผลิตภัณฑ ดวยกลยุทธตางๆ เชน ใชหีบหอ ขนาด การรับประกัน และนโยบายดานราคา เปนตน    

1.2 ปจจัยดานสังคมวัฒนธรรม เชน ความคิดเห็นของผูอ่ืน ซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน

ของบุคคลมีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 

2. กระบวนการ (Process) พิจารณาถึงอิทธิพลของปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพล

ภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผลตอ กระบวนการการตัดสินใจของผูบริโภค รวม

ถึงปจจัยอีก 2 ประการ ไดแก    

- การรับรู ถึงความเสี่ยง (Perceived Risk) หรือ ความไมแนนอนที่ผู บริโภคตองเผชิญ 

เน่ืองจากไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูบริโภคจึงซื้อสินคาหรือบริการในที่

เดิมๆ เพ่ือหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น หากไมมีขอมูลผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะเช่ือถือในช่ือเสียงของ     
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รานคาน้ันๆ แตถาเกิดความสงสัยขึ้นผู บริโภคจะซื้อของแพงไวกอน ซึ่งเปนการลดความเสี่ยงเพราะ

ผูบริโภคจะคิดวาของแพงตองเปนของดี    

- กลุมที่ยอมรับได (Evoked Set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซึ่งประกอบ ดวยสิ

นคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับ 

การตัดสินใจของผ ูบริโภค  ประกอบดวย 3 สวน คือ    

1. ขั้นความรับรูความตองการ (Need Recognition) เกิดขึ้นเมื่อ ผูบริโภคเผชิญปญหา ตัว

อยางเชน   การซื้อของจากเครื่องขายสินคาอัตโนมัติ แตพบกับปญหาที่ซับซอน คือ ปญหาที่มีการพัฒนา

ให    เครื่องขายสินคาซับซอนขึ้น  

2. การคนหาขอมลูกอนการซื้อ (Repurchase Search) เรมตนขึ้นเมื่อผูบริโภค รูวาจะไดรับ

ความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑน้ัน ผูบริโภคตองการขอมูลเพ่ือใชเปนพ้ืนฐานในการเลือก (ถ

ามีประสบการณก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็ตองคนหาเพ่ิมเติม)   

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เปนขั้นตอนในกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณา 

โดยใช 2 รูปแบบ คือ 1) ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว 2) เลือกเอาจากทั้งหมดที่มีในตลาด 

กฎการตัดสินใจ (Affect Referral Decision Rules) หมายถึง กฎการตัดสินใจที่งายที่สุดที่

ผูบริโภคเลือกใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติดานอ่ืนๆ การแบงสวน

ตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมีอยู 4 แบบ ไดแก  

1. การปฏิบัติดวยความซื่อสัตย (Practical Loyalists) ซื้อตราสินคาที่ซื้อเปนประจํา   

2. ผูซื้อที่นิยมราคาตํ่าสุด (Bottom Line Price Shoppers) ซื้อสินคาราคาตํ่าสุดโดยไม

สนใจตราสินคา   

3. ผูซื้อที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวยโอกาส (Opportunistic Switchers) ใชคูปอง

แลกซื้อสินคาหรือซื้อสินคาที่ลดราคา   

4. นักลา (Deal Hunters) ซื้อสินคาที่มีเง่ือนไขที่ดีที่สุด ไมมีความภักดีในตราสินคา 
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ภาพที่ 2.8 โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ที่มา : Schiffman & Kanuk, 1994, หนา. 561 

 

การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือพฤติกรรมการซื้อและการประเมิน

หลังการซื้อ วัตถุประสงคของทั้งสองกิจกรรมน้ีเพ่ือที่จะเพ่ิมความพึงพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ

ของพวกเขา 

1. พฤติกรรมการซื้อ (Purchase Behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2 ประเภทคือ 

ทดลองซื้อ (Trail Purchase)  และซื้อซ้ํา (Repeat Purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหน่ึงหรือตรา
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สินคาหน่ึงเปนครั้งแรก และปริมาณนอย การซื้อประเภทน้ีจะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซื้อ หรือ

หมายถึง รูปแบบการซื้อที่ผู บริโภคประเมินสินคาโดยผานการใชเอง ถาตราสินคาใหมเปนสินคาแบบ

เดียวกันและพบวาจากการทดลองใชเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอ่ืน  หรือตราสินคาเดิมที่ใชอยู        

ผูบริโภคจะทําการซื้อซ้ํา พฤติกรรมการซื้อซ้ําน้ีใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก 

(Brand Loyalty)  

2. การประเมินหลังการซื้อ (Post Purchase Evaluation) เมื่อผูบริโภคมีการใชผลิตภัณฑ 

โดยในระหวางการทดลองใช ผูบริโภคจะทําการประเมินในดานของสิ่งที่คาดหวัง ซึ่งผลจากการประเมินมี     

3 รูปแบบ ดังน้ี    

- สินคาน้ันตรงกับความคาดหวังนําไปสูความรูสึกเปนธรรมชาติ    

- สินคาน้ันดีเกินความคาดหวังทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก    

- สินคาน้ันไมดีเกินความคาดหวังทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ   

สําหรับผลที่จะออกมาใน 3 ขอน้ี แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของผู บริโภค

เก่ียวของกับการที่   ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินจากประสบการณเทียบกับความคาดหวังเมื่อทําการ

ประเมินหลังการซื้อ 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 157- 159) กลาวไวอีกวา พฤติกรรมการซื้อน้ันแตกตางกัน

ตามประเภทของสินคา ตัวอยางเชน การซื้อแปรงสีฟนหรือการซื้อรถยนต ที่มีความแตกตางกัน โดยทั่วไป

การตัดสินใจที่มีความซับซอนมากมักเก่ียวของกับผูรวมในการซื้อมาก ผูซื้ออาจมีความละเอียดรอบคอบ

มากขึ้น ดังภาพประกอบที่ 2.9 ซึ่งแสดงประเภทพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่อิงระดับการทุมเทความ

พยายามของผูซื้อ กับระดับความแตกตางระหวางตราย่ีหอ 
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ภาพที่ 2.9  พฤติกรรมการซื้อ 4 ประเภท 

ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 157 

 

จากภาพที่ 2.9 สามารถอธิบายพฤติกรรมการซื้อแบงไดออกเปน 4 ประเภทดังน้ี   

1. พฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอน (Complex Buying Behavior) ผูบริโภคใช

พฤติกรรมแบบน้ีเมื่อทุมเทความพยายามสูงในการซื้อ และมีการรับรูความแตกตางที่สําคัญระหวางตรา

ย่ีหอ พฤติกรรมลักษณะน้ีจะเกิดเมื่อสินคาราคาแพง สินคาเกี่ยวของกับการเสี่ยงภัย สินคาที่ซื้อไมบอยครั้ง 

2. พฤติกรรมการซื้อเ พ่ือลดความสงสัย (Dissonance-reducing Buying Behavior) 

เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคทุมเทความพยายามกับการซื้อสินคาที่มีราคาแพง ซื้อไมบอย มีความเสี่ยงมาก และยัง

ตราย่ีหอมีความแตกตางกันนอย  

3. พฤติกรรมการซื้อที่ติดเปนนิสัย (Habitual Buying Behavior) จะเกิดขึ้นในเหตุการณที่

ผูบริโภคทุมเทความพยายามนอย และความแตกตางระหวางตราย่ีหอมีนอย เชน การซื้อนํ้าเปลา เพราะ

ผูบริโภคจะซื้อตราย่ีหอเดิมเปนเพราะนิสัย ไมใชเพราะความซื่อสัตยตอตราย่ีหอสูง 

4. พฤติกรรมการซื้อโดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buying 

Behavior) ลักษณะเหตุการณน้ีจะเกิดเมื่อผูบริโภคทุมเทความพยายามตํ่า แตความแตกตางของตราย่ีหอ

ที่รับรูไดมีมาก เชน ผูบริโภคมีการเปลี่ยนตราย่ีหอ แตเน่ืองจากความตองการความหลากหลายมากกวา

เพราะความไมพอใจ 

สรุปไดวา การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision) ผูบริโภคมีการตัดสินใจในประเด็น

ตางๆ ดังน้ีคือ    
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1.  การเลือกผลิตภัณฑ (Product)      

2.  การเลือกตราสินคา (Brand Choice)    

3.  การเลือกผูขาย (Dealer Choice)    

4.  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing)      

5.  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount)   

จากทฤษฎีการตัดสินใจสรุปไดวา เกิดจากอิทธิพลจากภายในและภายนอก อิทธิพลภายใน 

เชน แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรูที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค สวนอิทธิพลภายนอก เชน 

คานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภค  

 

2.5  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดออนไลน (Online Marketing Mix) 

 

กุลฉัตร ฉัตรกุล ณ อยุธยา (2549 : ระบบออนไลน) อธิบายวา สวนประสมทางการตลาด

ออนไลน หรือ สวนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing Mix) เปนองคประกอบ

การตลาดแบบใหมที่แตละปจจัยมีความสัมพันธกันและเทาเทียมกัน มีความสําคัญอยางย่ิงในการ

ดําเนินการของธุรกิจดานอิเล็กทรอนิกส ซึ่งประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ,ราคา (Price) , การจัด

จําหนาย (Place) , การสงเสริมการตลาด (Promotion) , การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และการ

ใหบริการสวนบุคคล (Personalization) 

ธารารัตน พวงสุวรรณ (2558 : 12) อธิบายวา สวนประสมทางการตลาดออนไลน (6Ps) 

พัฒนามาจากสวนประสมทางการตลาดแบบเดิม (4’Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา(Price) การ

จัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) มาเปนองคประกอบการตลาดแบบใหม 

ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) 

ดวงใจ ธรรมนิภานนท (2557 : 34) อธิบายไวโดยอางอิงจาก วิเชียร วงศณิชชากุล และ

คณะ (2550 : 13) และจิตรลดา วิวัฒนเจริญวงศ (2553 : ออนไลน) กลาววา สวนประสมทางการตลาด

ออนไลน (Online Marketing Mix) หมายถึง องคประกอบการตลาดแบบใหม ซึ่งประกอบดวย 6 Ps 

ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) , ราคา (Price) , การจัดจําหนาย (Place) , การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) , การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) 
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กลาวโดยสรุปวา สวนประสมทางการตลาดออนไลน หมายถึง องคประกอบการตลาดแบบ

ใหมโดยทุกปจจัยมีความเก่ียวเน่ืองกัน และมีความสําคัญอยางย่ิงในการดําเนินการตลาดออนไลน ซึ่งมี

สวนประกอบ ดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่นําเสนอขายเพ่ือตอบสนองตอความตองการของลูกคา

กลุมเปาหมาย โดยแบงการพิจารณาออกเปน 3 ประเภท ไดแก สินคาที่สามารถจับตองได (Physical 

Goods) สินคาดิจิตอล (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Services) 

2. ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา หรือเปนมูลคาที่

ยอมรับในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่นําเสนอ จําเปนตองคํานึงถึงปจจัยในการต้ังราคาของผลิตภัณฑ 

ไดแก ราคาตลาดเปนหลัก การคิดเผื่อราคาคาขนสง สินคาราคาถูกอาจจะขายไมไดเสมอไป เนนเรื่อง

ความสะดวกในการสั่งซื้อ หากสินคาที่มีราคาถูกเกินไป อาจขายแบบรวมหรือขายปริมาณมากๆ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสู

ผูบริโภคหรือกลุมเปาหมาย ซึ่งปจจัยในการพิจารณาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑผานระบบออนไลน 

น้ันมีเว็บไซตเปนชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งควรพิจารณาปจจัยตางๆ ไดแก เว็บไซตตองใชงานงาย การ

เขาถึงเว็บไซต หรือดาวนโหลดเร็ว ขอมูลที่นําเสนอชัดเจนนาสนใจและความปลอดภัยของขอมูล 

4.การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารการตลาดระหวางผูขายและผู

ซื้อหรือกลุมเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงคสําคัญเพ่ือเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร หรือชักจูงใจใหเกิด

ความตองการในผลิตภัณฑและการตัดสินใจซื้อ โดยการประชาสัมพันธตองมีการเตรียมความพรอมกอน 

ไดแก ตองมีขอมูลตางๆพรอมสมบูรณ สรางจุดเดนของเว็บไซตเพ่ือจดจํางาย มีการใหลูกคาเขารวม

กิจกรรม พิจารณากลุมเปาหมายและงบประมาณ ซึ่งการประชาสัมพันธมีหลายวิธี ไดแก การรูจักและ

ตระหนักถึงตัวสินคาหรือบริการทําใหเกิดความตองการใช และตัดสินใจซื้อและซื้อมากขึ้น โดยเครื่องมือที่

แตกตางกัน เชน การโฆษณาดวยปายโฆษณา โฆษณาผานทางอีเมล โฆษณาดวยการเสียคาใชจายกับ

เว็บไซตอ่ืน เปนตน 

5. การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) เปนนโยบายที่ผูประกอบการหรือองคกรตางๆได

ประกาศใหสาธารณะไดทราบวา ตนจะใหความคุมครองขอมูลสวนบุคคลที่เก็บไวไปในทางใดบาง 

ผูประกอบการควรกําหนดนโยบาย เพ่ือสรางความนาเช่ือถือ โดยเฉพาะขอมูลเก่ียวกับความเปนสวนตัว 

(Privacy) เชน ที่อยู หมายเลขโทรศัพท หมายเลขบัตรเครดิต เปนตน 

6. การใหบริการสวนบุคคล (Personalization) เปนลักษณะการบริการแบบโตตอบรวมกัน 

(Interactive) ระหวางผูประกอบการกับลูกคาแบบเจาะจงบุคคล เรียกวา การตลาดแบบหน่ึงตอหน่ึง 
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(One to One Marketing) เพ่ือนําเสนอสิ่งที่ตรงใจลูกคา อํานวยความสะดวกใหกับลูกคา และสรางความ

เปนกันเอง และความประทับใจใหกับลูกคา 

 

2.6  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความนาเชื่อถือ 

 

Larzelere และ Huston (1980) กลาววา สิ่งสําคัญ 2 ประการน้ันเปนลักษณะของความ

ไววางใจของผูบริโภคกับผูใหบริการ มีความสําคัญอยางสูงตอสิ่งที่เรียกวา ความสม่ําเสมอ ความรับผิดชอบ 

ความซื่อสัตย ความยุติธรรม ความสามารถ ความมีนํ้าใจ และความเมตตากรุณา 

Parasuraman, Berry และ Zeithaml (1985) ใหความหมายของความเช่ือมั่นวา ความ

เช่ือมั่น หมายถึง ความสามารถที่ทําใหเกิดความเช่ือมั่นเกิดขึ้นแกลูกคา ผูใหบริการจะตองมีศักยภาพที่บง

บอกวามีความสามารถในการบริการที่ โดยบริการดวยความสุภาพ นุมนวล กิริยามารยาทงาม บอกกลาว

สื่อสารอยางชัดเจน และตอกยํ้าใหผูรับบริการมั่นใจวาจะไดรับบริการที่ดีที่สุด เพ่ือใหผูรับบริการบรรลุ

ความตองการ 

Moorman, Deshpande และ Zaltman (1992) ใหคําจํากัดความของความเช่ือมั่นวา 

ความเช่ือมั่น คือ ความเต็มใจที่วางใจตอหุนสวนการแลกเปลี่ยนของคนคนหน่ึงดวยความเช่ือมั่นซึ่งมีกรอบ

แนวคิด คือการรับรูวาผูบริโภคตองมีความเช่ือมั่นตอองคกรธุรกิจดวยความสนใจอยางที่สุดระหวางการใช

บริการอยูความเช่ือมั่นจะปรากฏเมื่อผูบริโภคพิจารณาผูใหบริการที่เปนทางเลือก 2 ประการ คือ ความ

นาเช่ือถือและมีความซื่อสัตย และยังกลาวไววา พันธะสัญญา (Commitment) ถูกกําหนดมาเพ่ือใชใน

การรักษาความสัมพันธกับลูกคา 

Morgan และ Hunt (1994) กลาววา ความเช่ือมั่นของผูบริโภคสามารถประเมินไดจาก

ความเช่ือมั่นของผูรับบริการ ซึ่งผูใหบริการแตละองคการมีโอกาสไดรับความเช่ือมั่นจากผูรับบริการ

แตกตางกัน และจะเกิดการประเมินได เมื่อผูรับบริการไดรับบริการเสร็จแลว การบริการน้ันจะถูกเปรียบ

กับขอตกลงกอนการใชบริการที่ผูใหบริการกําหนดไว หากผูรับบริการบรรลุความตองการ ความเช่ือมั่นจะ

เกิดขึ้น ความเช่ือมั่นมีความสําคัญอยางย่ิงในการระบุขอตกลง เพ่ือแสดงสัมพันธภาพระหวางลูกคาและ

องคกร ความเช่ือมั่นคือสภาพความเปนจริงเมื่อคนจํานวนหน่ึงเกิดความเช่ือมั่น ในขณะที่ผูรับบริการมี

สวนรวมในการแลกเปลี่ยนความเช่ือถือ (Reliability) และความซื่อสัตย (Integrity) มีความสัมพันธใกลชิด 

และขนานกับกรอบแนวคิดเรื่องบุคลิกภาพและจิตวิทยา ความเช่ือถือจะมีอยู ถาฝายหน่ึงมีความมั่นใจใน

ความนาเช่ือถือและความซื่อสัตยของอีกฝาย เปนความไววางใจที่แตละฝายมีใหกันแสดงออกใหรูสึก
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เช่ือมั่น ความคาดหวังที่ถูกสรางขึ้นตออีกฝายวาสามารถวางใจหรือเช่ือถือได ซึ่งนิยามขางตนมีจุดมุนเนน

ที่คลายคลึงกัน คือ การสรางความมั่นใจ 

Stern (1997) ความเช่ือมั่น คือ พ้ืนฐานของความสัมพันธคือการมีปฏิสัมพันธที่ดีตอลูกคา 

องคการจําเปนตองเรียนรูทฤษฏีความสัมพันธใกลชิด เอาใจใสเพ่ือครองใจลูกคามีทฤษฏีทั้งสิ้น 5Cs ไดแก         

การสื่อสาร ความดูแลและการให การใหขอผูกมัด การใหความสะดวกสบายหรือความสอดคลอง การ

แกไขสถานการณความขัดแยง และการใหความไววางใจ 

 

2.7  งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

จากการคนควาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ พบวามีปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใช Kaidee.com (Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อ-ขายสินคาออนไลน ดังน้ี 

 

2.7.1 ปจจัยดานสวนประสมตลาดออนไลน 

2.7.1.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

สุทามาศ จันทรถาวร (2556) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่

สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาบน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา ใน

ดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับสินคาตรงกับความตองการ และในงานวิจัย

ของ ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท (2556) ที่พบวาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผาน

ออนไลนในปจจัยในปจจัยดานสินคาพบวามีทัศนคติอยูในเกณฑที่ดี ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วราวุฒิ 

อภัยพงศ (2557) ที่ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ของประชาชนวัยทํางาน เขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ มีความสําคัญอยูในเกณฑระดับมาก และพบวา 3 อันดับแรกที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา

และบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประชาชนวัยทํางาน คือ คนหาสินคาและบริการไดงาย

และรวดเร็ว รองลงมา คือ มีสินคาและบริการหลากหลายประเภท และสินคาและบริการที่หาซื้อยาก มี

ความเปนเอกลักษณ 

2.7.1.2 ปจจัยดานราคา 

สุทามาศ จันทรถาวร (2556) พบวาปจจัยดานราคาที่สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อสินคาบน Facebook น้ันผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับราคาที่ถูกกวารานคา
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หรือหางสรรพสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุกิจ ขอเช้ือกลาง (2557) ที่ไดทําการศึกษาพฤติกรรม

การซื้อสินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประชาชนวัยทํางาน เขตอําเภอเมือง จังหวัด

พิษณุโลก ซึ่งพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสําคัญอยูในเกณฑระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 3 อันดับแรกที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของประชาชนวัยทํางาน คือ เลือกชองทางการชําระเงินไดหลากหลาย เชน โอนเงิน , บัตร

เครดิต รองลงมา คือ สินคาและบริการมีการแสดงราคาตอหนวยที่ชัดเจน และสินคาและบริการมีราคาถูก

กวาซื้อจากชองทางอ่ืนๆ สวนในงานวิจัยของ มนลภัส รัตนพันธ (2556) ที่ไดทําการศึกษา การตลาด

ออนไลน การรับรูตอเว็บเครือขายสังคม Facebook ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคานําเขาจากเกาหลี

โดยวิธีการสั่งซื้อลวงหนาผานเครือขายอินเทอรเน็ต พบวาปจจัยดานราคา ผูประกอบการควรต้ังราคา

สินคาใหอยูในระดับเดียวกับตลาด หรือต้ังราคาถูกกวาคูแขงตามความเหมาะสม เพ่ือใหผูบริโภคตัดสินใจ

ซื้อสินคาจากผูประกอบการเน่ืองจากผลการศึกษาพบวา ดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมดาน

ความถี่ และระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคาตอครั้ง 

2.7.1.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

บงกช รัตนปรีดากุล และ ณัฏฐชุดา วิจิตรจามรี(2553) ไดศึกษาเรื่องอิทธิพล

ของทัศนคติและบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัย

ทํางาน และพบวาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส www.pantipmarket.com เปนเว็บไซตที่ถูกเลือกใชมากที่สุด 

โดยมีเหตุผลที่เลือกซื้อสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ตเพราะไมตองการเดินทางไปซื้อสินคาที่

รานคาภายนอก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วราวุฒิ อภัยพงศ (2557) ที่ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประชาชนวัยทํางาน เขตอําเภอเมือง จังหวัด

พิษณุโลก ซึ่งพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญอยูใน

เกณฑระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 3 อันดับแรกที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประชาชนวัยท างาน คือ สามารถสั่งไดทั้งทางเว็ปและโทรศัพท 

รองลงมา คือ สามารถเลือกซื้อสินคาและบริการไดไมจ ากัดเวลาและสถานที่ และสามารถเลือกซื้อสินคา

และบริการไดทั้งในประเทศและนอกประเทศ 

2.7.1.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

สุทามาศ จันทรถาวร (2556) พบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่สงผล

ตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาบน Facebook น้ันผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับการมี

สวนลดและของแถม ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อําพล นววงศเสถียร (2557) ที่ไดทําการวิจัยเรื่อง
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พฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคในรานคาออนไลน ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบวา การจัดกิจกรรม

ทางการตลาดอยูอยางตอเน่ือง ทําใหผูบริโภคเขามาเลือกซื้อสินคาในรานคาออนไลนและทําการตัดสินใจ

ซื้อ อาทิ การลด แลก แจก แถม คูปอง แสตมป คะแนนสะสม รวมเลนเกมสกับทางราน เปนสมาชิกของ

ทางราน เปนตน สวนในงานวิจัยของ มนัญชยา ปูไฝ (2557) ที่ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดออนไลนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา และบริการผานระบบอินเทอรเน็ต ของนิสิตระดับ

ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยนเรศวร และพบวาในดานปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคให

ความสําคัญกับการสื่อสารขอมูลของสินคาแกลูกคาโดยเฉพาะ การโฆษณาออนไลน มีความนาสนใจ และ 

โปรโมช่ันตางๆ 

2.7.1.5 ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว 

ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท (2556) พบวาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขาย

สินคาและบริการผานออนไลนในปจจัยดานขอมูลสวนตัวมีทัศนคติอยูในเชิงบวก ซึ่งไมสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ปริย วงศวานชาตรี (2544) ที่ทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมของผูใชอินเตอรเนตและปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ที่พบวา สาเหตุที่ผูใชอินเตอรเนตไมนิยมซื้อสินคาและบริการผาน

เครือขายอินเทอรเนต เพราะไมมั่นใจในระบบรักษาความปลอดภัยของเว็ปเพจที่ใหบริการในเรื่องของ

ขอมูลสวนบุคคลและเรื่องการเงิน สวนในงานวิจัยของ สุรัชดา เชิดบุญเมือง (2557) ที่ทําการศึกษาปจจัย

การตลาดและพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบพาณิชย อิ เล็กทรอนิกสของผูบริ โภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวาปญหาดานการรักษาความเปนสวนตัว ที่พบบอยที่สุดคือ สงขอมูลขาวสารไปยัง

อีเมลของลูกคาโดยไมไดรับอนุญาต สวนงานวิจัยของ มนลภัส รัตนพันธ (2556) พบวาปจจัยดานการ

รักษาความเปนสวนตัวน้ันผูประกอบการควรรักษามาตรฐานและใหความมั่นใจแกผูบริโภคในเรื่องของการ

รักษาขอมูลสวนตัวของผูบริโภค และใหคํามั่นวาจะไมเปดเผยขอมูลสวนตัวของผูบริโภคแกบุคคลอ่ืน 

เพ่ือใหผูบริโภคไววางใจและซื้อสินคาจากผูประกอบการ เน่ืองจากผลการวิจัย พบวาดานการรักษาความ

เปนสวนตัวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 

2.7.1.6 ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล 

ในงานวิจัยของ สุรัชดา เชิดบุญเมือง (2557) ที่ทําการศึกษาปจจัยการตลาด

และพฤติกรรมการซื้อสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา

ปญหาที่พบดานการใหบริการสวนบุคคลในการสั่งซื้อสินคาออนไลนมากที่สุด คือ ไมมีระบบบันทึกขอมูล

สินคาที่ลูกคาเคยสั่งซื้อ ในสวนงานวิจัยของ สุทามาศ จันทรถาวร (2556) พบวาปจจัยดานการบริการที่

สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาบน Facebook น้ันผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ
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บริการออกคาขนสงฟรี และจากงานวิจัยของ มนลภัส รัตนพันธ (2556) พบวาดานการใหบริการแบบ

เฉพาะเจาะจง ผูประกอบการควรพัฒนาระบบดานการใหบริการแบบเฉพาะเจาะจงใหมีมาตรฐาน 

นอกจากการแนะนําสินคาที่ผูบริโภคสนใจคลิกดูผานระบบอินเทอรเน็ตแลว อาจจะมีการแนะนําการรีวิว

สินคาจริงจากผูใชทานอ่ืน หรือสงบทความที่เก่ียวของกับตัวสินคานอกจากการโฆษณาสินคาตรงๆ เพียง

อยางเดียว เพราะปจจุบันผูบริโภคใหความสนใจเรื่องการบอกตอ และการรีวิวสินคามากขึ้นจะเปนการ

กระตุนความตองการใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาได เน่ืองจากผลการวิจัย พบวาดานการใหบริการแบบ

เฉพาะเจาะจงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานจํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 

2.7.2 ปจจัยดานประชากรศาสตร 

พลัฏฐ เกริกไกวัลย(2556) ศึกษาเรื่องทัศนคติและพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตที่มี

ความสัมพันธ กับแนวโนมการซื้อสินคาอิเล็กทรอนิกซทางออนไลนชอปปงของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมการซื้อสินคาอิเล็กทรอนิกสทางออนไลนช

อปปงแตกตางกันโดยเพศชายมีแนวโนมการซื้อมากกวาเพศหญิง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐศักด์ิ 

วรวิทยานนท(2555) ไดทําการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน

พบวาผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันทัศนคติตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน กอนการตัดสินใจซื้อ 

และหลังการตัดสินใจซื้อ มีทัศนคติโดยภาพรวมแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สาธิยา เถื่อนวิถี 

(2555) ที่ไดศึกษาถึงทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลตอความภักดีในการใชบัตรสมาชิก M Generation 

ของผูใชบริการโรงภาพยนตรเครือ เมเจอร ซีนีเพล็กซ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา เพศ อายุ อาชีพ 

รายไดตอเดือน ประเภทของบัตรสมาชิก M Generation ที่ผูใชบริการเปนสมาชิกและระยะเวลาในการ

ถือบัตรสมาชิก M Generation ที่แตกตางกัน มีความภักดีในการใชบัตรสมาชิก M Generation ดาน

พฤติกรรมที่แตกตาง และจาก ปรมะ สตะเวมิน (2533) ไดกลาวไววา เพศที่ตางกันจะทําใหมีความ

แตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด คานิยม ทั้งน้ี เพราะวาวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาทและ

กิจกรรมของคนสองเพศไว 

ธัญญพัสส เกตุประดิษฐ(2554) ทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวาปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่

แตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง

สอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท (2555) ที่พบวาผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันทัศนคติตอ

ธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน กอนการตัดสินใจซื้อ โดยภาพรวมแตกตางกัน 
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ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท (2555) พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มี

ทัศนคติตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน กอนการตัดสินใจซื้อ และหลังการตัดสินใจซื้อ โดย

ภาพรวมไมแตกตางกัน ซึ่งจะเห็นวา องคประกอบดานความรู ความเขาใจและการเรียนรูที่เทาเทียมกัน 

สงผลใหความรูน้ันเปนสวนที่ประกอบเปนความเช่ือของบุคคลที่เก่ียวกับสิ่งตางๆ ทั่วไปทั้งที่ชอบหรือไม

ชอบ ซึ่งสอดคลองกับคํากลาวของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2540) ที่ไดกลาววา ระดับการศึกษาทําใหบุคคล

สามารถคิดเก่ียวกับสิ่งหน่ึงสิ่งใดไดอยางเปนเหตุเปนผล ซึ่งปจจัยที่ทําใหทัศนคติคงเสนคงวา (Factor 

affecting attitude stability) ที่สําคัญคือ ผูบริโภคตองมีความคิดที่เปนเหตุเปนผล จะสามารถสราง

ความมั่นคงของทัศนคติไดดียิ่งขึ้น 

ธัญวรรณ  เยาวสังข (2554) ไดทําการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการใชและปจจัยที่สําคัญ

ในการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผาผานทางเครือขายสังคมออนไลนประเภท Facebook พบวาผูบริโภคที่มี

รายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชและปจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผาที่แตกตางกัน เมื่อ

ทดสอบรายดาน พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีระดับความสําคัญตอปจจัยที่สําคัญในดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานการบริการแบบเจาะจง และดานการรักษาความเปน

สวนตัว ไมแตกตางกัน สวน ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท (2555) พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

แตกตางกัน มีทัศนคติตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน ที่แตกตางกัน ดังน้ัน รายไดจึงมีสวน

สําคัญในการซื้อ เพราะผูซื้อมีความแตกตางในเรื่อง เพศ อายุ การศึกษา รายได และสถานภาพของ

ครอบครัว โดยความแตกตางในปจจัยเหลาน้ีทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน  
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2.8  กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

จากงานวิจัยที่เกี่ยวของ สามารถนํามาใชในการกําหนดกรอบแนวคิดไดดังน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2.10 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

2.9 สมมติฐานงานวิจัย 

 

สมมติฐานงานวิจัยในครั้งน้ีสามารถแบงออกไดเปน 2 กลุมดังน้ี 

 

2.9.1 สมมติฐานที่เก่ียวของกับลักษณะประชากรศาสตร 

สมมติฐานที่ 1 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในดานเพศ สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลนที่

แตกตางกัน 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

- เพศ 

- อายุ 

- ระดับการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายได 
การตัดสินใจเลือกใช 

Kaidee.com เปนตลาดซ้ือสินคา

ออนไลน 
ปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดออนไลน 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- ชองทางการจัดจาํหนาย 

- การสงเสริมการตลาด 

- การรักษาความเปนสวนตัว 

- การใหบริการสวนบุคคล 
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สมมติฐานที่ 2 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในดานอายุ สงผลเชิงบวกตอ

การตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน

ที่แตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 3 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในดานระดับการศึกษา สงผล

เชิงบวกตอการตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อ

สินคาออนไลนที่แตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 4 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในอาชีพ สงผลเชิงบวกตอ

การตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน

ที่แตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 5 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในดานรายได สงผลเชิงบวก

ตอการตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคา

ออนไลนที่แตกตางกัน 

2.9.2 สมมติฐานที่เก่ียวของกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน(6Ps) 

สมมติฐานที่ 6 : ปจจัยดานผลิตภัณฑ สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจเลือกใช 

Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน 

สมมติฐานที่  7 :  ปจจัยดานราคา ส งผลเ ชิงบวกตอการตัดสินใจเลือกใช  

Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน 

สมมติฐานที่ 8 : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจ

เลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน 

สมมติฐานที่ 9 : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจ

เลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน 

สมมติฐานที่ 10 : ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว สงผลเชิงบวกตอการ

ตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน 

สมมติฐานที่ 11 : ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจ

เลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน  
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บทท่ี 3 

วิธีการวิจัย 

 

3.1 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

 

3.1.1 ประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีคือ กลุมผูใชอินเตอรเน็ตในกรุงเทพมหานครฯ 

และปริมณฑลประเทศไทยในป 2559 จํานวน 5,439,316 คน 

3.1.2 กลุมตัวอยาง 

การกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากตัวแปรอิสระที่ตองการมีสูตรคํานวณ คือ 

ขนาดตัวอยางที่ตองการ ≥ 10 x ตัวแปรอิสระทุกตัว (ยุทธ ไกยวรรณ, 2548 :หนา 75) ซึ่งสามารถคํานวณ

ออกมาได ดังน้ี 

  ตัวแปรอิสระดาน ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน = 29  

  เพราะฉะน้ัน ขนาดตัวอยางที่ตองการ ≥ 10 x 29 

       ≥ 290 ตัวอยาง 

 

3.2 การเลือกกลุมตัวอยาง 

 

ในการเลือกกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดเลือกใชวิธีแบบไมใชความนาจะเปน (Nonprobability 

Sampling) ผานการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งจะเปนแบบสอบถามในรูปแบบออนไลน 

(Online Questionnaire) ทั้งหมด โดยผูวิจัยกําหนดใหกลุมผูรับแบบสอบถามเปนผูตอบแบบสอบถาม

ดวยตนเอง (Self-Administered) และจะเปนการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

หรือคือ การที่กลุมตัวอยางน้ันจะเปนผูที่เคยใชงาน Kaidee.com(Web page/Application) ในการซื้อ

ขายสินคามากอน ทั้งน้ีเพ่ือใหตรงตามวัตถุประสงคของงานวิจัยในครั้งน้ี 
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3.3 เครื่องมือที่ใชในงานวิจัย  

 

งานวิจัยน้ีเปนงานวิจัยในเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชรูปแบบการสํารวจ 

(Survey Research) ดวยวิธีการเก็บแบบสอบถามผานสื่อชองทางออนไลน ตัวอยางเชน web board 

ของ Pantip.com, Facebook และ Line application เปนตน โดยในการทําแบบสอบถามจะมีคําถาม

คัดกรองเพ่ือใหไดกลุมตัวอยางตรงตามวัตถุประสงคการวิจัยและมีจํานวนกลุมตัวอยางดังที่แสดงไวขางตน 

ซึ่งแบบสอบถามชุดน้ีออกแบบมาจากเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ โดยโครงสรางแบบสอบถามน้ันจะ

แบงออกเปน 4 สวนดังน้ี 

สวนที่ 1 : ประกอบไปดวยขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําถามในสวนน้ีจะประกอบไปดวย 5 คําถาม โดยเปนคําถามที่เก่ียวของกับขอมูลสวนตัว

ของผูตอบแบบสอบถามในดานตางๆ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได โดยรูปแบบ

คําถามเปนแบบปรนัย 

สวนที่ 2 : ประกอบไปดวยขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาโดยใช Kaidee.com 

(Web page/Application) ของผูตอบแบบสอบถาม 

คําถามในสวนน้ีจะประกอบไปดวยขอมูลความถี่ที่ผูตอบแบบสอบถาม ใชในการเขาไปซื้อ

สินคาของ Kaidee.com (Web page/Application) จํานวนเงินที่ใชจายโดยเฉลี่ยในแตละครั้ง ชนิด

สินคาที่มีการซื้อ โดยคําถามจะอยูในรูปแบบปรนัย และอัตนัย 

สวนที่ 3 : ประกอบไปดวยการประเมินความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด

ออนไลน(6Ps) ที่สงผลตอการตัดสินใจในการใช Kaidee.com (Web page/Application) ในการซื้อ

สินคา 

คําถามสวนน้ีเปนการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาโดยใช Kaidee.com (Web page/Application) โดยจะประกอบไปดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานการรักษา

ความเปนสวนตัว และปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล และยังรวมไปถึงคําถามเก่ียวกับตัวแปรตาม ซึ่ง

จะมีคําถามลึกลงในรายละเอียดจํานวนทั้งสิ้น 29 ขอ 
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สวนที่ 4 : ขอมูลเกี่ยวกับการใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com ของผูตอบแบบสอบถาม 

คําถามในสวนน้ีจะประกอบไปดวยขอมูลในการใชบริการเพ่ือเขาไปซื้อสินคาโดยใช 

Kaidee.com (Web page/Application) โดยแบงเปนความพึงพอใจ ขอดีขอเสีย และการกลับมาใชงาน

อีกครั้งตอไป โดยคําถามจะอยูในรูปแบบปรนัย และอัตนัย 

3.3.1 การวัดคาตัวแปรที่ใชในการวิจัยและเกณฑการใหคะแนน 

ในการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน (6Ps) ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาโดยใช Kaidee.com (Web page/Application) ผานแบบสอบถามน้ี โดยในการประเมินจะใชตัว

วัดแบบการเลือกระดับความสําคัญที่สงผลตอการตัดสินใจในแตละระดับโดยไลต้ังแต นอยไปมาก (Five – 

Point Liker Scales) ซึ่งจะทําการแบงเปนชวงเกณฑการใหคะแนนต้ังแตระดับ 1 ไปจนถึง 5 ซึ่งมี

ความหมายตามตารางที่ 3.1 

ตารางที่ 3.1  

 

ตารางแสดงเกณฑการใหคะแนนสําหรับความเห็นในระดับตางๆ  

ระดับความเหน็ ระดับคะแนน 

ไมเห็นดวย 1 คะแนน 

เห็นดวยนอย 2 คะแนน 

เห็นดวยปานกลาง 3 คะแนน 

เห็นดวยมาก 4 คะแนน 

เห็นดวยมากที่สุด 5 คะแนน 

 

3.3.2 เกณฑการประเมินผล 

ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรการหาความ

กวาง     อันตรภาคช้ัน มีดังน้ี 

   
คะแนนสูงสุด−คะแนนต่ําสุด

จํานวนชั้น
  =  

5 −1
5

 

          =  
4
5
 

       =          0.8 
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ตารางที่ 3.2  

 

ตารางแสดงการแปรผลของคาเฉลี่ยคะแนนในระดับตางๆ 

คาเฉลี่ย ความหมาย 

1.00 - 1.80 ไมเห็นดวย 

1.81 - 2.60 เห็นดวยนอย 

2.61 - 3.40 เห็นดวยปานกลาง 

3.41 - 4.20 เห็นดวยมาก 

4.21 - 5.00 เห็นดวยมากที่สุด 

 

3.4 วิธีการเก็บขอมูล 

 

ในการศึกษางานวิจัยปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาโดยใช Kaidee.com (Web 

page/Application) ผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลจาก 

 

3.4.1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

เปนการรวบรวมขอมูลจากการตอบแบบสอบถามของผูบริโภคผานชองทางออนไลน

ตางๆ โดยผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามออนไลน แลวนําเอา URL ของแบบสอบถามที่ทําเตรียมไปน้ัน ไป

กระจายในแหลง   สังคมออนไลน เชน web board Pantip.com, Facebook, Line เปนตน 

3.4.2 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

เปนการเก็บขอมูลที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรม วิทยานิพนธและงานวิจัยที่

เก่ียวของจากผูวิจัยทานอ่ืนๆ ที่ไดทําการศึกษาไวแลว ทั้งน้ีเพ่ือเปนแนวทางในการทําแบบสอบถาม 

(Questionnaire) วิธีการเก็บขอมูล และการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการวิจัย 

 

3.5 วิธีการทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยใชสถิติในการวิเคราะหเพ่ือใหสอดคลองกับลักษณะของขอมูล ดังน้ี 
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3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ศึกษาลักษณะการกระจายขอมูลอันไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดดวยคาความถี่(Frequency) รอยละ (Percentage) คามัชฌิมาเลขคณิต (Mean) และสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

วิ เคราะห เปรี ยบ เที ยบการ ตัดสิน ใจซื้ อสินค า โดยใช  Kaidee.com (Web 

page/Application) จําแนกตามเพศ ซึ่งเปนการเปรียบเทียบความแตกตางระหวาง 2 ตัวแปรที่เปนอิสระ

ตอกัน โดยจะใชการทดสอบความแตกตางดวยวิธี Independent-Sample T Test 

วิ เคราะห เปรี ยบ เที ยบการ ตัดสิน ใจซื้ อสินค า โดยใช  Kaidee.com (Web 

page/Application) ตามลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม อายุ ระดับ

การศึกษา และรายได ซึ่งเปนการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางตัวแปรมากกวา 2 ตัว โดยใชการ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 

การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เปนการศึกษาขอมูลของกลุมตัวอยางและทดสอบ

สมมติฐานโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS ซึ่งการวิจัยครั้งน้ีจะทําการวิเคราะหองคประกอบ 

(Factor Analysis) เพ่ือรวมกลุมตัวแปรที่สัมพันธกันใหเปนองคประกอบเดียวกัน ใชสถิติการวิเคราะห

สมการถดถอยและสหสัมพันธ(Regression and Correlation Analysis) ในการทดสอบสมมติฐานของ

งานวิจัย ดวยการวิเคราะหความถดถอยเชิงซอน (Multiple Regression) เพ่ืออธิบายผลของตัวแปรอิสระ

มากกวาหน่ึงตัวแปรที่มีผลตอตัวแปรตาม 
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บทท่ี 4 

ผลการวจิัยและอภปิรายผล 

 

จากขอมูลที่ ได ใชแบบสอบถามจากกลุ ม ตัวอย างที่ เปนประชากรที่ อาศัยอยู ใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่เคยซื้อสินคาออนไลนโดยใช Kaidee.com เพ่ือศึกษาปจจัยตางๆที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลน ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดจากกลุมตัวอยางขางตน มาประมวล

วิเคราะห โดยใชเครื่องมือทางสถิติ สามารถแบงผลการวิเคราะหได ดังน้ี 

1.1 ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

1.2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน Kaidee.com ของผูตอบแบบสอบถาม 

1.3 คะแนนเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอตัววักของตัวแปร

อิสระที่มีอิทธิพลตอการตัดสอนใจซื้อสินคาผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑล และตัวแปรตาม 

1.4 การวิเคราะหดานประชากรศาสตรกับการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสินคา

ออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

1.4.1 การศึกษาความสัมพันธระหวางเพศ กับการตัดสินใจซื้อสินคาผานตลาดสินคา

ออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

1.4.2 การศึกษาความสัมพันธระหวางอายุ กับการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน

ตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

1.4.3 การศึกษาความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับการตัดสินใจซื้อสินคา

ออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  

1.4.4 การศึกษาความสัมพันธระหวางอาชีพ กับการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน

ตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  

1.4.5 การศึกษาความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับการตัดสินใจซื้อสินคา

ออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  

1.5 การวิเคราะหปจจัย 

1.5.1 การวิเคราะหความเหมาะสมของตัวแปรอิสระ โดยวิธีการวิเคราะหปจจัย 

1.5.2 การกําหนดกลุมปจจัย 
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1.6 การวิเคราะหสมการถดถอยและสัมพันธ (Regression and Correlation Analysis) 

เพ่ืออธิบายผลของตัวแปรอิสระมากกวาหน่ึงตัวแปรที่มีผลตอตัวแปรตาม 

 

4.1 ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

 

การเก็บขอมูลของงานวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยไดใหแบบสอบถามแบบออนไลนกับกลุมตัวอยางที่

อาศัยอยูในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่ไดมีการซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com 

โดยมีระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูลประมาณ 1 เดือน (ระหวางเดือนกุมภาพันธ ถึงเดือนเมษายน 

2560) โดยไดรับแบบสอบถามทั้งสิ้นจํานวน 452 ชุด ซึ่งผูวิจัยไดตัดแบบสอบถามจากคําถามคัดกรองทาน

เคยใชงาน Web page/Application Kaidee.com ในการซื้อสินคาหรือไม จากผูที่ตอบวา ไมใช จํานวน 

32 ชุดออก เน่ืองจากตองการคําตอบจากผูที่เคยซื้อสินคาผานตลาดออนไลน Kaidee.com โดยผูวิจัย

ไดรับแบบสอบถามที่มีความสมบูรณทั้งสิ้น 420 ชุด ซึ่งลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางแสดง 

ดังน้ี 

ตารางที่ 4.1   

 

แสดงลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) สัดสวน (%) 

เพศ 

ชาย 206 49 % 

หญิง 214 51 % 

อายุ 

ตํ่ากวา 15 ป 4 1 % 

15-20 ป 22 5 % 

21-25 ป 212 50 % 

26-30 ป 166 40 % 
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ตารางที่ 4.1   

 

แสดงลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) สัดสวน (%) 

อายุ 

31-35 ป 16 4 % 

36-40 ป - - 

มากกวา 40   ป - - 

การศึกษา 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 26 6 % 

ปริญญาตร ี 374 89 % 

ปริญญาโท 17 4 % 

มากกวาปริญญาโท 3 1 % 

อาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา 26 6 % 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 209 50 % 

พนักงานบริษัทเอกชน 177 42 % 

เจาของกิจการ 8 2 % 

รายไดตอเดือน 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 26 6 % 

10,000 – 30,000 บาท 313 75 % 

30,001 – 50,000 บาท 55 13 % 

50,001 – 70,000 บาท 12 3 % 

มากกวา 70,000 บาท 14 3 % 

  

จากตารางที่ 4.1 ลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง สามารถแบงออกไดเปนเพศ

ชาย 49 % และเพศหญิง 51 %   ซึ่งกลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 21-25   ป คิดเปน 50 % ของกลุม

ตัวอยาง โดยที่ 89 % ของกลุมตัวอยางเปนผูที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ทั้งน้ีกลุมตัวอยางรอยละ 50 
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ประกอบอาชีพรับราชการหรือเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ นอกจากน้ีกลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน 

10,000-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 75 ของกลุมตัวอยาง 

 

4.2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาผาน Kaidee.com ของผูตอบแบบสอบถามของประชากร

ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 
ภาพที่ 4.1 ความถี่ในการซื้อสินคาโดยใช web page/application Kaidee.com 
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ภาพที่ 4.2 ประเภทสินคาที่ทาํการซื้อ 

ภาพที่ 4.3 จํานวนเงินที่ใชในการซื้อสินคาแตละครั้ง (บาท/ครั้ง) 
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ภาพที่ 4.4 เหตุผลหลักในการตัดสินใจใช Kaidee.com ในการซื้อสินคา 

 
ภาพที่ 4.5 ขอดีในใชบริการซือ้สินคาผาน Kaidee.com 
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ภาพที่ 4.6 ขอเสียในใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com 

 

จากภาพที่ 4.1-4.6 สามารถสรุปพฤติกรรมของกลุมตัวอยางไดจากแบบสอบถาม ดังน้ี 

ภาพที่ 4.1 ความถี่ในการซื้อสินคาโดยใช web page/application Kaidee.com ของกลุม

ตัวอยาง โดยความถี่สูงที่สุดอยูที่ นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน โดยคิดเปน 48.8% ตอมาเปน 1 – 2 ครั้งตอ

เดือน คิดเปน 47.1% และ 3 – 4 ครั้งตอเดือน คิดเปน 3.6% มากกวา 4 ครั้งตอเดือน คิดเปน 0.5% 

ตามลําดับ 

ภาพที่ 4.2 ประเภทสินคาที่ทาํการซื้อของกลุมตัวอยาง โดยประเภทสินคาที่มีการซื้อมาก

ที่สุดคือ โทรศพัทมือถือ/อุปกรณเสริม ที่ 16.9% รองลงมาเปน เสื้อผา ที่ 16.7% เครือ่งสําอาง 16.3% 

เครื่องประดับ/นาฬิกา ที่ 16.0% สินคา IT/Electronic ที่ 15.5% หนังสอื ที่ 10.9% และอุปกรณตกแตง

บาน ที่ 7.7% ตามลําดับ 

ภาพที่ 4.3 จํานวนเงินที่ใชในการซื้อสินคาแตละครั้ง โดยใชจํานวนเงินซื้อสินคามากที่สดุที่ 

1,001 – 2,000 บาทตอครั้ง โดยคิดเปน 41.2% ตอมาเปน 500 – 1,000 บาท ที่ 41.0% มากกวา 

2,000 บาท ที ่12.9% และนอยกวา 500 บาท 5.0% ตามลําดับ 
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ภาพที่ 4.4 เหตุผลหลักในการตัดสินใจใช Kaidee.com ในการซื้อสินคา โดยมีสาเหตุหลักที่

สินคามีการอัพเดทตลอดเวลา โดยคิดเปน 34.8% ตอมาเปน ความสะดวกในการใชงาน ที่ 33.3% และ

สินคามีความหลากหลาย ที ่31.9% ตามลําดับ 

ภาพที่ 4.5 ขอดีในใชบริการซือ้สินคาผาน Kaidee.com เรียงตามลําดับไดดังน้ี มีสินคา

หลากหลาย ราคาเหมาะสม 41.9% รองลงมาคือ ใชงานงาย/สะดวก รวดเร็ว 32.1% สามารถติดตอ

ผูใชงานไดโดยตรง ที่ 14.3%  และ ระบบมคีวามนาเช่ือถือ 11.7% สวนมีขอดีไมมีการออกความคิดเห็น 

ภาพที่ 4.6 ขอเสียในใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com สามารถเรียงตามลําดับไดดังน้ี 

ไมมีสินคาที่ตองการ 22.9% สิ้นคาไมมีความนาเช่ือถือ 22.1% ไมมขีอเสยี 21.2% ยากตอการใชงาน 

18.6% และ ไมปลอดภัยตอการใชงาน 15.2% 

 

4.3 คะแนนเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอวัดตัวแปรอิสระที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล 

 

ขอมูลที่ไดจากผูตอบแบบสอบถามที่ครบถวนสมบูรณจํานวนทั้งสิ้น 420 ชุด สามารถสรุป

คาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.2  

 

แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรอิสระ 

Variables Mean Std. Deviation การแปลคา 

ปจจัยดานผลติภัณฑ 

1. สินคามคีวามหลากหลาย 3.53 1.11 เห็นดวยมาก 

2. สินคามีการอัพเดทเสมอ 3.45 1.19 เห็นดวยปานกลาง 
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ตารางที่ 4.2  

 

แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรอิสระ (ตอ) 

Variables Mean Std. Deviation การแปลคา 

ปจจัยดานผลติภัณฑ 

3. มีการใหขอมูลรายละเอียดคุณสมบัติของ

สินคาครบถวน 
3.43 1.27 เห็นดวยปานกลาง 

4. สินคามรีูปภาพแสดงหลายมุมมอง 3.50 1.24 เห็นดวยมาก 

5. สินคามีเง่ือนไขขอตกลงการรับประกัน และ

การขอเปลี่ยน/คืน สินคาอยางชัดเจน 
3.41 1.29 เห็นดวยปานกลาง 

ปจจัยดานราคา 

6. มีการระบุราคาสินคาอยางชัดเจนครบถวน 3.46 1.08 เห็นดวยมาก 

7. ราคาสินคามีความเหมาะสมกับสภาพสนิคา 3.36 1.24 เห็นดวยปานกลาง 

8. สามารถตอรองราคาสินคาไดโดยตรง 3.33 1.26 เห็นดวยปานกลาง 

9. วิธีการชําระเงินมีความหลากหลาย 3.41 1.21 เห็นดวยปานกลาง 

10. ระบบชําระเงินสามารถตกลงเองได 3.41 1.20 เห็นดวยปานกลาง 

11. สามารถกรองชวงราคาสินคาที่เหมาะสมได 3.34 1.22 เห็นดวยปานกลาง 

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 

12. มกีารออกแบบหนา Web 

page/Application ใหใชงานไดงาย 
3.46 1.14 เห็นดวยมาก 

13. มกีารออกแบบหนา Web 

page/Application ใหมีความสวยงาม 
3.38 1.27 เห็นดวยปานกลาง 

14. มกีารระบุขอมูลสถานทีข่องสินคาชัดเจน 3.37 1.31 เห็นดวยปานกลาง 
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ตารางที่ 4.2  

 

แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรอิสระ (ตอ) 

Variables Mean Std. Deviation การแปลคา 

15. สามารถใชงาน Web page/Application 

ไดตลอดเวลา 
3.40 1.32 เห็นดวยปานกลาง 

16. Web page/Application เปนที่นิยมและมี

คนใชงานเปนจํานวนมาก 
3.46 1.25 เห็นดวยมาก 

17. สามารถติดตอผูขายสินคาไดโดยตรงรวมถึง

สามารถสรางหอง Chat room ไดทันที 
3.33 1.25 เห็นดวยปานกลาง 

18. มรีะบบคนหาสินคาไดเฉพาะเจาะจง 3.42 1.33 เห็นดวยปานกลาง 

19. มรีะบบคนหาสินคาที่ตองการภายในพ้ืนที่

ใกลตัวได 
3.40 1.27 เห็นดวยปานกลาง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

20. Web page/Application มีการโฆษณา

ประชาสัมพันธบนอินเตอรเนตหลายแหง เชน 

Google, Pantip, Facebook เปนตน 

3.15 0.96 เห็นดวยปานกลาง 

21. มกีารแนะนําวิธีการใชงานใหได

ประสิทธิภาพอยูเสมอ 
3.21 1.21 เห็นดวยปานกลาง 

22. มกีารเก็บขอมูลของผูใชงานเพ่ือนําเสนอ

ขอมูลที่ตรงตอความตองการของผูใชเฉพาะรายได 
2.98 1.23 เห็นดวยปานกลาง 

ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว 

23. มรีะบบการสมัครสมาชิกและเก็บขอมูล

สวนตัวของผูใชงาน เชน ช่ือ เบอรโทรศัพท email 

เปนตน 

3.09 1.26 เห็นดวยปานกลาง 
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ตารางที่ 4.2  

 

แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรอิสระ (ตอ) 

Variables Mean 
Std. 

Deviation 
การแปลคา 

24. มีนโยบายความเปนสวนตัวใหกับผูใชงาน 

ใหสามารถใชงานได 
3.18 1.18 

เห็นดวยปาน

กลาง 

25. ผูใชงานสามารถใชนามแฝงไดหากไม

ตองการเปดเผยตัว 
3.10 1.25 

เห็นดวยปาน

กลาง 

ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล 

26. มรีะบบแนะนําผูซื้อ ผูขาย 3.00 0.87 
เห็นดวยปาน

กลาง 

27. มรีะบบบันทึกขอมูลสินคาที่ไดทําการซื้อใน

อดีตเพ่ือสรางความนาเช่ือถือ 
3.01 1.19 

เห็นดวยปาน

กลาง 

28. มรีะบบการแจงประกาศไมเหมาะสม เพ่ือ

ปองกันมิชฉาชีพ 
3.02 1.21 

เห็นดวยปาน

กลาง 

29. สามารถสรางชองทางติดตอสื่อสารกับผูซื้อ

ไดงายทั้งการ Chat หรือ email 
2.94 1.16 

เห็นดวยปาน

กลาง 

 

จากตารางที่ 4.2 เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยอิสระทั้ง 29 

ตัวแลว พบวาปจจัยที่มีคาเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นสูงสุด 5 อันดับแรก โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย 

ดังน้ี ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในเรื่องสินคามีความหลากหลาย โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 3.53 รองลงมาคือ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในเรื่องสินคามีรูปภาพแสดงหลายมุมมอง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.50 ตอมาเปน

ปจจัยดานราคา ในเรื่องมีการระบุราคาสินคาอยางชัดเจนครบถวน และปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย ใน

เรื่องมีการออกแบบหนา Web page/Application ใหใชงานไดงายและ Web page/Application เปนที่

นิยมและมีคนใชงานเปนจํานวนมาก ที่มีคาเฉลี่ยเทากันที่ 3.46 ตามลําดับ  
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สําหรับปจจัยที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด 5 อันดับสุดทาย ดังน้ี ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล 

ในเรื่องสามารถสรางชองทางติดตอสื่อสารกับผูซื้อไดงายทั้งการ Chat หรือ email มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.94 

รองลงเปนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในเรื่อง มีการเก็บขอมูลของผูใชงานเพ่ือนําเสนอขอมูลที่ตรง

ตอความตองการของผูใชเฉพาะรายได มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.98 ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล ในเรื่อง

มีระบบแนะนําผูซื้อ ผูขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.00 ในเรื่อง มีระบบบันทึกขอมูลสินคาที่ไดทําการซื้อในอดีต

เพ่ือสรางความนาเช่ือถือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.01 และในเรื่อง มีระบบการแจงประกาศไมเหมาะสม เพ่ือ

ปองกันมิชฉาชีพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.02 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.3   

 

คาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของประดับการซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไล

Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

Variables Mean Std. Deviation การแปลคา 

ระดับการตัดสินในครั้งตอไปของการซื้อสินคาออนไลน

ผานตลาดออนไลน Kaidee.com 
3.36 0.56 ไมแนใจ 

  

ในงานวิจัยน้ีตัวแปรตามคือ ระดับการตัดสินในครั้งตอไปของการซื้อสินคาออนไลนผาน

ตลาดออนไลน Kaidee.com จากตารางที่ 4.3 ซึ่งแสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จะเห็นไดวา

กลุมตัวอยางไมแนใจที่จะใชตลาดออนไลน Kaidee.com ซื้อสินคาในครั้งตอไป โดยที่คาเฉลี่ยการ

ตัดสินใจน้ันอยูที่ 3.36 

 

4.4 การวิเคราะหปจจัยดานประชากรศาสตรกับการตัดสินใจซื้อสนิคาออนไลนผานตลาดสินคา

ออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 

จากวัตถุประสงคหน่ึงของงานวิจัย ที่ผูวิจัยตองการที่จะศึกษาความสัมพันธของลักษณะทาง

ประชากรศาสตรของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ในดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายได  วามีการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com วาแตกตางกัน



Ref. code: 25595802030378VUERef. code: 25595802030378VUERef. code: 25595802030378VUE

60 
 

หรือไม ซึ่งการทดสอบสมมติฐานในสวนน้ีจะการวิเคราะห Independent T-test และ One-Way 

ANOVA โดยขอมูลที่ไดเก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยางมี ดังน้ี 

 

4.4.1 การศึกษาความสัมพนัธระหวางเพศ กับการตัดสนิใจซื้อสนิคาออนไลนผานตลาด

สินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

กําหนดระดับนัยสําคัญ 0.05 และ สมมติฐานที่ 1 ดังน้ี 

สมมติฐานที ่1 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในดานเพศ สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลนที่

แตกตางกัน 

ตารางที่ 4.4  

 

แสดงผลของคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานเพศ 

เพศ N Mean Std. Deviation 

ชาย 206 3.3398 .54196 

หญิง 214 3.3832 .58374 
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ตารางที่ 4.5  

 

แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน 

Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามเพศ 

 

Levene's 

Test for  
t-test for Equality of Means 

F Sig. t df 

Sig. 

(2-

tailed) 

Mean 

Difference 

Std. Error 

Difference 

95% Confidence  

Lower Upper 

ทานจะ

กลับมาใช

บริการซื้อ

สินคาผาน 

Kaidee.com 

อีกหรือไม 

Equal 

variances 

assumed 

3.687 .056 -.788 418 .431 -.04337 .05502 -.15151 .06477 

Equal 

variances 

not assumed 

  -.789 417.45 .430 -.04337 .05494 -.15136 .06462 

 

จากตารางที่ 4.5 ทดสอบปจจัยประชากรศาสตร ในดานเพศ กับระดับการตัดสินใจ

ซื้อดวย Independent Samples Test คา F-Test ไดคา Sig. เทากับ 0.431 ซึ่งมีคามากกวา α 0.05 ใน

การทดสอบจึง ปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงวาคาความแปรปรวนของประชากรเพศชายและหญิงไม

แตกตางกันจึงใช คา Sig จาก Equal variances assumed  

โดยกําหนดสมมติฐานเพ่ือทดสอบวาลักษณะประชากรศาสตร ดานเพศที่แตกตางกัน

มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ที่ตางกันหรือไม ดังน้ี 

H0: μ1 = μ2 คือ เพศที่แตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน

ตลาดออนไลน Kaidee.com 

H1: μ1 ≠ μ2 คือ เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน

ตลาดออนไลน Kaidee.com 

พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.431 จึงสามารถสรุปไดวาเพศชายและหญิงมีระดับการ

ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 อาจตีความไดวาในยุคปจจุบันน้ันไมวาเพศหญิงหรือชายก็สามารถที่จะซื้อสินคาออนไลนมา

บริโภคไดไมแตกตางกัน เพราะถือเปนเรื่องปกติของคนในยุคปจจุบัน ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐ

ศักด์ิ วรวิทยานนท(2555) ไดทําการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผาน
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ออนไลนพบวาผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันทัศนคติตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน โดย

ภาพรวมแตกตางกัน 

4.4.2 การศึกษาความสัมพนัธระหวางอายุ กับการตัดสนิใจซื้อสนิคาออนไลนผานตลาด

สินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

กําหนดระดับนัยสําคัญ 0.05 และ สมมติฐานที่ 2 ดังน้ี 

สมมติฐานที ่2 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในดานอายุ สงผลเชิงบวกตอ

การตัดสินใจเลอืกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลน

ที่แตกตางกัน 

ตารางที่ 4.6  

  

แสดงผลของคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานอายุ 

อายุ N Mean Std. Deviation Std. Error 

ตํ่ากวา 20 ป 26 3.4231 .57779 .11331 

21-25 ป 212 3.3113 .59001 .04052 

26-30 ป 166 3.4277 .53162 .04126 

31-35 ป 16 3.2500 .44721 .11180 

Total 420 3.3619 .56338 .02749 

ตารางที่ 4.7   

 

แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน   

Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามชวงอายุ 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 1.559 3 .520 1.645 .178 

Within Groups 131.432 416 .316   

Total 132.990 419    
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จากตารางที่ 4.7 ทดสอบปจจัยประชากรศาสตร ในดานอายุที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ดวย One-Way ANOVA คา F-Test มีคา Sig เทากับ 

0.178 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ α = 0.05 จึงปฏิเสธ H0 และสามารถสรุปไดวาชวงอายุ

ที่แตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรใน

เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผลที่น้ีอาจเน่ืองมากจากชวงอายุที่ทําการศึกษาน้ันสวนใหญอยูในชวงอายุ 

20 – 30 ป ซึ่งยังถือเปนประชากรใน Generation Y เหมือนกัน ดังน้ัน พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาจึงไม

แตกตางกันมาก 

4.4.3 การศึกษาความสัมพนัธระหวางระดับการศึกษา กับการตัดสนิใจซื้อสินคา

ออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

กําหนดระดับนัยสําคัญ 0.05 และ สมมติฐานที่ 3 ดังน้ี 

สมมติฐานที ่3 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในดานระดับการศึกษา สงผล

เชิงบวกตอการตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อ

สินคาออนไลนที่แตกตางกัน 

ตารางที่ 4.8   

 

แสดงผลของคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. Error 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 26 3.4231 .57779 .11331 

ปริญญาตรี 374 3.3449 .56366 .02915 

ปริญญาโทขึ้นไป 20 3.6000 .50262 .11239 

Total 420 3.3619 .56338 .02749 
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ตารางที่ 4.9   

 

แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน 

Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามระดับการศึกษา 

 Sum of Squares df 
Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups 1.339 2 .669 2.121 .121 

Within Groups 131.652 417 .316   

Total 132.990 419    

 

จากตารางที ่ 4.9 ทดสอบปจจัยประชากรศาสตร ในดานระดับการศึกษา ที่มีผลตอ

การตัดสินใจซือ้สินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ดวย One-Way ANOVA คา F-Test มีคา 

Sig. เทากับ 0.121 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ α = 0.05 จงึปฏิเสธ H0 และสามารถสรปุได

วาระดับการศึกษาที่แตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com 

ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งอาจพูดไดวาแมการศึกษาจะแตกตางกัน แตการบริโภค

สินคาออนไลนยังอยูในกลุมสนิคาไมแตกตางกันอยางเชน โทรศัพทมือถือ และเครื่องประดับ ดังน้ันเมื่อ

ความตองการไมแตกตางกัน ระดับของการศึกษาจึงไมสงผลทีแ่ตกตางกันเชนกัน  

4.4.4 การศึกษาความสัมพนัธระหวางอาชีพ กับการตัดสินใจซื้อสนิคาออนไลนผาน

ตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

กําหนดระดับนัยสําคัญ 0.05 และ สมมติฐานที่ 4 ดังน้ี 

ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในอาชีพ สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจเลือกใช 

Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคาออนไลนที่แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.10  

  

แสดงผลของคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานอาชีพ 

อาชีพ N Mean Std. Deviation 
Std. 

Error 

นักศึกษาและเจาของกิจการ 34 3.4412 .56091 .09619 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 209 3.3780 .56814 .03930 

พนักงานบริษัทเอกชน 177 3.3277 .55899 .04202 

Total 420 3.3619 .56338 .02749 

ตารางที่ 4.11   

 

แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน 

Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามอาชีพ 

 Sum of Squares df 
Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups .475 2 .238 .747 .474 

Within Groups 132.515 417 .318   

Total 132.990 419    

 

จากตารางที่ 4.11 ทดสอบปจจัยประชากรศาสตร ในดานระดับอาชีพ ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ดวย One-Way ANOVA คา F-Test มีคา 

Sig. เทากับ 0.474 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ α = 0.05 จึงยอมรับ H0 ซึ่งสามารถสรุปได

วาอาชีพที่แตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ทั้งน้ีอาจ

เน่ืองจากแมจะมีอาชีพที่แตกตางกัน แตในดานของความตองการสินคาแตละอยางน้ันยังคงสะทอนตาม

สภาพสังคมที่อาศัยอยู ดังน้ันแมวาอาชีพจะแตกตางกันแตก็ยังคมมีความตองการในสินคาที่คลายคลึงกันก็

เปนไปได เพราะในประเทศไทยยังคงมีการซื้อสินคาตามกระแสนิยมอยู   
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4.4.5 การศึกษาความสัมพนัธระหวางรายได กับการตัดสินใจซื้อสนิคาออนไลนผาน

ตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

กําหนดระดับนัยสําคัญ 0.05 และ สมมติฐานที่ 5 ดังน้ี 

สมมติฐานที ่5 : ความแตกตางกันทางประชากรศาสตรในดานรายได สงผลเชิงบวก

ตอการตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application) เปนตลาดกลางของการซื้อสินคา

ออนไลนที่แตกตางกัน 

ตารางที่ 4.12  

    

แสดงผลของคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานรายได 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

Std. 

Error 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 26 3.4231 .57779 .11331 

10,000-30,000 บาท 313 3.3323 .54727 .03093 

30,001-50,000 บาท 55 3.5273 .66261 .08935 

50,001-70,000 บาท 12 3.2500 .45227 .13056 

มากกวา 70,000 บาท 14 3.3571 .49725 .13289 

Total 420 3.3619 .56338 .02749 

ตารางที่ 4.13   

 

แสดงคาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน 

Kaidee.com ของประขากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามรายได 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 2.027 4 .507 1.606 .172 

Within Groups 130.964 415 .316   

Total 132.990 419    
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จากตารางที่ 4.13 ทดสอบปจจัยประชากรศาสตร ในดานระดับรายได ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ดวย One-Way ANOVA คา F-Test มีคา Sig. 

เทากับ 0.172 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ α = 0.05 จึงยอมรับ H0 ซึง่สามารถสรุปไดวา

ระดับรายไดที่แตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ซึ่งจาก

ผลที่ไดน้ีอาจตีความไดวาแมจะมีรายไดที่แตกตางกัน แตการซื้อสินคาออนไลนน้ันปจจุบันยังคงจํากัดอยู

ในชวงราคาที่ไมสูงมาก สินคาไมใหญมาก และเปนการซือ้ตามกระแสสงัคมซะสวนใหญ เพราะสามารถซื้อ

หาไดงายและเร็วกวาการซื้อตามรานคาทั่วๆไป ดังน้ันแมจะมีรายไดแตกตางกันแตก็มีการตัดสินใจซื้อ

สินคาที่ไมแตกตางกันได 

 

4.5 การวิเคราะหปจจัย 

 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลเกีย่วกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (6Ps)  ที่มผีลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ซึ่งไดจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

หลังจากตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดมาน้ัน เพ่ือใหเกิดความแมนยําของการวิเคราะห

และทําใหขอมลูที่มีความเหมาะสมมากย่ิงขึ้น ผูวิจัยจึงดําเนินการวิเคราะหความเหมาะสมของแตละปจจัย

อีกครั้ง กอนทีจ่ะนําขอมูลไปวิเคราะหทางสถิติตอไป เน่ืองจากขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามของแตละตัววัด

และปจจัยน้ัน หลังจากการวิจเราะหอาจมีแนวโนมหรือมคีวามสัมพันธของขอมูลไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่ง

อาจสามารถนํามาประกอบกันและกําหนดเปนปจจัยใหทีม่ีความเหมาะสมมากย่ิงขึ้น 

 

4.5.1 การวิเคราะหความเหมาะสมตัวแปรอิสระโดยการใชวิธีการวิเคราะหปจจัย 

เพ่ือจะทดสอบวาปจจัยอิสระน้ันมีความเหมาะสมที่จะใชในการวิเคราะหปจจัย 

(Factor Analysis) หรือไม ผูวิจัยไดใชการวิเคราะห Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 

Adequacy (KMO) หากมีคา KMO สูง (คาที่ยอมรับคือ 0.5-1.0) แสดงวาขอมูลมีความเหมาะสมในการ

นํามาวิเคราะหปจจัย แตถา KMO มีคาตํ่ากวา 0.5 แสดงวาขอมูลน้ันไมเหมาะสมที่จะนําไปวิเคราะหปจจัย 

และในสวนของการทดสอบ Bartlett's Test of Sphericity  เปนการทดสอบวาตัวแปรตางๆ มี

ความสัมพันธระกวางกันหรือไม โดยการวิจัยครั้งน้ีไดกําหนด α = 0.05 และต้ังสมมติฐาน คือ 

H0: คือ ตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธระหวางกัน 

H1: คือ ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธระหวางกัน 
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ตารางที่ 4.14  

 

แสดง KMO และ Bartlett's Test of Sphericity ของตัวแปรอิสระ 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .869 

Bartlett's Test of Sphericity 

Approx. Chi-Square 8762.140 

df 406 

Sig. 0.000 

 

จากตารางที่ 4.14 พบวา เมื่อทําการทดสอบความเหมาะสมของขอมูลในการ

วิเคราะหปจจัย ไดคา KMO เทากับ 0.869 ซึ่งหมายความวาขอมูลที่รวบรวมมาน้ันสามารถนําไปใช

วิเคราะหปจจัยอยูในระดับที่ดีมาก และเมื่อทําการทดสอบ Bartlett's Test of Sphericity พบวาคา 

significant เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ α = 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ดังน้ันตัวแปรอิสระ

ทั้งหมดน้ันมีความสัมพันธระหวางกัน  

4.5.2 การกําหนดกลุมปจจัย (Factor Analysis) 

จากการทดสอบเพ่ือยืนยันวาตัวแปรมีความเหมาะสมที่จะนํามาใชวิเคราะหตอไป 

โดยขั้นตอนตอมาของเทคนิคการวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) จะเปนจัดกลุมตัวแปรและกําหนด

เปนปจจัยเปนกลุม ๆ หรือเรียกวาการสกัดปจจัย (Extraction)  โดยจะใชวิธีสกัดปจจัยแบบ Principal 

Component Analysis (PCA) และวิธีการหมุนแกนแบบ Varimax ซึ่งจะใชคา Eigenvalue ที่มีคา

มากกวา 1 และคา Factor Loading ของตัวแปรในปจจัย จะตองไมนอยไปกวา 0.45 และตัวแปรแตละ

ตัว ตองไมมีคา Factor Loading สูงใกลเคียงกันในปจจัยมากกวา 1 ปจจัย ซึ่งวิธีการที่กลาวมาจะทําให

ปจจัยมีความเหมาะสมในการวิเคราะหหาสมการถดถอยเชิงเสน  

เมื่อทําการวิเคราะหปจจัยกับตัวแปรทั้ง 29 ตัวแลว พบวาสามารถสกัดปจจัยออกมา

ไดทั้งหมด 5 ปจจัย และสามารถอธิบายคาความแปรปรวนของตัวแปรทั้งหมดได เทากับ 73.747(จาก

ภาคผนวก ข) สามารถสรุปลักษณะของปจจัยโดยพิจารณาจากคานํ้าหนักขององคประกอบ (Factor 

Loading) ที่มีคามากกวา 0.45 ได ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.15   

 

แสดงการเปรียบเทียบกลุมปจจัยที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมและกลุมปจจัยที่ไดจาก Factor 

Analysis 

ปจจัยที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรม ปจจัยที่ไดจากการวิเคราะหปจจัย 

ปจจัยดานผลติภัณฑ ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 

สินคามีความหลากหลาย 
มีการออกแบบหนา Web 

page/Application ใหใชงานไดงาย 

สินคามีการอัพเดทเสมอ 
สามารถใชงาน Web page/Application ได

ตลอดเวลา 

มีการใหขอมลูรายละเอียดคุณสมบัติของ

สินคาครบถวน 
มีการระบุขอมูลสถานที่ของสนิคาชัดเจน 

สินคามีรูปภาพแสดงหลายมมุมอง 
มีการออกแบบหนา Web 

page/Application ใหมีความสวยงาม 

สินคามีเง่ือนไขขอตกลงการรับประกัน และ

การขอเปลี่ยน/คืน สินคาอยางชัดเจน 
มีระบบคนหาสินคาไดเฉพาะเจาะจง 

ปจจัยดานราคา 
สามารถติดตอผูขายสินคาไดโดยตรงรวมถึง

สามารถสรางหอง Chat room ไดทันที 

มีการระบุราคาสินคาอยางชัดเจนครบถวน 
มีระบบคนหาสินคาที่ตองการภายในพ้ืนที่ใกล

ตัวได 
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ตารางที่ 4.15   

 

แสดงการเปรียบเทียบกลุมปจจัยที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมและกลุมปจจัยที่ไดจาก Factor 

Analysis (ตอ) 

ปจจัยที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรม ปจจัยที่ไดจากการวิเคราะหปจจัย 

ราคาสินคามีความเหมาะสมกับสภาพสินคา 
Web page/Application เปนที่นิยมและมี

คนใชงานเปนจํานวนมาก 

สามารถตอรองราคาสินคาไดโดยตรง ปจจัยดานราคา 

วิธีการชําระเงินมีความหลากหลาย มีการระบุราคาสินคาอยางชัดเจนครบถวน 

ระบบชําระเงินสามารถตกลงเองได ระบบชําระเงินสามารถตกลงเองได 

สามารถกรองชวงราคาสินคาที่เหมาะสมได ราคาสินคามีความเหมาะสมกับสภาพสินคา 

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย วิธีการชําระเงินมีความหลากหลาย 

มีการออกแบบหนา Web 

page/Application ใหใชงานไดงาย 
สามารถกรองชวงราคาสินคาที่เหมาะสมได 

มีการออกแบบหนา Web 

page/Application ใหมีความสวยงาม 
สามารถตอรองราคาสินคาไดโดยตรง 

มีการระบุขอมูลสถานที่ของสนิคาชัดเจน 
ปจจัยดานการตลาดและนโยบายความเปน

สวนตัว 

สามารถใชงาน Web page/Application ได

ตลอดเวลา 

Web page/Application มกีารโฆษณา

ประชาสัมพันธบนอินเตอรเนตหลายแหง เชน 

Google, Pantip, Facebook เปนตน 

Web page/Application เปนที่นิยมและมี

คนใชงานเปนจํานวนมาก 

มีระบบการสมคัรสมาชิกและเก็บขอมูล

สวนตัวของผูใชงาน เชน ช่ือ เบอรโทรศัพท 

email เปนตน 
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ตารางที่ 4.15   

 

แสดงการเปรียบเทียบกลุมปจจัยที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมและกลุมปจจัยที่ไดจาก Factor 

Analysis (ตอ) 

ปจจัยที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรม ปจจัยที่ไดจากการวิเคราะหปจจัย 

สามารถติดตอผูขายสินคาไดโดยตรงรวมถึง

สามารถสรางหอง Chat room ไดทันที 

มีนโยบายความเปนสวนตัวใหกับผูใชงาน ให

สามารถใชงานได 

มีระบบคนหาสินคาไดเฉพาะเจาะจง 
ผูใชงานสามารถใชนามแฝงไดหากไมตองการ

เปดเผยตัว 

มีระบบคนหาสินคาที่ตองการภายในพ้ืนที่ใกล

ตัวได 

มีการแนะนําวิธีการใชงานใหไดประสิทธิภาพ

อยูเสมอ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
มีการเก็บขอมูลของผูใชงานเพ่ือนําเสนอขอมูล

ที่ตรงตอความตองการของผูใชเฉพาะรายได 

Web page/Application มกีารโฆษณา

ประชาสัมพันธบนอินเตอรเนตหลายแหง เชน 

Google, Pantip, Facebook เปนตน 

ปจจัยดานผลติภัณฑ 

มีการแนะนําวิธีการใชงานใหไดประสิทธิภาพ

อยูเสมอ 
สินคามีความหลากหลาย 

มีการเก็บขอมูลของผูใชงานเพ่ือนําเสนอขอมูล

ที่ตรงตอความตองการของผูใชเฉพาะรายได 
สินคามีรูปภาพแสดงหลายมมุมอง 

ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว 
สินคามีเง่ือนไขขอตกลงการรับประกัน และ

การขอเปลี่ยน/คืน สินคาอยางชัดเจน 

มีระบบการสมคัรสมาชิกและเก็บขอมูล

สวนตัวของผูใชงาน เชน ช่ือ เบอรโทรศัพท 

email เปนตน 

มีการใหขอมลูรายละเอียดคุณสมบัติของ

สินคาครบถวน 
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ตารางที่ 4.15   

 

แสดงการเปรียบเทียบกลุมปจจัยที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมและกลุมปจจัยที่ไดจาก Factor 

Analysis (ตอ) 

ปจจัยที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรม ปจจัยที่ไดจากการวิเคราะหปจจัย 

มีนโยบายความเปนสวนตัวใหกับผูใชงาน ให

สามารถใชงานได 
สินคามีการอัพเดทเสมอ 

ผูใชงานสามารถใชนามแฝงไดหากไมตองการ

เปดเผยตัว 
ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล 

ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล มีระบบแนะนําผูซื้อ ผูขาย 

มีระบบแนะนําผูซื้อ ผูขาย 
มีระบบการแจงประกาศไมเหมาะสม เพ่ือ

ปองกันมิชฉาชีพ 

มีระบบบันทึกขอมูลสินคาที่ไดทําการซื้อใน

อดีตเพ่ือสรางความนาเช่ือถือ 

สามารถสรางชองทางติดตอสื่อสารกับผูซื้อได

งายทั้งการ Chat หรือ email 

มีระบบการแจงประกาศไมเหมาะสม เพ่ือ

ปองกันมิชฉาชีพ 

มีระบบบันทึกขอมูลสินคาที่ไดทําการซื้อใน

อดีตเพ่ือสรางความนาเช่ือถือ 

สามารถสรางชองทางติดตอสื่อสารกับผูซื้อได

งายทั้งการ Chat หรือ email 
 

 

4.6 การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression Analysis) เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสนิใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสนิคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 

จากการผลวิเคราะหปจจัยในตางรางที่ 4.16 ผูวิจัยไดทําการปรับเปลี่ยนสมมติฐานงานวิจัย

เพ่ือใหสอดคลองกับผลที่ไดจากการจัดกลุมใหม ดังน้ี 
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สมมติฐานที่ 6 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลน

ผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 7 ปจจัยดานราคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสินคา

ออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยดานการตลาด และนโยบายความเปนสวนตัวสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 9 ปจจัยดานผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจซื้อซื้อสินคาออนไลนผานตลาด

สินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 10 ปจจัยดานการบริการสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลน

ผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 จากการที่จัดกลุมสมมติฐานใหมน้ัน ผูวิจัยจึงใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear 

Regression Analysis) แบบ Enter Multi Regression เพ่ือหาความสัมพันธระหวางปจจัยดานตาง ๆ 

โดยการวิเคราะหปจจัย กับการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของ

ประชากรใจเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งใชขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดผานการตรวจสอบความ

สมบูรณทั้งหมดจํานวน 420 ชุด ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ไดผลในการวิเคราะห ดังน้ี 

ตารางที่ 4.16 

 

แสดงตัวแบบที่ไดจากการวิเคราะหถดถอยเชิงเสน (Regression Model Summary) 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .960 .922 .921 .13614 

 

จากตารางที่ 4.16 ปจจัยทั้ง 5 ดานสามารถมีคาสัมประสิทธ์ิตัวกําหนด (R Square) สูงสุด

เทากับรอยละ 92 หรืออีกนัยหน่ึงคือปจจัยทั้งหมดสามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน

ตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ไดรอยละ 92 และอีก

รอยละ 8 น้ันเปนอิทธิพลจากปจจัยอ่ืน ๆ  ในสวนของคาความผิดพลาดมาตรฐานมีคาเทากับ 0.136 
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ตารางที่ 4.17  

 

แสดงผลการทดสอบสมมติฐานภาพรวมในสมการถดถอยเชิงเสนของตัวแบบ (ANOVA) ระหวาการ

ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล กับปจจัยทั้ง 5 ตัว 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 79.986 5 15.997 863.155 .000 

Residual 6.783 366 .019   

Total 86.770 371    

 

สมมติฐานที่ใชในการวิเคราะหผลตากตางรางที่ 4.17 มี ดังน้ี 

H0: ปจจัยที่ไดจากการวิเคราะหปจจัยทั้ง 5 ปจจัยไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลน

ผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลอยางมีนัยสําคัญ 

H1: มีอยางนอย 1 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน 

Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลอยางมีนัยสําคัญ 

ผลที่ไดจากการทดสอบพบวา F-Test มีคา Sig. = 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาคาระดับนัยสําคัญ 

α = 0.05 ที่ จึงสามารถปฏิเสธ H0 จึงสามารถสรุปไดวามีอยางนอย 1 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลอยาง

มีนัยสําคัญ 
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ตารางที่ 4.18   

 

ผลการวิเคราะหผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของปจจัยที่มี

ผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 3.301 .007  467.641 0.000 

ปจจัยดานชองทางจัด

จําหนาย 
.215 .007 .445 30.480 .000 

ปจจัยดานราคา .229 .007 .473 32.365 .000 

ปจจัยดานการตลาดและ

นโยบายความเปนสวนตัว 
.190 .007 .392 26.819 .000 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ .231 .007 .477 32.619 .000 

ปจจัยดานการใหบริการ

สวนบุคคล 
.167 .007 .345 23.581 .000 

 

เมื่อพิจารณาคา Sig. จากตารางที่ 4.18 แลว สามารถสรุปไดวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรงุเทพฯ และปริมณฑล อยางมี

นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 มีจํานวนทั้งหมด 5 ปจจัย ซึ่งมีคา T-Test ของแตละปจจัยอยูที่ตํ่ากวา 0.05 โดย 

ผลที่ไดจากการวิเคราะหการถดถอย สามารถตอบแตละสมมติฐานของงานวิจัย ไดดังน้ี 

สมมติฐานที่ 6 ปจจัยดานชองทางจัดจําหนายสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน

ตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

จากผลการวิจัย คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญที่ 

0.05 จึงสามารถยอมรับ สมมติฐานที่ 6 และสามารถตีความไดวา ปจจัยดานชองทางจัดจําหนายสงผลตอ
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การตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑลเน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันมีการออกแบบหนา application/web page ใหเขาใจงาย ไม

ซับซอน สามารถเขาถึงไดงาย บุคคลทั่วไปไมจําเปนตองทําการศึกษามากก็สามารถใชงานได ซึ่งแตกตาง

จาก web page ขายสินคาออนไลนทั่วไป ที่คอนขางซับซอน และมีขอมูลไมครอบคลุมทําใหผูใชงานทั่วไป

เขาถึงไดยาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วราวุฒิ อภัยพงศ (2557) ที่ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ

สินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประชาชนวัยทํางาน ซึ่งพบวา ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญอยูในเกณฑระดับมาก เพราะ สามารถเลือกซื้อ

สินคาและบริการไดไมจํากัดเวลาและสถานที่ และสามารถเลือกซื้อสินคาและบริการไดทั้งในประเทศและ

นอกประเทศ 

สมมติฐานที่ 7 ปจจัยดานราคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน 

Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

จากผลการวิจัย คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญที่ 

0.05 จึงสามารถยอมรับ สมมติฐานที่ 7 และสามารถตีความไดวา ปจจัยดานราคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล

เน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันเปน application/web site ที่ผูใชงานสามารถศึกษาขอมูลดานราคาของ

สินคาที่เราตองการซื้อไดงายเพราะสามารถลงขอมูลไดครบถวนและสามารถเปรียบเทียบราคามากสุดนอย

สุดไดงาย รวมไปถึงระบบการติดตอสอบถามตอรองราคาสินคาไดโดยตรงระหวางผูซื้อและผูขายจึงทํา

ผูใชงานสามารถไดรับราคาที่สมเหตุสมผลและตรงกับที่ตองการไดมากกวาการซื้อสินคาออนไลนโดยทั่วไป

ที่ติดตอสอบถามตอรองไดยากกวา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุกิจ ขอเช้ือกลาง (2557) ที่พบวาปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสําคัญอยูในเกณฑระดับมาก เพราะสินคาและบริการมีการ

แสดงราคาตอหนวยที่ชัดเจน และสินคาและบริการมีราคาถูกกวาซื้อจากชองทางอ่ืนๆ 

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยดานการตลาดและนโยบายความเปนสวนตัวสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

จากผลการวิจัย คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยยะสําคัญ

ที่ 0.05 จึงสามารถยอมรับ สมมติฐานที่ 8 และสามารถตีความไดวา ปจจัยดานการตลาดและนโยบาย

ความเปนสวนตัวสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากร

ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลเน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันเปน application/web site ที่มีการ

โฆษณาประชาสัมพันธบนอินเตอรเนตหลายแหง เชน Google, Pantip, Facebook รวมทั้งยังเคยทํา
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โฆษณาออกอากาศทางโทรทัศนซึ่งเปนการทําโฆษณาในแบบที่ไมมี web page ขายสินคาออนไลนเจาใด

ทํามากอน จึงอาจเปนสาเหตุที่สงผลใหมีคนรูจักมากและอยากทดลองใชงาน รวมไปถึงมีระบบการสมัคร

สมาชิกและเก็บขอมูลสวนตัวของผูใชงาน เชน ช่ือ เบอรโทรศัพท email ยังเปนระบบที่ทางผูใชงาน

สามารถเลือกใหแสดงหรือไมก็ได ดังน้ันจึงถือเปนวิธีการหน่ึงในการรักษาความปลอดภัยของผูใชงานได 

ซึ่ง web page ขายสินคาออนไลนแบบอ่ืนไมมี ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ มนัญชยา ปูไฝ (2557) ที่

พบวาในดานปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการสื่อสารขอมูลของสินคาแก

ลูกคาโดยเฉพาะ การโฆษณาออนไลน มีความนาสนใจ และ โปรโมช่ันตางๆ 

สมมติฐานที่ 9 ปจจัยดานผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาด

ออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

จากผลการวิจัย คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยยะสําคัญ

ที่ 0.05 จึงสามารถยอมรับ สมมุติฐานที่ 9 และสามารถตีความไดวา ปจจัยดานผลิตภัณฑสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล

เน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันเปน application/web site ที่ผูใชงานสามารถลงขอมูลผลิตภัณฑสินคาที่

ตองการประกาศขายไดครบถวนมาก สามารถลงขอมูลรูปถายไดหลายมุมมอง รวมไปถึงในตัว 

application/web site น้ันยังมีสินคาใหเลือกซื้อหลากหลายรูปแบบสินคา ซึ่งผูบริโภคเองสามารถคนหา

และเปรียบเทียบกับสิ่งที่ตองการไดงาย รวมถึงสินคาแทบทุกชนิดยังมีการ update อยูเสมอ ซึ่งสอดคลอง

กับงานวิจัยของ ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท (2556) ที่พบวาผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอธุรกิจขายสินคาและ

บริการผานออนไลนในปจจัยในปจจัยดานผลิตภัณฑ 

สมมติฐานที่ 10 ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลน

ผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

จากผลการวิจัย คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยยะสําคัญ

ที่ 0.05 จึงสามารถยอมรับ สมมุติฐานที่ 10 และสามารถตีความไดวา ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล

สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ 

และปริมณฑลเน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันเปน application/web site ที่มีระบบแนะนําผูซื้อ ผูขาย, 

ระบบการแจงประกาศไมเหมาะสม เพ่ือปองกันมิชฉาชีพ และระบบบันทึกขอมูลสินคาที่ไดทําการซื้อใน

อดีตเพ่ือสรางความนาเช่ือถือ ซึ่งระบบที่ระบุมาน้ีไมมีในเวปขายสินคาออนไลนทั่วไป ดังน้ันจึงเปนการ

สรางความสะดวกสบายในการใชงานใหแกผูบริโภคไดเปนอยางดี ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุรัชดา 
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เชิดบุญเมือง (2557) ที่พบวาปญหาที่พบดานการใหบริการสวนบุคคลในการสั่งซื้อสินคาออนไลนมากที่สุด 

คือ ไมมีระบบบันทึกขอมูลสินคาที่ลูกคาเคยสั่งซื้อ 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการวจิัยและขอเสนอแนะ 

 

ในยุคปจจุบันน้ันการซื้อขายสินคามีการเปลี่ยนแปลงไปมากจากอดีตที่มีการซื้อขายผานทาง

รานคา/หางสรรพสินคาโดยตรง ซึ่งทั้งเสียเวลาและเสียคาเดินทาง แตกตางจากปจจุบันที่ทุกคนสามารถ

ซื้อขายสินคาผานทางออนไลนไดอยางงายดาย เพียงมี smartphone เครื่องเดียวก็สามารถซื้อขายสินคา

ได  แตถึงแมวา ชี วิตจะสะดวกสบายย่ิงขึ้น แต ก็ ยังคงมีปญหาอยู เ น่ืองจากปจจุ บัน น้ันยังไมมี  

application/web site ใด ๆ ที่เปน web site หลักสําหรับซื้อขายสินคา ผูบริโภคยังคงตองใชเวลาในการ 

search หาสินคาออนไลนจากอินเตอรเน็ตอยูพอสมควร ดังน้ันงานวิจัยน้ีจึงมีวัตถุประสงคที่จะศึกษาเพ่ือ

นําขอมูลและผลทางการวิจัยไปใชการวิเคราะห วางแผนและคาดการณ ปจจัยที่มีความสําคัญที่จะเปน

กุญแจสําคัญในการวางกลยุทธของการขายสินคาออนไลน โดยกลุมประชากรที่ศึกษาในงานวิจัยน้ีเปน

ประชากรที่อยูอาศัย เรียน หรือทํางานในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล และไดนําปจจัยสวนประสม

การตลาดออนไลน (6Ps) และทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ มาเปนกรอบแนวคิดในการศึกษาการตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

  ซึ่งหลังจากที่ไดทําการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ และเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุมตัวอยางที่ เคยซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน  

Kaidee.com และอาศัย เรียน หรือทํางานในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีระยะเวลาในการเก็บรวบรวม

แบบสอบถามประมาณ 1 เดือน (ระหวางเดือนกุมภาพันธ 2560 ถึง เดือนเมษายน 2560) โดยไดรับขอมูล

แบบสอบถามที่มีความครบถวนสมบูรณทั้งสิ้นจํานวน 420 ชุด หลังจากน้ันจึงนํามาประมวลผลและใช

เครื่องมือทางสถิติในการวิเคราะหคาทางสถิติตางๆ ตามวัตถุประสงคงานวิจัยที่ไดวางไว สามารถสรุป

ผลการวิจัย ไดดังตอไปน้ี 
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5.1 สรุปผลการวิจัย 

 

5.1.1 ขอมูลลกัษณะทางประชากรศาสตรของกลุมประชากรตัวอยาง 

จากผลการวิจัยลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง สามารถแบงออกเปน

เพศชาย 49% และเพศหญิง 51% ตามลําดับ โดยมีอายุอยูในชวง 21-25 ป คิดเปน 50% มีระดับ

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี หรือเทียบเทา คิดเปน 89% ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิด

เปน 42% และมีรายได 10,000 – 30,000 บาท คิดเปน 75% 

5.1.2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com 

ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สําหรับขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง โดยสรุป พฤติกรรมการซื้อสินคา

ออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com กลุมตัวอยางสวนใหญมีความถี่ในการซื้อสินคาสูงที่สุดอยูที่ 

นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน โดยคิดเปน 48.8% มีประเภทสินคาที่มีการซื้อมากที่สุดคือ โทรศัพทมือถือ/

อุปกรณเสริม ที่ 16.9% ใชจํานวนเงินที่ใชในการซื้อสินคาแตละครั้ง โดยใชจํานวนเงินซื้อสินคามากที่สุดที่ 

1,001 – 2,000 บาทตอครั้ง โดยคิดเปน 41.2% และมีเหตุผลหลักในการตัดสินใจใช Kaidee.com ใน

การซื้อสินคา โดยมีสาเหตุหลักที่สินคามีการอัพเดทตลอดเวลา โดยคิดเปน 34.8% สวนขอดีในใชบริการ

ซื้อสินคาผาน Kaidee.com คือ มีสินคาหลากหลาย ราคาเหมาะสม 41.9% ขอเสียในใชบริการซื้อสินคา

ผาน Kaidee.com ไมมีสินคาที่ตองการ 22.9%  

5.1 .3 ปจ จัยที่ มีส งผลตอการตัดสินใจ ซ้ือสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน  

Kaidee.comของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

จากผลการวิจัย พบวาปจจัยที่มีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาด

ออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีทั้งสิ้น 5 ปจจัย โดยเรียงลําดับ

ตามคาสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากที่สุดไปนอยที่สุด ไดดังน้ี ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย ปจจัยดานการตลาดและนโยบายความเปน

สวนตัว และปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล ตามลําดับ โดยสามารถอธิบายสาเหตุที่ทําใหปจจัยที่กลาว

มาสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.comไดดังน้ี 

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนายสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาด

ออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลเน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันมีการ

ออกแบบหนา application/web page ใหเขาใจงาย ไมซับซอน สามารถเขาถึงไดงาย บุคคลทั่วไปไม
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จําเปนตองทําการศึกษามากก็สามารถใชงานได ซึ่งแตกตางจาก web page ขายสินคาออนไลนทั่วไป ที่

คอนขางซับซอน และมีขอมูลไมครอบคลุมทําใหผูใชงานทั่วไปเขาถึงไดยาก รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา

เน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันเปน application/web site ที่ผูใชงานสามารถศึกษาขอมูลดานราคาของ

สินคาที่เราตองการซื้อไดงายเพราะสามารถลงขอมูลไดครบถวนและสามารถเปรียบเทียบราคามากสุดนอย

สุดไดงาย รวมไปถึงระบบการติดตอสอบถามตอรองราคาสินคาไดโดยตรงระหวางผูซื้อและผูขายจึงทํา

ผูใชงานสามารถไดรับราคาที่สมเหตุสมผลและตรงกับที่ตองการไดมากกวาการซื้อสินคาออนไลนโดยทั่วไป

ที่ติดตอสอบถามตอรองไดยากกวา สวนปจจัยดานการตลาดและนโยบายความเปนสวนตัว เน่ืองมาจาก 

Kaidee.com น้ันเปน application/web site ที่มีการโฆษณาประชาสัมพันธบนอินเตอรเน็ตหลายแหง 

เชน Google, Pantip, Facebook รวมทั้งยังเคยทําโฆษณาออกอากาศทางโทรทัศนซึ่งเปนการทําโฆษณา

ในแบบที่ไมมี web page ขายสินคาออนไลนเจาใดทํามากอน จึงอาจเปนสาเหตุที่สงผลใหมีคนรูจักมาก

และอยากทดลองใชงาน รวมไปถึงมีระบบการสมัครสมาชิกและเก็บขอมูลสวนตัวของผูใชงาน เชน ช่ือ 

เบอรโทรศัพท email ยังเปนระบบที่ทางผูใชงานสามารถเลือกใหแสดงหรือไมก็ได ดังน้ันจึงถือเปนวิธีการ

หน่ึงในการรักษาความปลอดภัยของผู ใชงานได ซึ่ง web page ขายสินคาออนไลนแบบอ่ืนไมมี

เชนเดียวกัน และปจจัยดานผลิตภัณฑ เน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันเปน application/web site ที่

ผูใชงานสามารถลงขอมูลผลิตภัณฑสินคาที่ตองการประกาศขายไดครบถวนมาก สามารถลงขอมูลรูปถาย

ไดหลายมุมมอง รวมไปถึงในตัว application/web site น้ันยังมีสินคาใหเลือกซื้อหลากหลายรูปแบบ

สินคา ซึ่งผูบริโภคเองสามารถคนหาและเปรียบเทียบกับสิ่งที่ตองการไดงาย รวมถึงสินคาแทบทุกชนิดยังมี

การ update อยูเสมอ และสุดทายปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล เน่ืองมาจาก Kaidee.com น้ันเปน 

application/web site ที่มีระบบแนะนําผูซื้อ ผูขาย, ระบบการแจงประกาศไมเหมาะสม เพ่ือปองกัน

มิจฉาชีพ และระบบบันทึกขอมูลสินคาที่ไดทําการซื้อในอดีตเพ่ือสรางความนาเช่ือถือ ซึ่งระบบที่ระบุมาน้ี

ไมมีในเวปขายสินคาออนไลนทั่วไป ดังน้ันจึงเปนการสรางความสะดวกสบายในการใชงานใหแกผูบริโภค

ไดเปนอยางดี 

ในสวนของการศึกษาความแตกตางของปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

ดวย Independent Samples T-Test และ One-Way ANOVA โดยพิจารณาที่ระดับนัยยะสําคัญ 0.05 

โดยมีปจจัยทางดานประชากรศาสตรทั้งหมด 5 ปจจัย คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 

ผลการวิจัย พบวา เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลน

ผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่แตกตาง 
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5.2 ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 

 

จากผลการวิจัยครั้งน้ี ทําใหไดทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด และถึงปจจัย

ทางดานประชากรศาสตร ที่มีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com 

ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งผลการวิจัยดังกลาวจะเปนขอมูลที่ประโยชนในเชิง

พาณิชย ที่ผูประกอบการจะสามารถนําไปใชในการกําหนดกลยุทธ และการวางแผนทางธุรกิจในการทํา

ธุรกิจประเภทซื้อขายสินคาออนไลน รวมไปถึงการทําใหเขาใจวาเพราะเหตุใด กลุมลูกคาจึงตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.comซึ่งเปนขอมูลที่สําคัญมากสําหรับบริษัทอ่ืน ๆ ในขาย

สินคาออนไลน เน่ืองจาก Kaidee.com น้ันเปน application/Web site ขายสินคาออนไลนเจาแรกๆที่มี

การเปดตัวใหผูคนรูจักผานสื่อหลากหลายรวมถึงเปนเจาแรกที่มีการออกแบบการใชงานใหงายตอความ

เขาใจของคนทั่วไป 

ผูวิจัยขอสรุปขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ ตามปจจัยที่มีสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลนผานตลาดออนไลน Kaidee.com ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ดังน้ี 

 

5.2.1 ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย  

ปจจัยน้ีเปนปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ผูประกอบการควรให

ความสําคัญกับ การสรางชองทางการเขาถึงของผูบริโภคใหดี เน่ืองจากแมสินคาจะดีแตถาเขาถึงยากก็ขาย

สินคาไมได ดังน้ันการขายสินคาออนไลนควรคํานึงถึงจุดน้ีใหมาก อยางเชนที่ Kaidee.com ที่มีการ

ออกแบบหนา Web page/Application ใหใชงานไดงาย สามารถใชงาน Web page/Application ได

ตลอดเวลา มีการระบุขอมูลสถานที่ของสินคาชัดเจน 

5.2.2 ปจจัยดานราคา  

เปนปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อรองลงมา ผูประกอบการควรมีการระบุราคา

สินคาอยางชัดเจนครบถวน ราคาสินคาตองมีความเหมาะสมกับสภาพสินคา เพราะยังไงผูบริโภคชาวไทยก็

ยังเปนประเภทออนไหวตอราคาอยู ดังน้ันถามีความยืดหยุนทางดานราคามาก ยอมสงผลใหผูบริโภค

ตัดสินใจไดงายขึ้น  

5.2.3 ปจจัยดานการตลาดและนโยบายความเปนสวนตัว  

ผูประกอบการควรมีการตลาดที่ดีในการขายสินคาออนไลนรวมถึงอาจมีโปรโมขัน ลด 

แลก แจก แถม อยูเสมอ เพ่ือเปนการชักจูงผูบริโภคใหสนใจอยูเสมอ รวมถึงการสรางนโยบายความเปน
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สวนตัวที่ชัดเจนยอมสงผลตอความเช่ือมั่นในการซื้อสินคาออนไลนได เน่ืองจากผูบริโภคบางคนอาจ

ตองการซื้อสินคาโดยไมตองการเปดเผยตัว หรือการทําเว็บไซตใหมีความนาสนใจ ใชงานไดงาย และมี

ขอมูลของตัวสินคาที่ครบถวน ก็จะเปนอีกชองทางที่จะใหขอมูลกับลูกคาเพ่ือใชในการตัดสินใจ 

5.2.4 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  

ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการลงขอมูลผลิตภัณฑใหครบถวนชัดเจน และ

เปนจริงเสมอ เพ่ือสรางความเช่ือมั่นตอผูบริโภคเน่ืองจากหากมีปญหาเรื่องขอมูลไมตรงตามที่ตกลงกันไว

แตแรกจะไดทําการ Claim สินคากันไดงาย เพราะในปจจุบันพบปญหาการซื้อสินคาไมตรง spec กันมาก 

ทําใหความเช่ือมั่นในภาพรวมของผูบริโภคตอสินคาออนไลนไมดี ซึ่งจะสงผลในภาพรวมใหผูประกอบการ

แตละเจาประสบปญหาเรื่องความเช่ือมั่นในตัวสินคาเหมือนๆ กัน 

5.2.5 ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล  

ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการบรการสวนบุคคลมากขึ้นเน่ืองจากจะทําให

ผูบริโภคแระทับใจกับการบริการของผูประกอบการได รวมถึงอาจสงผลตอการซื้อซ้ําและบอกตอ สราง

ฐานลูกคาใหเพ่ิมขึ้นดวย ระบบการบริการสวนบุคคลที่ web side ควรมีคือ การนําเสนอสินคาที่ผูบริโภค

ทานน้ันๆ กําลังสนใจอยู โดยการสรางระบบ Tracking การ Search ขอมูลของผูบริโภคแตละคน และ

นําเสนอประเภทสินคาที่ตรงกับสิ่งที่ผูบริโภคมีการ Search ขอมูลบอยๆ รวมถึงมีการนําเสนอ 

promotion เขาไป จะเปนการชวยชักจูงผูบริโภคใหสนใจการบริการของผูประกอบการมากขึ้นดวย 

 

5.3 ขอจํากัดงานวิจัย 

 

เน่ืองจากระยะเวลาที่ใชในการเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามคอนขางจํากัด โดยมีระยะเวลา

เพียง 1 เดือน (เดือนกุมภาพันธ 2560 ถึง เดือนเมษายน 2560) รวมถึงการใช Google Questionnaire 

ในการเก็บรวบรวมแบบสอบ ถึงแมจะมีขอดีในเรื่องของความรวดเร็วและตนทุนที่ประหยัดกวาการแจก

แบบสอบถามเปนกระดาษ แต Google Questionnaire น้ันเปนการแจกแบบสอบถามผานอินเตอรเน็ต 

จึงอาจทําใหผลการวิจัยคลาดเคลื่อนได เพราะจะไมไดรับขอมูลการตอบแบบสอบถามจากกลุมประชากรที่

ไมไดใชงานอินเตอรเน็ตเปนประจํา รวมไปถึงขอมูลที่ไดรับจากแบบสอบถามน้ัน อาจะไมครอบคลุมขอมูล

เชิงลึกบางอยาง ซึ่งตองอาศัยการสัมภาษณเชิงลึกเพ่ิมเติม ดังน้ันผูที่จะนําขอมูลชุดน้ีไปใชควรระมัดระวัง
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การนําขอมูลดานประชากรศาสตรและขอมูลเชิงสถิติอ่ืน ๆ ในการนําไปประยุกตใช เน่ืองจากอาจมีการ

เปลี่ยนแปลงไปตามชวงเวลาได 

 

5.4 ขอเสนอแนะและงานวิจัยตอเนื่อง 

 

1. ควรมีการทําการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) หรือใชเครื่องมืออ่ืน ๆ เพ่ือให

ไดขอมูลที่มีความหลากหลาย และเฉพาะเจาะจงมากยิ่งขึ้น  

2. ควรทําการขยายขอบเขตงานวิจัยไปยังกลุมประชากรอ่ืนๆ นอกเหนือจากกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล เพ่ือใหครอบคลุมผูที่เปนกลุมลูกคาของ Kaidee.com กลุมอ่ืนมากย่ิงขึ้น 

3. เน่ืองจากปจจุบันมี web site ขายสินคาออนไลนอยาง LAZADA ที่เปนที่นิยมสูง จึงควร

ศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนของ LAZADA มาทําการ benchmark เพ่ิมเติม

เพราะมีรูปแบบ platform ที่แตกตางจาก Kaidee.com ทั้งน้ีเพ่ือใหทราบถึงความตองการของลูกคามาก

ย่ิงขึ้น  
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com 

ของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 

คําชี้แจง  

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะ

พาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซือ้สินคาผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.comของประชากรในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี  

คําถามคัดกรอง 

สวนที่ 1 : ขอมูลโดยทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน Kaidee.com ของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 3 : ขอมูลดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน (6Ps) ที่

สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com(Web page/Application)  

สวนที่ 4 : ขอมูลเกี่ยวกับการใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com ของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานในการเสียสละเวลาตอบคาถามใน

แบบสอบถามน้ีจนครบทุกขอ ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลและความเห็นของทานจะถูกเก็บเปนความลับอยาง

เครงครัด ผลวิจัยที่ไดจากการศึกษาจะถูกนามาใชประโยชนเชิงวิชาการเทาน้ัน 

 

คําถามคัดกรอง 

 

ทานเคยใชงาน Web page/Application Kaidee.com ในการซื้อสินคาหรือไม 

□ ใช     □ ไมใช (จบแบบสอบถาม) 
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สวนที่ 1 : ขอมูลโดยทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย (�) ลงในชองที่ตรงกับขอมูลสวนตัวของทานมากที่สุด  

(เลือกตอบเพียง 1 ขอ)  

 

1.1 เพศ 

 □ ชาย     □ หญิง 

1.2 อายุ  

 □ ตํ่ากวา 15 ป    □ 15 – 20 ป 

 □ 21 - 25 ป    □ 26 - 30 ป 

 □ 31 - 35 ป    □ 35 - 40 ป 

 □ มากกวา 40 ป 

1.3 การศึกษา  

 □ ตํ่ากวาปริญญาตรี   □ ปริญญาตร ี

 □ ปริญญาโท    □ มากกวาปริญญาโท 

1.4 อาชีพ 

 □ นักเรียน/นักศึกษา   □ ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 □ พนักงานบริษัทเอกชน   □ เจาของกิจการ 

 □ อ่ืนๆ โปรดระบุ.... 

1.5 รายไดตอเดือน  

 □ ตํ่ากวา 10,000 บาท   □ 10,000 – 30,000 บาท 

 □ 30,001 – 50,000 บาท  □ 50,001 – 70,000 บาท 

 □ มากกวา 70,000 บาท 
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สวนที่ 2 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน Kaidee.com ของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย (�) ลงในชองที่ตรงกับขอมูลสวนตัวของทานมากที่สุด  

(เลือกตอบเพียง 1 ขอ)  

 

2.1 ความถีใ่นการซื้อสินคาโดยใช web page/application Kaidee.com (จํานวนครั้ง/เดือน) 

 □ นอยกวา 1 ครั้ง   □ 1 – 2 ครั้ง 

 □ 3 – 4 ครั้ง    □ มากกวา 4 ครั้ง 

2.2 ประเภทสนิคาที่ทําการซือ้ 

 □ เครื่องสําอาง    □ เสื้อผา 

 □ เครื่องประดับ/นาฬิกา   □ โทรศัพทมอืถือ/อุปกรณเสริม 

 □ สินคา IT/Electronic   □ อุปกรณตกแตงบาน 

 □ หนังสือ    □ อ่ืนๆ โปรดระบุ.... 

2.3 จํานวนเงินที่ใชในการซือ้สินคาแตละครั้ง (บาท/ครั้ง) 

 □ นอยกวา 500 บาท   □ 500 – 1,000 บาท 

 □ 1,001 – 2,000 บาท   □ มากกวา 2,000 บาท 

2.4 เหตุผลหลกัในการตัดสินใจใช Kaidee.com ในการซือ้สินคา 

 □ ความสะดวกในการใชงาน  □ สินคามีความหลากหลาย 

 □ สินคามีการอัพเดทตลอดเวลา  □ อ่ืนๆ โปรดระบุ.... 

2.5 ทานคิดวาสิ่งใดคือขอดีในใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

 □ มีสินคาหลากหลาย ราคาเหมาะสม □ ใชงานงาย/สะดวก รวดเร็ว 

 □ สามารถติดตอผูใชงานไดโดยตรง □ ระบบมีความนาเช่ือถือ 

 □ ไมมีขอดี    □ อ่ืนๆ (โปรดระบุ ถามี)........... 

2.6 ทานคิดวาสิ่งใดคือขอเสียในใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

 □ ยากตอการใชงาน   □ ไมปลอดภัยตอการใชงาน 

 □ สิ้นคาไมมคีวามนาเช่ือถือ  □ ไมมีสินคาทีต่องการ 

 □ไมมีขอเสีย    □ อ่ืนๆ (โปรดระบุ ถามี) ........... 
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สวนที่ 3 : ขอมูลดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน (6Ps) ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใช Kaidee.com (Web page/Application) ในการซื้อสนิคาออนไลน 

คําช้ีแจง กรุณาประเมินหัวขอสวนประสมทางการตลาดของ Kaidee.com ในแตละหวัขอวาทานเห็นดวย

กับปจจัยตางๆ ตอไปน้ีในระดับใด 

  5 หมายถึง  เห็นดวยมากที่สุด 

  4 หมายถึง  เห็นดวยมาก 

  3 หมายถึง  เห็นดวยปานกลาง 

  2 หมายถึง  เห็นดวยนอย 

  1 หมายถึง  ไมเห็นดวย 

  N/A หมายถึง  ไมสามารถประเมินได 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 N/A 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

1. สินคามคีวามหลากหลาย             

2. สินคามีการอัพเดทเสมอ             

3. มีการใหขอมูลรายละเอียดคุณสมบัติของสินคา

ครบถวน 
            

4. สินคามรีูปภาพแสดงหลายมุมมอง             

5. สินคามีเง่ือนไขขอตกลงการรับประกัน และ

การขอเปลี่ยน/คืน สินคาอยางชัดเจน 
            

ปจจัยดานราคา 

6. มีการระบุราคาสินคาอยางชัดเจนครบถวน             

7. ราคาสินคามีความเหมาะสมกับสภาพสนิคา             

8. สามารถตอรองราคาสินคาไดโดยตรง             
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ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 N/A 

9. วิธีการชําระเงินมีความหลากหลาย             

ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 N/A 

ปจจัยดานราคา(ตอ) 

10. ระบบชําระเงินสามารถตกลงเองได             

11. สามารถกรองชวงราคาสินคาที่เหมาะสมได             

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 

12. มกีารออกแบบหนา Web 

page/Application ใหใชงานไดงาย 
            

13. มกีารออกแบบหนา Web 

page/Application ใหมีความสวยงาม 
            

14. มกีารระบุขอมูลสถานทีข่องสินคาชัดเจน             

15. สามารถใชงาน Web page/Application ได

ตลอดเวลา 
            

16. Web page/Application เปนที่นิยมและมี

คนใชงานเปนจํานวนมาก 
            

17. สามารถติดตอผูขายสินคาไดโดยตรงรวมถึง

สามารถสรางหอง Chat room ไดทันที 
            

18. มรีะบบคนหาสินคาไดเฉพาะเจาะจง             

19. มรีะบบคนหาสินคาที่ตองการภายในพ้ืนที่

ใกลตัวได 
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ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 N/A 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (ตอ) 

20. Web page/Application มีการโฆษณา

ประชาสัมพันธบนอินเตอรเนตหลายแหง เชน 

Google, Pantip, Facebook เปนตน 

            

21. มกีารแนะนําวิธีการใชงานใหไดประสิทธิภาพ

อยูเสมอ 
            

22. มกีารเก็บขอมูลของผูใชงานเพ่ือนําเสนอ

ขอมูลที่ตรงตอความตองการของผูใชเฉพาะ

รายได 

      

ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว 

23. มรีะบบการสมัครสมาชิกและเก็บขอมูล

สวนตัวของผูใชงาน เชน ช่ือ เบอรโทรศัพท 

email เปนตน 

            

24. มีนโยบายความเปนสวนตัวใหกับผูใชงาน ให

สามารถใชงานได 
            

25. ผูใชงานสามารถใชนามแฝงไดหากไมตองการ

เปดเผยตัว 
            

ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล 

26. มรีะบบแนะนําผูซื้อ ผูขาย             

27. มรีะบบบันทึกขอมูลสินคาที่ไดทําการซื้อใน

อดีตเพ่ือสรางความนาเช่ือถือ 
            

28. มรีะบบการแจงประกาศไมเหมาะสม เพ่ือ

ปองกันมิชฉาชีพ 
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ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 N/A 

ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล (ตอ) 

29. สามารถสรางชองทางติดตอสื่อสารกับผูซื้อได

งายทั้งการ Chat หรือ email 
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สวนที่ 4 : ขอมูลเกี่ยวกับการใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com ของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย (�) ลงในชองที่ตรงกับขอมูลสวนตัวของทานมากที่สุด  

(เลือกตอบเพียง 1 ขอ)  

4.1 ทานมีความพึงพอใจในการใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com มากนอยเพียงใด 

 □ มากที่สุด    □ มาก 

 □ ปานกลาง    □ นอย 

 □ นอยที่สุด 

 

4.2 ทานจะกลบัมาใชบริการซื้อสินคาผาน Kaidee.com อีกหรือไม  

 □ ใชแนนอน   □ อาจจะใช 

 □ ไมแนใจ   □ อาจจะไมใช 

 □ ไมใชแนนอน     

 

ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 

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

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

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

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

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

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

- ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่กรุณาสละเวลาและใหความรวมมือในการทาํแบบสอบถาม – 
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ภาคผนวก ข  

รายละเอียดผลการวิเคราะหจากโปรแกรมสําเร็จรูป  

 

ตารางที่ ข.1  

 

จํานวนปจจัยที่สกัดไดจากการวิเคราะหปจจัยและคาความแปรปรวนของตัวแปรอิสระที่สามารถ อธิบาย

ได 
Total Variance Explained 

Component 

Initial Eigenvalues 
Extraction Sums of Squared 

Loadings 

Rotation Sums of Squared 

Loadings 

Total 
% of 

Variance 

Cumulative 

% 
Total 

% of 

Variance 

Cumulative 

% 
Total 

% of 

Variance 

Cumulative 

% 

1 6.240 21.517 21.517 6.240 21.517 21.517 5.978 20.614 20.614 

2 4.474 15.427 36.944 4.474 15.427 36.944 4.463 15.389 36.003 

3 4.198 14.475 51.419 4.198 14.475 51.419 4.182 14.419 50.422 

4 3.629 12.514 63.933 3.629 12.514 63.933 3.841 13.244 63.666 

5 2.846 9.814 73.747 2.846 9.814 73.747 2.923 10.081 73.747 

6 .581 2.003 75.750       

7 .549 1.895 77.644       

8 .512 1.766 79.410       

9 .473 1.632 81.042       

10 .466 1.607 82.648       

11 .425 1.466 84.115       

12 .413 1.425 85.540       

13 .395 1.363 86.903       

14 .376 1.295 88.199       

15 .370 1.276 89.475       

16 .362 1.248 90.723       

17 .340 1.171 91.894       

18 .323 1.115 93.009       

19 .291 1.002 94.011       

20 .279 .962 94.973       
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ตารางที่ ข.1  

 

จํานวนปจจัยที่สกัดไดจากการวิเคราะหปจจัยและคาความแปรปรวนของตัวแปรอิสระที่สามารถ อธิบาย

ได(ตอ) 
Total Variance Explained 

Component 

Initial Eigenvalues 
Extraction Sums of Squared 

Loadings 

Rotation Sums of Squared 

Loadings 

Total 
% of 

Variance 

Cumulative 

% 
Total 

% of 

Variance 

Cumulative 

% 
Total 

% of 

Variance 

Cumulative 

% 

21 .271 .933 95.906       

22 .264 .910 96.816       

23 .243 .839 97.654       

24 .230 .795 98.449       

25 .125 .430 98.878       

26 .096 .331 99.210       

27 .090 .311 99.520       

28 .079 .272 99.792       

29 .060 .208 100.000       
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ตารางที่ ข.2   

 

ปจจัยที่ไดจากการวิเคราะหและหมุนแกนแลว (Rotated Component Matrix) 

Rotated Component Matrix 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสนิคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com 
Component 

1 2 3 4 5 

มีการออกแบบหนา Web page/Application ใหใชงานไดงาย .968     

สามารถใชงาน Web page/Application ไดตลอดเวลา .859     

มีการระบุขอมูลสถานที่ของสินคาชัดเจน .850     

มีการออกแบบหนา Web page/Application ใหมีความสวยงาม .850     

มีระบบคนหาสินคาไดเฉพาะเจาะจง .847     

สามารถติดตอผูขายสินคาไดโดยตรงรวมถึงสามารถสรางหอง Chat room ไดทันที .845     

มีระบบคนหาสินคาที่ตองการภายในพ้ืนที่ใกลตัวได .839     

Web page/Application เปนที่นิยมและมีคนใชงานเปนจํานวนมาก .819     

มีการระบุราคาสินคาอยางชัดเจนครบถวน  .962    

ระบบชําระเงินสามารถตกลงเองได  .845    

ราคาสินคามีความเหมาะสมกับสภาพสินคา  .841    

วิธีการชําระเงินมีความหลากหลาย  .837    

สามารถกรองชวงราคาสินคาที่เหมาะสมได  .837    

สามารถตอรองราคาสินคาไดโดยตรง  .831    

Web page/Application มีการโฆษณาประชาสัมพันธบนอินเตอรเนตหลายแหง เชน Google, 

Pantip, Facebook เปนตน 
  .961   

มีระบบการสมัครสมาชิกและเก็บขอมูลสวนตัวของผูใชงาน เชน ชื่อ เบอรโทรศัพท email เปนตน   .833   

มีนโยบายความเปนสวนตัวใหกับผูใชงาน ใหสามารถใชงานได   .802   

ผูใชงานสามารถใชนามแฝงไดหากไมตองการเปดเผยตัว   .799   

มีการแนะนําวิธีการใชงานใหไดประสิทธิภาพอยูเสมอ   .792   

มีการเก็บขอมูลของผูใชงานเพ่ือนําเสนอขอมูลที่ตรงตอความตองการของผูใชเฉพาะรายได   .791   
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ตารางที่ ข.2   

 

ปจจัยที่ไดจากการวิเคราะหและหมุนแกนแลว (Rotated Component Matrix) (ตอ) 

Rotated Component Matrix 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสนิคาออนไลนผานตลาดสินคาออนไลน Kaidee.com 
Component 

1 2 3 4 5 

สินคามีความหลากหลาย    .960  

สินคามีรูปภาพแสดงหลายมุมมอง    .857  

สินคามีเงื่อนไขขอตกลงการรับประกัน และการขอเปล่ียน/คืน สินคาอยางชัดเจน    .855  

มีการใหขอมูลรายละเอียดคุณสมบัติของสินคาครบถวน    .851  

สินคามีการอัพเดทเสมอ    .827  

มีระบบแนะนําผูซื้อ ผูขาย     .948 

มีระบบการแจงประกาศไมเหมาะสม เพ่ือปองกันมิชฉาชีพ     .831 

สามารถสรางชองทางติดตอส่ือสารกับผูซื้อไดงายทั้งการ Chat หรือ email     .811 

มีระบบบันทึกขอมูลสินคาที่ไดทําการซื้อในอดีตเพ่ือสรางความนาเชื่อถือ     .804 
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ประวตัิผูเขียน 

  

ช่ือ          นาย กานต  ศลิปสอน 

วันเดือนปเกิด       27 เมษายน พ.ศ. 2529  

วุฒิการศึกษา     ปการศึกษา 2553 : วิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต  

(สาขาเทคโนโลยีพอลิเมอร), 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลาธนบุรี       

ปการศึกษา 2551 : วิศวกรรมศาสตรบัณฑติ  

(สาขาปโตรเคมีและวัสดุพอลเิมอร), มหาวิทยาลัยศิลปากร  

ตําแหนง    ผูจัดการแผนกวิศวกรรม, บริษัท ซินเจนทา จํากัด       

 

ประสบการณทํางาน      2560 – ปจจุบัน : ผูจัดการแผนกวิศวกรรม, บริษัท ซินเจนทา จํากัด       

2559 – 2560 : วิศวกรอาวุโสกระบวนการผลิต  

บริษัท อารมาเซล จํากัด 

2554 - 2558 : ผูชวยผูจัดการฝายผลิต บรษิัท สยามมิชลนิ จํากัด 


