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บทคดัย่อ 
  การวิจั ยค ร้ังนี้ เป น การวิ จั ย เชิ งป ริมาณ   มี วัต ถุประสงค เพื่ อ ศึกษาลักษณะ
ประชากรศาสตรท่ีสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนและศึกษาปจจัยท่ี
สงผลตอการยอมรับของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนของกลุมลูกคาเปาหมาย 
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วิเคราะหทดสอบสมมติฐานดวยสถิติเชิงอนุมาน T-test, การวิเคราะห ANOVA และวิเคราะห Chi-
Square  
  จากผลการวิจัยพบวา 1.ลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพ รายได ท่ีตางกันสงผลตอการยอมรับของกลุมเปาหมายธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลนตางกันดวย  2.ปจจัยการสรางการยอมรับไดแก ความงายในการใชงาย การรับรูถึง
ผลประโยชน อิทธิพลทางสังคม ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน ความต้ังใจใชสงผลตอการยอมรับของ
กลุมเปาหมาย 
  ขอเสนอแนะจากการวิจัย คือ ผูประกอบการหรือหนวยธุรกิจท่ีเกี่ยวของควรนําผล
การศึกษาไปใชในการทําความเขาใจเพ่ือสรางการยอมรับกับกลุมเปาหมาย เพื่อกําหนดนโยบายและ
กลยุทธท่ีเหมาะสมในการดําเนินงานของธุรกิจ 
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Abstract 
 This  study  was  the  quantitative  research.  The  objecttives  were  to  study  the  
personal factors  affected  the  acceptance  of  direct  sales  business  on  social  network  and  the  
factors  that affected  the  acceptance  of  direct  sales  business  on  social  network  of  target  
customers.  The  data collecting used questionnaire to ask from the target customers, who bought 
or sold the products on  social  networks,  in  Nakhonpathom  for  the 400 samples.  The  data  
analyzing  showed  in  the forms  of  mean,  percentage  and  standard  deviation  for  descriptive  
statistics,  and  the  referenced statistics test by t-test, one way ANOVA and Chi-Square.  
 The  research  results  found  that  1.)  The  difference  in  personal  data  factors, 
including gender,  age,  education,  status,  income  and  job  were  affect  in  different  acceptance  
to  target customers of direct sales business on social network. 2.) The acceptance factors include 
Perceive Ease  of  use,  Perceived  Usefulness,  Social  influence,  Attitude  toward  use  and  
Intention  to use were  affect  in  acceptance  to  target  customers  of  direct  sales  business  on  
social  network. acceptance to target customers of direct sales business on social network.  
 The  suggestions  from  this  research  was  the  relevant  business  firm  should  take  
the research  results  to  consider  understanding  the  target  customers  of  direct  sale  business  
on  social network and create the suitable policy and strategy for business operation.  
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บทที ่1 
บทนํา 

ทีม่าและความสําคญัของปัญหา 
 ในปจจุบันสังคมแหงสารสนเทศขอมูลขาวสารหรือเทคโนโลยีบนอินเตอรเน็ตได
กลายเปนตัวชวยหรือเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร การกระจายขอมูลขาวสารท้ังทางตรงและ
ทางออมท่ีมีความสําคัญในการใชชีวิตประจําวันใหมีความสะดวกสบายมากขึ้นจนเกิดการ
เปล่ียนแปลงดานสังคมและรูปแบบใหมกับโลกของธุรกิจความกาวหนาทางเทคโนโลยีสารสนเทศ
เปนไปอยางรวดเร็วทําใหเกิดสังคมยุคสารสนเทศท่ีเกี่ยวของกับการใชเทคโนโลยีคอมพิวเตอร และ
เทคโนโลยีโทรคมนาคมในการทํางาน 
  การพัฒนาที่มีหลายหลายรูปแบบเครือขายสังคมออนไลนมีการใชงานครอบคลุม
พื้นท่ีและมีแนวโนมผูใชงานมากข้ึนเร่ือยๆโดยที่อัตราการใชอินเตอรเน็ตในประเทศที่กําลังพัฒนา
อยางไทยและอินเดียมีโอกาสที่จะขยายตัวสูงข้ึนอาจทําใหอัตราการซ้ือสินคาออนไลนเพิ่มมากข้ึน
ตามไปดวยซ่ึงผูประกอบการเว็บไซตออนไลนของประเทศไทยเห็นวาตลาดหลักของไทยเปนสินคา
การทองเท่ียวและกลุมแฟช่ันรวมท้ังสินคาเกี่ยวกับสุขภาพท่ีผูบริโภคใหความนิยมอยางมากอัน
เนื่องจากผูบริโภคไดใหความสําคัญกับดานสุขภาพมากข้ึน(ไพรัช ธัชยพงษ และ พิเชษ ดุรงค
เวโรจน, 2541) 
  สถานภาพของตลาดอินเทอรเน็ตโลกมีการณคาดการณในอนาคตจะมีผูใช
อินเทอร เน็ตท่ัวโลกกวา500ลานคนและทุกวันนี้ อิน เทอร เน็ตกําลังได รับการยอมรับจาก
ผูประกอบการทุกแขนงมากข้ึนประมาณวามีเว็บไซตบนเครือขายนี้มากกวา500,000เว็บไซตซ่ึงเปน
แนวโนมท่ีดีแตอยางไรก็ตามหากพิจารณาถึงสถานการณอินเตอรเน็ตในประเทศไทย ในป 2543 
พบวาปจจุบันมีบริษัทท่ีใหบริการอินเตอรเน็ตหรือท่ีเรียกวา (ISP) Internet ServiceProvider ในเชิง
พาณิชย 4 ราย และไมใชเชิงพาณิชย 15 ราย และมีเว็บไซตท่ีจดทะเบียนช่ืออินเตอรเน็ตไทย 2,300 
ราย   ฟรานซิส (Francis, 2000, อางถึงใน พิเชษฐ ดุรงคเวโรจน, 2551) 
  การสรางความยอมรับในธุรกิจขายตรงหมายถึงทัศนคติในเชิงบวกตอตัวธุรกิจแลว
สงผลใหเกิดการซ้ือสินคาอยางตอเนื่องเกิดจากการท่ีธุรกิจสามารถท่ีจะตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดทําใหธุรกิจนั้นมีคุณคาในความคิดของผูบริโภคซ่ึงธุรกิจใดก็ตามสามารถที่จะสรางการ
ยอมรับในตัวธุรกิจใหเกิดข้ึนในใจกลางของผูบริโภคไดนั้นจะทําใหตนทุนการทํากิจกรรมทางการ
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ตลาดตํ่าเนื่องจากจากผูบริโภคมีความเชื่อม่ันในตัวธุรกิจชวยลดระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือสินคา
หรือบริการ(นิโรธ  เจริญประกอบ, 2556: 65) มีการบอกตอปากตอปากกับคนท่ีรูจักทําใหธุรกิจมี
ความยั่งยืนได อีกท้ังธุรกิจสามารถที่จะใชความยอมรับในตัวธุรกิจขยายสินคาและบริการใหมได 
ซ่ึงมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจอยางยั่งยืนตอไป 
ความภักดีตอตราสินคา ( Brand  Loyalty) 
 นั้นถือเปนงานสําคัญท่ีแทบทุกบริษัทถือเปนภารกิจหลักยิ่งลูกคามีความภักดีตอตรา 
สินคามากเทาใดมูลคาโดยรวมของตราสินคา(Brand Value) นั้นก็จะมีคาเพิ่มมากข้ึนตาม 
ไปดวยและการท่ีลูกคามีความภักดีสูงตอแบรนดใดแบรนดหนึ่งหมายถึงโอกาสในการสรางความ 
ม่ันคงใหกับแบรนดนั้ นๆ  ท้ั งในแงยอดขาย  การบริหาร  ตนทุนในการทําธุรกิจ ท่ีต่ํ าลง 
โอ ก าส ใน ก าร ทํ ากํ า ไ ร ท่ี ม าก ข้ึ น ร ว ม ถึ ง โ อ ก าส ใน ก ารข ย ายต ล าด  ข อ งแบ รน ด 
ใหกวางขวางมากขึ้น (บุ ริม  โอทกานนท , 2552) อยางไรก็ตาม  การพิ จารณาจากการซ้ือ 
อาจจะมีขอจํากัดและแปลความหมายผิดพลาดเพราะการซ้ือซํ้าของผูบริโภครายหน่ึงอาจจะไมใชเกิ
ด จ าก ก ารภั ก ดี ใน ต ราสิ น ค าก็ ไ ด  เช น  อ าจจะ เกิ ด จ าก ก าร  ท่ี ไม มี ท าง เลื อ ก อ่ื น เล ย 
ทําใหตองบริโภคอยูตราสินคาเดียว มุมมองเชิงจิตวิทยา  (Psychological) ความภักดีในตราสินคาคือ 
ตราสินคาท่ีทําใหผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดี และผูกพันดวยเปนอยางมาก  
 จากขอมูลดังกลาวผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการสรางความยอมรับกับกลุมลูกคา 
เปาหมายของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนในพื้นท่ี อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
เนื่องจาก กระแสความนิยมในการใชบริการซ้ือขายสินคาบนโลกอินเตอรเน็ตมีจํานวนเพิ่มสูงข้ึน 
และในอนาคตผูวิจัยเล็งเห็นวาตลาดบนโลกอินเตอรเน็ตสามารถท่ีจะขยายเติบโตตอไปได 
จึงมีความจําเปนตองศึกษาปจจัยตางๆที่สงผลกระทบตอการสรางความยอมรับตอธุรกิจ 
และสามารถท่ีจะนําผลการศึกษาไปประกอบการตัดสินใจหรือนําขอมูลไปสนับสนุน งานวิชาการ 
บทความทางธุรกิจ การคนควาอิสระ การสรางความยอมรับกับกลุมลูกคาเปาหมายสําหรับสถาบัน 
ผูประกอบการหรือผูท่ีมีความสนใจ เพื่อนําไปปรับใชใหสอดคลองกับสถานการณในปจจุบันตอไป 
ในดานของผูบริหารการปรับรูปแบบการดําเนินธุรกิจใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคา 
สามารถส่ือสารนําเสนอขอมูลใหตรงใจไดอยางถูกตองซ่ึงเปนกลยุทธดานการดําเนินธุรกิจแบบออ
นไลน  ให ประสบความสํ าเร็จ  ท้ั งนี้ ความสนใจ  ช่ืนชอบ  และความตองการผู ซ้ื อ เปน 
สวนสําคัญในทําใหธุรกิจขายตรงสามารถท่ีจะเจริญเติบโตได                                                            
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วตัถุประสงค์การวจัิย 
 การวิจยัเร่ืองการสรางความยอมรับกับกลุมเปาหมายของธุรกิจขายตรงบนสังคม
ออนไลนมีวัตถุประสงคในการวิจยัดังนี้
 1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตรท่ีสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลน 
 2. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน
ของกลุมลูกคาเปาหมาย 
 
สมมุติฐานการวจัิย 
 1. ลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกัน สงผลตอการยอม รับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย 
สังคมออนไลนท่ีตางกัน 
 2. ปจจัยการสรางการยอมรับสงผล ตอการสรางความยอมรับ กับกลุมลูกคาเปาหมาย 
ของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 
ขอบเขตการวจัิย 
 1. ขอบเขตดานเนื้อหา 
 1.1ตัวแปรอิสระ ไดแก ลักษณะของประชากรศาสตร เชน  อายุ เพศ  
การศึกษา รายได อาชีพ และปจจัยการสรางการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
เชน ความงายในการใชงาน  การรับรูถึงประโยชน   อิทธิพลของสังคม  ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน   
ความต้ังใจใช 
 1.2 ตัวแปรตาม ไดแก การยอมรับของกลุมเปาหมายในธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลน (Brand Loyalty) ไดแก ความเชื่อม่ัน การเขาไปอยูในใจกลางของผูบริโภค 
และ ความงายในการเขาถึง 
 2. ขอบเขตดานประชากรและดานพ้ืนท่ีท่ีศึกษาลูกคาท่ีใชบริการการซ้ือหรือขายสินคา 
บนเครือ ขายสังคมออนไลนในเขตพ้ืนท่ี อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เนื่องจากไมทราบจํานวนลูก 
คา ท่ีใชบริการการซ้ือหรือขายสินคาบนเครือขายสังคมออนไลน ในเขตพ้ืนท่ี อําเภอเมือง จังหวัด 
นครปฐม จึงไดใชวิธีการคํานวณโดยใชสูตร คอแรน  (Cochran, 1953) ซ่ึงไดจํานวนกลุมตัว 
อยางท่ีตองการศึกษา จํานวน 400 ตัวอยาง 
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 3. ขอบเขตด้านระยะเวลาและการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิจัยคร้ังนี้ใชระยะเวลา
การศึกษา 4 เดือน ระหวาง  16 กรกฎาคม 2556 ถึง  20 ตุลาคม 2556 
 
กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 จากการศึกษาคนควาจากงานวิชาการ วิจัย ท่ีเกี่ยวของ ทําใหผูศึกษาสามารถกําหนด
ความสัมพันธของตัวแปรในกรอบแนวคิดท่ีนํามาศึกษาในงานวิจัยดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะประชากรศาสตร
 เพศ 
 อายุ 
 การศึกษา 
 สถานภาพ 
 รายได 
 อาชีพ 

 

ปจจัยการสรางการยอมรับ
 ความงายในการใชงาน 
 การรับรูถึงประโยชน 
 อิทธิพลของสังคม 
 ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน 
 ความต้ังใจใช 

การยอมรับของกลุมเปาหมาย 
 ความเช่ือม่ัน 
 การเขามาอยูในใจกลางของ

ผูบริโภค 
 ความงายในการเขาถึง 
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ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
 1. ประโยชน์เชิงวชิาการ 
 1.1 ทําใหทราบลักษณะประชากรศาสตรท่ีสงผลตอการยอมรับธุรกิจขาย 
ตรง บนเครือขาย สังคมออนไลน 
 1.2 ทําใหทราบปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับของธุรกิจขายตรงบนเครือขาย 
สังคม ออนไลนของกลุมลูกคาเปาหมาย 
 2. ประโยชน์เชิงปฏิบตั ิ
 ทําใหไดทราบถึงปจจัยท่ีสงผลตอการสรางการยอมรับกับกลุมลูกคา
เปาหมายของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน เพื่อใหธุรกิจ หรือผูสนใจ นําผลการศึกษา
ไปใชประโยชนเพ่ือเปนแนวทางในการประกอบธุรกิจหรือนําขอมูลท่ีไดนําไปศึกษาและพัฒนา
ธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนใหตรงกับความตองการของลูกคา โดยในดานของ
ผูประกอบการสามารถทําการคาไดอยางอิสระ ไรพรมแดนมากกวาธุรกิจประเภทอื่นๆ เพ่ิมโอกาส
ทางดานการตลาด สามารถติดตอส่ือสารใหขอมูลกับลูกคาไดอยางรวดเร็ว ไมจําเปนตองมีสต็อก
สินคาไวเปนจํานวนมากทําใหลดความเส่ียงตอการถูกโจรกรรม และจากภัยธรรมชาติ รองรับลูกคา
ไดจากท่ัวทุกมุมโลก   และในสวนของผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลสินคาไดจากทุกท่ีท่ีมี
อินเตอรเน็ต มีความสะดวกสบายไมตองเสียคาใชจายในการเดินทาง เพียงแคเสียคาขนสงเพียงเล็ก
นองลูกคาสามารถรอรับสินคาไดโดยไมตองเสียงคาใชจายและเสียเวลาในการเดินทาง 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. เครือขายสังคมออนไลน หมายถึง การเช่ือมโยงถึงกัน การส่ือสารกันเพื่อใชในการ 
แลกเปล่ียนขอมูลขาวสารของสินคา หรือทําการตกลงซ้ือขายสินคากัน ผานระบบอินเตอรเน็ต 
 2. ลูกคา หมายถึง ผูท่ีรูจักและเคยใจบริการธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 3. ธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนหมายถึงธุรกิจท่ีใหบริการขายสินคาตางๆ 
บนเครือขายออนไลน 
 4. ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะท่ีแตกตางกันในแตละบุคคล เชน เพศ 
อายุ การศึกษา สถานภาพ รายได และ อาชีพ 
 5. ปจจัยการสรางการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน หมายถึง 
ปจจัย ท่ี มีผลตอการสรางความยอมรับของธุรกิจประกอบดวย  ความงายในการใช งาน  
การรับรูถึงผลประโยชน อิทธิพลของสังคม  ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน และ ความต้ังใจใช มาศึกษา 
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 6 .ความงายในการใชงาน  หมายถึง การท่ีระบบหรือข้ันตอนในการใชบริการ 
ของธุรกิ จขายตรงบน เครือข าย สั งคมออนไลน ไม ซับซ อน  มีความงายต อการใช งาน 
และมีความรวดเร็ว 
 7. การรับรูถึงประโยชน หมายถึง การที่ลูกคาสามารถรูถึงประโยชนของธุรกิจขายตรง
บนเครือขายสังคมออนไลนและเลือกใชบริการ 
 8. อิทธิพลของสังคม หมายถึง แรงกดดันภายในสังคมของผูใชบริการ เปนส่ิงท่ีมีผลให
ลูกคาตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน โดยอาจมาจากเพ่ือ 
ครอบครัวหรือ ผูมีช่ือเสียงทางสังคม 
 9.ทัศนคติท่ีมีตอการใชงานหมายถึงมุมมองของผูใชบริการท่ีมีตอธุรกิจขายตรงบนเครื
อขาย สังคมออนไลนอาจเปนไดท้ังแงลบและแงบวก 
 10. ความต้ังใจใชหมายถึงการท่ีลูกคามีความตองการท่ีจะใชบริการตางๆของธุรกิจ 
ขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 11. การยอมรับของกลุมเปาหมาย หมายถึง การท่ีกลุมเปาหมายใหการยอมรับ 
ความเช่ือม่ัน ในธุรกิจขายตรงในการศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยไดใชตัวแปรการยอมรับในตราสินคา 
แทนการยอมรับของกลุมเปาหมายซ่ึงหมายถึงสภาวะท่ีผูบริโภค มีความเช่ือม่ันตอตราสินคา 
ตัวตราสินคาสามารถเขาไปอยูกลางใจผูบริโภค และ ตราสินคานั้นมีความงายในการเขาถึง 
 12. ความเช่ือมั่น หมายถึง การท่ีลูกคาของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
มีความเช่ือม่ันตอสินคาและบริการของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนวามีคุณภาพ 
นาเช่ือถือ สามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 
 13.การเขามาอยูกลางใจของผูบริโภค  หมายถึง การท่ีลูกคาของธุรกิจขายตรง 
บนเครือขายสังคมออนไลนเกิดการเชื่อมโยงสินคาหรือบริการกับความคิดหรือความรูสึกของตนโด
ยลูกคาจะนึกถึงธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนเปนอันดับแรกเม่ือตองการใชงานและบอ
กตอถึงผลิตภัณฑและบริการท่ีใหผูอ่ืนไดทราบ 
 14. ความงายในการเขาถึง หมายถึง ตราสินคานั้นมีความงายในการเขาถึงความคิดของ 
ผูบริโภค เชน เวลาท่ีผูบริโภคตองการถายเอกสารก็นึกถึง Xerox หรือเม่ือนึกถึงฟาสตฟูดก็นึกถึง 
แมคโดนัลด เปนตน เนื่องจากหาซ้ือไดงายมีการส่ือสารกับผูบริโภคอยูเสมอตราสินคาใดท่ีทําให 
ผูบริโภคเกิด ความเชื่อม่ัน เขามาอยูใจกลางและงายตอการเขาถึงผูบริโภคไมจําเปนตองใชเวลาหรือ 
ลงทุนในการคนหาขอมูลเม่ือตองการซ้ือสินคาผูบริโภคจะเลือกตราสินคาท่ีสรางทัศนคติท่ีดีเหลานั้
นและเกิดเปน ความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) นอกจากจะเปนฐานลูกคาท่ีม่ันคงยังอาจจะ 
แนะนําหรือ เพิ่มลูกคาใหมากข้ึนโดยไปบอกตอเพ่ือนหรือญาติสนิทอีกดวย 
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บทที ่2 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การวิจัยเร่ืองการสรางความยอมรับกับกลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจขายตรงในสังคม
ออนไลน ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควา ทฤษฎี แนวคิด รายงานการวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีจะใชเปนกรอบ
ในการศึกษาดังน้ี 
 1.  ความหมายของธุรกิจเครือขาย (Network Marketing) 
 2.  แนวคิดเกีย่วกับการพาณชิยอิเล็กทรอนกิส  
 3.  แบบจําลองดานการยอมรับเทคโนโลยี (Technology  Acceptance )  
 4.  ความนาเช่ือถือของเว็บไซต (Web Site Credibility) 
 5.  แนวคิดเร่ืองความภกัดีในตราสินคา (Brand Loyalty)  
 6. แนวคิดเกีย่วกับสวนประสมตลาด 
 7. งานวิจยัท่ีเกีย่วของ 
 
1. ความหมายของธุรกจิเครือข่าย (Network Marketing)  
 สืบเนื่องมาจากการพัฒนาการอยางรวดเร็วของเทคโนโลยีดานการส่ือสารและดาน
คอมพิวเตอร สงผลใหมีการนําขอมูลและบริการที่เกี่ยวเนื่องกันมาจัดความสัมพันธในการผลิตแบบ
ใหม มีการเปล่ียนแปลงระบบเศรษฐกิจท่ีเคยพ่ึงพิงอุสาหรรมการผลิต ไปสูอุตสาหกรรมสารสนเทศ 
(ณัฐวุฒิ สืบนันตา, 2555: 65)  
 ปจจุบันมีรูปแบบวิธีการดําเนินธุรกิจใหม ๆ เกิดข้ึนมากมาย วาแตวาคุณจะปฏิเสธท่ีจะ
เรียนรูมันดวยเหตุผลท่ีวา ไมเคยไดยิน ไมเคยทราบมากอน หรือไม เม่ือพูดถึงการทําการคาหลายคน
นึกถึงวาตองใชเงินทุนมาก, ตองจางแรงงานจํานวนมาก, ตองผลิตสินคา, ตองมีโรงงาน, ตองมีทํา
เลหนาราน ฯลฯ จึงจะทําใหพวกเราสวนใหญไมมีโอกาสไดเปนเจาของธุรกิจของตัวเองสักทีเพราะ
ขาดเงินทุนขาดคนมีฝมือท่ีไววางใจได ณ วันนี้ธุรกิจท่ีทุกคนมีสิทธ์ิทําใหฝนของตนเปนจริง 
ไดเกิดข้ึนแลว เราเรียกวา “ธุรกิจเครือขาย” 
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 ธุรกิจเครือขาย เปนระบบธุรกิจการตลาดรูปแบบใหมท่ีเปดโอกาสใหผูบริโภคสามารถ
ไดเปนเจาของธุรกิจท่ีสรางรายไดจํานวนมาก โดยไมตองมีความเส่ียงและไมตองลงทุนเงินเปน
จํานวนมากเหมือนกับการทําธุรกิจท่ัวๆไป เพียงเร่ิมตนจากการใชผลิตภัณฑท่ีดี และเม่ือเกิดความ
ประทับใจในตัวผลิตภัณฑ ท่ีใช ก็ทําการแนะนําบอกตอใหคนท่ีรูจักไดใชผลิตภัณฑ ท่ีดีนั้น
เหมือนกับตนเปนการโฆษณาแบบปากตอปาก เม่ือมีการซ้ือผลิตภัณฑใชตามคําบอกเลาจากผู
แนะนํา ก็จะทําใหเกิดกระบวนการเคล่ือนยายสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภคโดยตรง โดยไมตองผาน
กระบวนการโฆษณาและพอคาคนกลาง เหมือนกับการตลาดแบบเดิม ท่ีการเคล่ือนยายสินคาจาก
ผูผลิตสูผูบริโภคจะตองผานระบบพอคาคนกลางซ่ึงเปนกลุมท่ีไดรับกําไรถึง 60% จากการจัดสง
สินคามาสูผูบริโภค (โรเบิรต, ชารอน และ รัชเชอร, 2540) 
 
 เม่ือเกิดกระบวนการเคล่ือนยายสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภคโดยตรง ทําใหบริษัท
เจาของผลิตภัณฑสามารถประหยัดงบประมาณท่ีเปนคาโฆษณาไดมาก ซ่ึงบริษัทจะนํางบคา
โฆษณาท่ีประหยัดไดไปใชทําการวิจัย พัฒนาผลิตภัณฑใหมๆใหดีข้ึน เพ่ือใหผูบริโภคไดมีโอกาส
ใชผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดียิ่งข้ึนอีก สวนผลกําไร 60% ของพอคาคนกลางท่ีถูกตัดออกมานั้น บริษัท
จะนําเงินสวนนี้มาจัดสรรใหกับผูบริโภคท่ีใชดีแลวทําการบอกตอกับผูอ่ืนเปนลําดับช้ันตามสวนที่
บริษัทกําหนดไว ซ่ึงจะเห็นไดวาในระบบการตลาดแบบเครือขายนี้ จะทําใหผูบริโภคสามารถมี
สวนแบงของรายไดมากถึง 60% ของมูลคาผลิตภัณฑ จากระบบการกระจายสินคาสูผูบริโภคแบบ
ใหม นอกเหนือจากการท่ีจะตองเปนผูจายเงินซ้ือสินคาเพียงอยางเดียวในระบบธุรกิจแบบเดิม 
 โดยการตลาดแบบเครือขายผูบริโภค ท่ีใชวิธีการแนะนําบอกตอนี้จะมีลักษณะท่ีพิเศษ
กวาการตลาดแบบท่ัวๆไป คือ ความสามารถในการขยายตัวของจํานวนผูบริโภคท่ีจะเพิ่มจํานวนข้ึน
ไดแบบไมจํากัดจํานวน โดยอาศัยเพียงการแนะนําผลิตภัณฑจากคน 1 คนแนะนําใหกับคน 2 – 3 
คนและแตละคนของ 2 – 3 คนบอกตอกับคน 2 – 3 คนตอๆไป ก็จะเกิดการขยายตัวของจํานวน
ผูบริโภค ในลักษณะพหุคูณเพิ่มข้ึนไปเร่ือยๆไมมีท่ีส้ินสุด 
 
 "ธุรกิจ" คือ การซ้ือขาย/แลกเปล่ียน ท่ีกอใหเกิดมูลคาเพิ่ม หรือประโยชนท่ีคุมคา ตาม
ความตองการของผูแลกเปล่ียน ท้ังสองฝาย 
 
 "เครือขาย" คือ กลุมคนในแตละสังคมท่ีเรารูจักในชีวิตเรานั่นเอง เชน ครอบครัว, 
เพื่อนฝูง, ญาติพี่นอง, เพื่อนรวมงาน, ฯลฯ 
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 ธุรกิจเครือขาย (Network Marketing) คือ ธุรกิจขายตรง หรือการตลาดขายตรง (Direct 
Sale Marketing)  ซ่ึงแบงออกเปนการตลาดขายตรงแบบชั้นเดียว (Single Marketing) และการตลาด
ขายตรงแบบหลายช้ัน (Multi-level Marketing) ดังนั้นธุรกจิเครือขาย หรือ ธุรกิจขายตรง ท่ีกลาวถึง
กันในขณะนี้ จึงถึงหมายธุรกิจเครือขายแบบหลายช้ัน (MLM) 
 ธุรกิจเครือขายแบบหลายชั้นหรือเรียกส้ัน ๆ วาธุรกิจเครือขาย (MLM) คือรูปแบบทาง
การตลาดชองทางหนึ่ง ท่ีตองการนําสินคาจากผูผลิตสูผูบริโภค ชองทางท่ีวานี้ใชบุคคลเปนคน
โฆษณาสินคา  บอกเลาเร่ืองราวของสินคา นําเสนอสินคา รวมท้ังชักชวนคนมาทําธุรกิจได
ดวย  มองภาพงาย ๆ ดังนี้ ผูผลิต จะผลิตสินคาท่ีดี (สินคาท่ีนํามาขายในชองทางธุรกิจเครือขาย มีท้ัง
เจาของธุรกิจเครือขายผลิตเอง และ นําสินคามาจากผูผลิตสินคารายอ่ืน ๆ เขามาจําหนาย) ผูจําหนาย 
หรือ ตัวแทนธุรกิจ คือบุคคลท่ัว ๆ ไปท่ีสนใจจะมารวมธุรกิจ ซ่ึงทําหนาท่ีจําหนายสินคา และชวน
คนเขามารวมธุรกิจ   ยิ่งจําหนายสินคามากเทาไหร หรือสามารถชวนคนเขามารวมธุรกิจไดการจาย
ผลตอบแทนก็จะไดมากตามลําดับข้ันของบริษัทเครือขายนั้นๆผูบริโภค คือปลายทางสุดทายท่ีใช
สินคา รวมท้ังผูจําหนายเองก็ตองเปนผูบริโภคดวยดวยหลักการของธุรกิจเครือขายดังท่ีกลาวมา จึง
ทําใหคนสนใจเขามารวมธุรกิจเครือขายจํานวนมาก เพราะเปดโอกาสใหคนท่ีมีทุนนอย ไมมี
ประสบการณดานธุรกิจ และยังเปนธุรกิจท่ีไมมีความเส่ียง  ก็สามารถเปนเจาของธุรกิจที่สราง
รายไดจํานวนมาก  เพียงเร่ิมตนจากการใชสินคาท่ีดี และเม่ือเกิดความประทับใจในตัวสินคาท่ีใช ก็
ทําการแนะนําบอกตอใหคนท่ีรูจักไดใชสินคาท่ีดีนั้นเหมือนกับตน เปนการโฆษณาแบบปากตอ
ปาก เม่ือมีการซ้ือสินคาใชตามคําบอกเลาจากผูแนะนํา ก็จะทําใหเกิดการเคล่ือนยายสินคาจากผูผลิต
ไปสูผูบริโภคโดยตรง โดยไมตองผานการโฆษณาและพอคาคนกลาง เหมือนกับการตลาดท่ัวไป 
เม่ือเกิดการเคล่ือนยายสินคาจากผูผลิตไปสู ผูบริโภคโดยตรง ทําใหบริษัทเจาของสินคาสามารถ
ประหยัดงบประมาณท่ีเปนคาโฆษณาไดมาก ซ่ึงบริษัทจะนํางบคาโฆษณาท่ีประหยัดไดไปใชทํา
การวิจัย พัฒนาสินคาใหมๆใหดีข้ึน เพื่อใหผูบริโภคไดมีโอกาสใชผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดียิ่งข้ึนอีก 
สวนผลกําไรของพอคาคนกลางที่ถูกตัดออกมาน้ัน บริษัทจะนําเงินสวนนี้มาจัดสรรใหกับผูบริโภค
ท่ีใชดีแลวทําการบอกตอกับผูอ่ืนเปนลําดับช้ันตามสวนท่ีบริษัทกําหนดไว ซ่ึงจะเห็นไดวาในระบบ
การตลาดแบบเครือขายนี้ จะทําใหผูบริโภคสามารถมีสวนแบงของรายได ของมูลคาสินคา จาก
ระบบการกระจายสินคาสูผูบริโภค  นอกเหนือจากการที่จะตองเปนผูจายเงินซ้ือสินคาเพียงอยาง
เดียวเหมือนในระบบธุรกิจท่ัวไป 
 ธุรกิจเครือขาย (Network Marketing หรือ MLM) ท่ีใชวิธีการแนะนาํบอกตอนี้ จะมี
ลักษณะท่ีพิเศษกวาการตลาดแบบท่ัว ๆ ไป คือ ความสามารถในการขยายตัวของจํานวนผูบริโภค ท่ี
จะเพิ่มจํานวนข้ึนไดแบบไมจํากัดจาํนวน โดยอาศัยเพียงการแนะนําสินคาหรือชักชวน จากหนึ่งคน



10 

ไปทําการแนะนํากับคนอีกหลาย ๆ คน และอีกหลาย ๆ คน ก็แนะนําตอ ๆ กันไป ก็จะเกิดการ
ขยายตัวของจาํนวนผูบริโภค และคนทําธุรกิจไปเร่ือย ๆ ไมมีท่ีส้ินสุด นั่นหมายถึงวาคนท่ีทําธุรกจิ
เครือขายจะประสบความสําเร็จและสรางรายไดมากข้ึน  จึงมีโอกาสเปล่ียนแปลงชีวติ และนําไปสู
การมีอิสรภาพทางการเงินและเวลาไดดวย 
 ธุรกิจเครือขายเปนธุรกิจรูปแบบใหมสามารถท่ีจะสรางรายไดเปนจํานวนมาก โดยท่ี
ไมจําเปนตองลงทุนสูง แตธุรกิจเครือขายมีความพิเศษตรงท่ีการเคล่ือนยายสินคาจากผูผลิตไปสู
ผูบริโภคโดยตรง ไมจําเปนตองผานการโฆษณาและพอคาคนกลางเหมือนกับตลาดทั่วๆไปสมารถ
ท่ีจะประหยดัคาโฆษณาไดมาก สินคาจึงมีราคาถูกกวาธุรกิจท่ีผานพอคาคนกลาง  ในปจจุบันจึงเปน
ธุรกิจท่ีนักลงทุนใหความสนใจเปนอยางมาก ผูวิจยัเล็งเห็นถึงความสําคัญของความหมายธุรกิจ
เครือขาย จึงไดนํามาเกร่ินนาํในสวนของเนื้อหาเพื่อใหผูอานหรือผูท่ีสนใจไดเขาใจความหมายของ
ธุรกิจเครือขายกอนท่ีจะศึกษาในสวนอ่ืนๆของวิจัยเลมนีต้อไป 
 
2. แนวคดิเกีย่วกบัการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 ความหมายของ การพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2546: 73) ไดใหความหมายไววา เปนกระบวนการสําหรับ
การตลาดออนไลนของสินคาและบริการ ซ่ึงประกอบดวยขอมูลผลิตภัณฑ (Product Processes) 
คําส่ังซ้ือ (Order) ใบกํากับสินคา (Invoice)  กระบวนการชําระเงิน (Payment Processes) และการ
บริการลูกคา (Costomer Services) หรือหมายถึงการดําเนินธุรกิจทุกรูปแบบท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ
ขายสินคาและบริการผานคอมพิวเตอร และระบบส่ือสารโทรคมนาคมหรือส่ืออิเล็กทรอนิกส 
 นภดล กมลวิลาศเสถียร (2545: 5) ไดใหคําจํากัดความไววา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
หมายถึง การพาณิชยท่ีใชการส่ือสารผานระบบเครือขายอิเล็กทรอนิกสเปนองคประกอบสําคัญใน
กระบวนการตางๆเปนเสมือนการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจดวย 
 ศูน ยพัฒนาพาณิ ชย อิ เล็กทรอนิ กส  (2543) ได ให ความหมายไวว า  พาณิ ชย
อิเล็กทรอนิกสหรืออีคอมเมิรซ คือการคาขายผานทางเครือขายอินเทอรเน็ต ซ่ึงจะเปล่ียนวิถีทางการ
ดํารงชีวิตของทุกคน 
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ประเภทและรูปแบบการให้บริการของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 ในการทําการคานั้นตองประกอบดวยอยางนอย 2 ฝายก็คือผูซ้ือและผูขาย ซ่ึงผูซ้ือและ
ผูขายน้ันก็มีหลายๆรูปแบบ ทําใหเราสามารถจัดประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ออกเปน
ประเภทหลักๆ ดังนี้ 
 1.ผูประกอบการ กับ ผูบริโภค (Business to Consumer - B2C) คือการคาระหวางผูคา
โดยตรงถึงลูกคาซ่ึงก็คือผูบริโภค เชน การขายหนังสือ ขายวีดีโอ ขายซีดีเพลงเปนตน 
 2.ผูประกอบการ กับ ผูประกอบการ (Business to Business – B2B) คือการคาระหวาง
ผูคากับลูกคา เชนกัน แตในท่ีนี้ลูกคาจะเปนในรูปแบบของผูประกอบการ ในท่ีนี้จะครอบคลุมถึง
เร่ือง การขายสง การทําการส่ังซ้ือสินคาผานทางระบบอิเล็กทรอนิกส  ระบบหวงโซการ
ผลิต (Supply Chain Management) เปนตน ซ่ึงจะมีความซับซอนในระดับตางๆกันไป 
 1.ผูบริโภค กับ ผูบริโภค (Consumer to Consumer - C2C) ในเร่ืองการติดตอระหวาง
ผูบริโภคกับผูบริโภคนั้น มีหลายรูปแบบและวัตถุประสงค เชนเพื่อการติดตอแลกเปล่ียนขอมูล 
ขาวสาร ในกลุมคนท่ีมีการบริโภคเหมือนกัน หรืออาจจะทําการแลกเปล่ียนสินคากันเอง ขายของ
มือสองเปนตน 
 2.ผูประกอบการ กับ ภาครัฐ (Business to Government – B2G) คือ การประกอบธุรกิจ
ระหวางภาคเอกชนกับภาครัฐ ท่ีใชกันมากก็คือเร่ืองการจัดซ้ือจัดจางของภาครัฐ หรือท่ีเรียกวา e-
Government Procurement ในประเทศท่ีมีความกาวหนาดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแลว รัฐบาลจะ
ทําการซ้ือ/จัดจางผานระบบอิเล็กทรอนิกสเปนสวนใหญเพื่อประหยัดคาใชจาย เชนการประกาศจัด
จางของภาครัฐในเว็บไซต www.mahadthai.com หรือการใชงานระบบอีดีไอในพีธีการศุลกากรของ
กรมศุลฯ 
 3.ภาครัฐ  กับ  ประชาชน  (Government to Consumer - G2C) ในท่ีนี้ คงไมใชวัต ถุ 
ประสงคเพื่อการคาแตจะเปนเร่ืองการบริการของภาครัฐผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ซ่ึงปจจุบันใน
ประเทศไทยเองก็มีใหบริการแลวหลายหนวยงาน เชนการคํานวณและเสียภาษีผานอินเทอรเน็ต,
การใหบริการขอมูลประชาชนผานอินเทอรเน็ต เปนตน เชนขอมูลการติดตอการทําทะเบียนตางๆ
ของกระทรวงมหาดไทย ประชาชนสามารถเขาไปตรวจสอบวาตองใชหลักฐานอะไรบางในการทํา
เร่ืองนั้นๆ และสามารถดาวนโหลดแบบฟอรมบางอยางจากบนเว็บไซตไดดวย  
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ภาพท่ี 1: รูปแสดงตัวอยางความสัมพันธระหวาง B2B, B2C   
ที่มา: ประดับยศ ธรรมนิตยกิจ, 2554 

 
 จากรูปจะเห็นวา บริษัท ก.ยนตการ เช่ือมตอระบบสํานักงานสวนหลังกับ ส.ชิ้นสวน
ยนต ซ่ึงถือเปน Supplier ซ้ือช้ินสวนมาผลิตตอและเช่ือมตอกับบริษัทผลิตรถยนไทย จํากัด ซ่ึง
จัดเปนลูกคาซ้ือชิ้นสวนตอจาก ก.ยนตการ นําไปใชประกอบในสินคาของบริษัทผลิตรถไทย(สวน
นี้จัดเปน B2B) และในขณะเดียวกัน ก.ยนตการ ก็ไดนําช้ินสวนบางสวนมาใชในการผลิตสินคา
จําหนายใหกับลูกคารายยอยพรอมกันดวย ผานทางเว็บไซตของบริษัท(สวนนี้จัดเปน B2C) 
 จากการท่ีแบงประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสออกเปนประเภทตามขางบนนั้น 
ดังนั้นทําใหสามารถจัดประเภทของชองทางการติดตอส่ือสารระหวางสองฝาย  ออกได
เปน 3 ชองทางคือ 
 1.  การติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ในท่ีนี้บุคคลจะหมายถึงท้ังองคกร บริษัท และตัว
บุคคล การติดตอนั้นทําผานไดทั้ง รูปแบบของโทรศัพท โทรสาร และอีเมล 
 2.  การติดตอส่ือสารระหวางบุคคลกับระบบคอมพิวเตอร และระหวางระบบ
คอมพิวเตอรกับบุคคล คือการใชงานระบบอัตโนมัติในการติดตอส่ือสารนั่นเอง เชน ตู ATM ระบบ
โทรศัพทอัตโนมัติ ระบบ FAX Back ระบบสงอีเมลอัตโนมัติ เปนตน ทั้งนี้เพื่ออํานวยความสะดวก
ใหกับลูกคาเปนสําคัญ 
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 3.  การติดตอระหวางระบบคอมพิวเตอรดวยกันเอง เปนรูปแบบที่มีความซับซอนมาก
ข้ึนในการติดตอทางธุรกิจ โดยการใหระบบคอมพิวเตอรของท้ังสองฝายทําการติดตอส่ือสาร 
แลกเปล่ียนขอมูลโดยอัตโนมัติ ตามขอกําหนดที่ไดทําการตกลงรวมกันไว อาทิ อีดีไอ ระบบการ
จัดการหวงโซการผลิต เปนตน  
ความสําคญัของการทาํพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 1.  ลดคาใชจายในการขายและบริหาร รวมท้ังคาเชาพื้นท่ีขายหรือการลงทุนในการ
สรางราน ซ่ึงจะชวยใหตนทุนของธุรกิจต่ําลง 
 2.  ประหยัดเวลาและข้ันตอนทางการตลาด 
 3.  เปดใหบริการ 24 ช่ัวโมง และใหบริการไดท่ัวโลก 
 4.  มีชองทางการจัดจําหนายมากข้ึนท้ังในประเทศและตางประเทศ 
 5.  สามารถทํากําไรไดมากกวาระบบการขายแบบเดิม เนื่องจากตนทุนการผลิตและการ
จําหนายตํ่ากวา ทําใหไดกําไรจากการขายตอหนวยเพิ่มข้ึน 
 6.  สามารถนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับสินคาไดเปนจํานวนมาก และสามารถส่ือสารกับ
ลูกคาไดในลักษณะ Interactive Market  
 7.  ปรับปรุงหรือ Update ขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการไดตลอดเวลา 
 8.  สามารถเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผูซ้ือหรือลูกคา อาทิ ช่ือ ท่ีอยู พฤติกรรม การ
บริโภค สินคาท่ีตองการ เพ่ือนําไปเปนขอมูลในการทําวิจัยและวางแผนการตลาด เพื่อผลิตสินคา
และบริการท่ีตรงกับความตองการของตลาดมากข้ึน 
 9.  สรางภาพลักษณท่ีดีใหกับธุรกิจหรือองคกร ในเร่ืองของความทันสมัยและเปน
โอกาสที่จะทําใหสินคาหรือบริการเปนท่ีรูจักของคนท่ัวโลก 
 10. สามารถเจาะกลุมเปาหมายท่ีตองการไดเร็วและเสียเวลานอย  
 
ข้อดีของการทาํพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 1.  สามารถเขาหาลูกคาไดโดยตรง เสียคาใชจายตํ่า เนื่องจากตองผานคนกลาง 
 2.  สามารถขายสินคาในราคาท่ีต่ําลง เนื่องจากตนทุนตํ่าลง 
 3.  ทําใหสามารถขยายตลาดไดกวางและเร็วข้ึน  
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 4.  เหมาะสําหรับธุรกิจท่ีเปนสินคาท่ีใชเคร่ืองหมายการคาใหมหรือยังไมเปนท่ีรูจัก
ท่ัวไป  
 5.  สามารถเขาหาลูกคาไดโดยตรง เสียคาใชจายตํ่า เนื่องจากตองผานคนกลาง 
 6.  สามารถขายสินคาในราคาท่ีต่ําลง เนื่องจากตนทุนตํ่าลง 
 7.  ทําใหสามารถขยายตลาดไดกวางและเร็วข้ึน 
 8.  เหมาะสําหรับธุรกิจท่ีเปนสินคาท่ีใชเคร่ืองหมายการคาใหมหรือยังไมเปนท่ีรูจัก
ท่ัวไป  
ประโยชน์ของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 สรุปจากท่ีผานมานั้นจะพบวาจะมีขอท่ีเปนประโยชนรวมกันของท้ังผูซ้ือ ผูขาย ผูผลิต
อยู 3 ประเด็น 
 1.  ประหยัดคาใชจาย ลดคาใชจายบุคลากรบางสวน ลดข้ันตอนการประกอบธุรกิจ 
ประหยัดคาใชจายในการติดตอแบบเดิมๆ 
 2.  ไมมีขอจํากัดดานสถานท่ี สามารถเขาถึงลูกคาไดท่ัวโลก (หมายความวาตองสราง
เว็บไซตใหมีขอมูลเปนภาษาสากลหรือภาษาท่ีกลุมลูกคาเปาหมายของเราใชมากๆ เชนภาษาจีน 
ญ่ีปุน เปนตน) 
 3. ไมมีขอจํากัดดานเวลา สามารถทําการคาได 24 ช่ัวโมง 7 วัน ผานระบบอัตโนมัติ   
ประโยชน์สําหรับผู้ซ้ือ/ผู้บริโภค  
 1.  หาขอมูลเพื่อเปรียบเทียบเร่ืองราคา คุณภาพสินคาและขอมูลอ่ืนๆเพื่อประกอบการ
ตัดสินใจซ้ือ 
 2.  อินเทอรเน็ตมีประโยชนมากในเร่ืองนี้ สามารถเขาไปในเว็บบอรดตางในการหา
ขอมูลไดงาย 
 3.  มีรานคาใหเลือกมากข้ึน เพียงแคพิมพคียเวิรดลงในเคร่ืองมือคนหาก็มีสินคาออกมา
ใหเลือกมากมาย 
 4. ไดรับสินคาอยางรวดเร็ว ในกรณีท่ีซ้ือสินคาท่ีจับตองไมได เพราะสามารถไดรับ
สินคาผานทางอินเทอรเน็ตไดเลย 
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 5.  สินคาบางอยางสามารถลดพอคาคนกลางได ทําใหไดราคาท่ีถูกลง คงไมใชกับทุก
สินคาหรือทุกผูผลิตท่ีมีความตองการมาทําการขายเอง อาจจะไดกับสินคาบางชนิด 
 
ประโยชน์สําหรับผู้ผลติและผู้ขาย 
 1.  ลดความผิดพลาดในการสื่อสารจากเดิมท่ีในการคาตองสงแฟกซ หรือบางทีบอกจด
ทางโทรศัพท รับใบคําส่ังซ้ือแลวมาคียเขาระบบ ถาสามารถทําการติดตอกันผานส่ืออิเล็กทรอนิกส 
สงขอมูลกันไดเลยจะชวยลดความผิดพลาดในสวนนี้ไปได 
 2.  ลดเวลาในการผลิต นําเอาเทคโนโลยีมาชวยในการคํานวณเร่ืองความตองการ
วัตถุดิบ การทําคําส่ังซ้ือวัตถุดิบ 
 3.  เพิ่มประสิทธิภาพในระบบสํานักงานสวนหลัง 
 4. เปดตลาดใหม หาคูคา ซัพพลายเออรรายใหม 
 5. เพ่ิมประสิทธิภาพการจัดการสินคาคงคลังเพิ่มความสัมพันธกับคูคาใหดีข้ึนสราง
มูลคาเพิ่มใหกับเว็บไซตของบริษัท โดยการสรางขอมูลท่ีเปนประโยชนตอลูกคา การใหบริการหลัง
การขายใหคําปรึกษาเร่ืองผลิตภัณฑ หรือการแกไขเบ้ืองตนอยางรวดเร็ว 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนการทําธุรกรรมผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ในทุกๆ ชองทางท่ี
เปนอิเล็กทรอนิกส โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดคาใชจาย และเพิ่มประสิทธิภาพขององคกร โดยการ
ลดบทบาทของความสําคัญขององคประกอบทางธุรกิจลง เชน ทําเลท่ีตั้ง อาคารประกอบการ โกดัง
เก็บสินคา หองแสดงสินคา รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา พนักงานตอนรับลูกคาเปน
ตน ดังน้ันจึงลดขอจํากัดของระยะทางและเวลา ในการทําธุรกรรมลงได ผูวิจัยไดนําแนวคิดเกี่ยวกับ
การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชในการอภิปรายเพ่ือใหผูศึกษาไดทราบถึง ความหมาย ประโยชน 
รวมทั้งขอดีขอเสียตางๆโดยรวบรวมแนวคิดจากผูท่ีมีความรูหลายๆทาน ไวในการงานวิจัยเลมนี้
เพื่อความสะดวกในการคนหาขอมูลของผูท่ีมีความสนใจ 
 
3. แบบจําลองด้านการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology  Acceptance  Model  หรือ  TAM)   
 การวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยตองการศึกษาการยอมรับเครือขายสังคมออนไลนเพ่ือการศึกษา
ของนักศึกษา ผูวิจัยไดนําแบบจําลองดานการยอมรับเทคโนโลยี (Technology  Acceptance  Model  
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หรือ  TAM) เดวิช (Davis, 1986) ซ่ึงได พัฒนาข้ึนมาโดยนําตัวแปรตาง ๆ มาประยุกตใชใหเขากับ
กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี(TAM) เปนทฤษฎีท่ีไดพัฒนาตอจาก ทฤษฎีการกระทํา
ดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) มีจุดประสงคเพ่ือเปนแบบแผนในการทํานายการ
ยอมรับดานเทคโนโลยีสารสนเทศ TAM ไดใชTRA เปนแนวคิดพื้นฐานสําหรับการอธิบายการ
เช่ือมโยงกันระหวางตัวแปร 2 โครงสราง คือ 
 1) การรับรูความงายในการใช(Perceived Ease of Use) และ  การรับรูประโยชน
(Perceived Usefulness) 
 2) อิทธิพลของสังคม (Social Influence)  ทัศนคติตอการใช(Attitude Toward Using) 
และ ความต้ังใจในการใช(Behavioral Intentions to Use)  
 แบบจําลองดานการยอมรับเทคโนโลยี พบตัวแปรตาง ๆ ท่ีสามารถนํามาประยุกตใช
กับงานวิจัย ดังนี้ 
 1. การรับรูความงายในการใชงาน (Perceive Ease of Use) เปนตัวแปรหลักท่ีสําคัญ
ของ TAM อีกตัวแปรหนึ่ง ซ่ึงหมายถึงระดับท่ีผูใชคาดหวังตอเทคโนโลยีท่ีเปนเปาหมายท่ีจะใชวา
ตองมีความงายและมีความเปนอิสระจากความมานะพยายาม (ไมใชวาใชอยูบอยๆแลวจึงทําใหงาย) 
เทคโนโลยีใดท่ีใชงานงายและสะดวกไมซับซอน มีความเปนไปไดมากท่ีจะไดรับการยอมรับจาก
ผูใชการรับรูความงายในการใชงานมีอิทธิพลทางตรงตอพฤติกรรมการยอมรับ หรือความต้ังใจท่ีจะ
ใชและมีอิทธิพลทางออมตอการใชโดยสงผานพฤติกรรมการยอมรับ ซ่ึงเปนปจจัยท่ีสงผลตอการับรู
ถึงประโยชนท่ีไดรับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ  เวนคาเตช และ เดวิช (Venkatesh and Davis, 2000 
: 240, อางถึงใน ประดับยศ ธรรมนิตยกิจ,  2554: 44-46)นอกจากน้ียังพบวา การรับรูความงายใน
การใชงานมีอิทธิพลตอการรับรูประโยชนดวย 
 2. การรับรูประโยชน  (Perceive  Usefulness)  หมายถึง การท่ีบุคคลรับรูวาระบบ
สารสนเทศท่ีนํามาใชนั้น กอใหเกิดประโยชน และถาหากมีการใชระบบสารสนเทศที่มีการ
พัฒนาขึ้นใหมจะทําใหการทางานมีประสิทธิภาพดีข้ึน ซ่ึงการรับรูประโยชนมีอิทธิพลโดยตรงตอ
ความต้ังใจใชระบบสารสนเทศ  เวนคาเตช  ซ่ึงวัตถุประสงคหลักของเว็บไซตเครือขายสังคม
ออนไลนเนนในเร่ืองการมีปฏิสัมพันธ การทากิจกรรมรวมกันระหวางสมาชิกในกลุมเพิ่มสราง
ความพึงพอใจของผูใชใหสามารถใชงานไดอยางสะดวก [6] และ [10] ดังนั้นการรับรูประโยชนเปน
ปจจัยสําคัญท่ีบงช้ีถึงความต้ังใจใชเครือขายสังคมออนไลนจะเพิ่มสมรรถภาพและประสิทธิภาพใo
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การทํางานใหมากข้ึนการท่ีบุคคลรับรูวาเทคโนโลยีที่นํามาใชนั้นกอใหเกิดประโยชนและเสนอ
ทางเลือกท่ีมีคุณคาสําหรับการปฏิบัติงานเดียวกัน รวมท้ังถาใชเทคโนโลยีใหมนี้จะทําใหไดงานท่ีมี
คุณภาพดีข้ึน หรือทําใหงานเสร็จเร็วข้ึน ซ่ึงสงผลมีรายไดเพิ่มข้ึน ถือเปนแรงจูงใจภายนอกใน
ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีถือวาการรับรูประโยชนเปนปจจัยสําคัญท่ีบงช้ีถึงการยอมรับ 
(Adoption) หรือความต้ังใจท่ีจะใชและการใชเทคโนโลยี(Usage) อันเนื่องมาจากการรับรูวามี
ประโยชนมีอิทธิพลทางตรงตอพฤติกรรมการยอมรับ และการรับรูประโยชนมีอิทธิพลทางออมตอ
การใชโดยสงผานพฤติกรรมการยอมรับ อกาวอร และ พาสัน(Agarwal and Prasad, 1999, อางถึงใน 
ประดับยศ ธรรมนิตยกิจ, 2554: 112) 
 3. อิทธิพลของสังคม (Social Influence) หมายถึง การกระทําโดยคนหนึ่งหรือหลายคน
เพื่อท่ีจะเปล่ียนแปลง พฤติกรรมหรือความคิดหรือความรูสึกของคน และ จากการที่นักศึกษาจาน
วนมากนิยมใชเว็บเครือขายสังคมออนไลน สมาชิกบางคนใชในการติดตอส่ือสารกับเพื่อน บาง คน
สมัครเปนสมาชิกของกลุมจากการเชิญชวนของเพื่อน ดังนั้นอิทธิพลทางสังคมจึงมีบทบาทสําคัญ
ตอการตัดสินใจเขาไป มีสวนรวมในการใชเครือขายสังคมออนไลนของนักศึกษา 
 4. ทัศนคติที่มีตอการใช (Attitude toward use) หมายถึง ทัศนคติของผูใช เปนเจตนาท่ี
เกิดข้ึนจากผลของ การรับรูถึงประโยชนและการรับรูถึงความงายในการใชระบบ ซ่ึงหากผูใชรับรูวา
เทคโนโลยีนั้นมีประโยชนหรือใชงานงาย ผูใชก็จะเกิดทัศนคติที่ดีตอระบบนั้น ซ่ึงจะสงผลตอไปยัง
ความต้ังใจใชเทคโนโลยีนั้น อาช และ ฟชบิน(Ajzen and Fishbein, 1980, อางถึงใน อารียา กอง
กาญจนาทิพย, 2553: 127-130)ไดรับอิทธิพลจาการรับรูถึงประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยี
สารสนเทศ และรับรูวาเปนระบบที่งายตอการใชงาน  
 5. ความต้ังใจใช (Intention to use) หมายถึง ความต้ังใจท่ีผูใช จะพยายามใชงาน และ
ความเปนไปไดที่ผูใช จะยอมรับ และมีทาทีที่จะใชงานตอไปในอนาคต แสดงถึงพฤติกรรมการใช
งานไดรับอิทธิพลจาก ทัศนคติที่มีตอการใชงาน และการับรูถึงประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยี
สารสนเทศ และสงผลใหเกิดการยอมรับการใชงานจริงในท่ีสุด 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2 : แสดงแผนภาพแบบจําลอง TAM   
ที่มา : เดวิช (Davis, 1986) 
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เปนทฤษฎีท่ีมีการยอมรับและมีช่ือเสียงในการเปนตัวช้ีวัดความสําเร็จของการใชเทคโนโลยี 
นําเสนอโดย Davis  เปนการปรับแตงเนื้อหาตอจาทฤษฎี TRA เพื่อพัฒนาเปนแบบจําลอง TAM 
และใชศึกษาในบริบทการยอมรับการใชระบบสารสนเทศ โดยไมนําบรรทัดฐานของบุคคลท่ีอู
โดยรอบการแสดงพฤติกรรม เขามาใชเปนปจจัยในการพยากรณพฤติกรรมการใชท่ีเกิดข้ึนจริง 
อยางไรก็ตาม Davis ไดดัดแปลง TAM โดยไมรวมทัศนคติท่ีมีตอพฤติกรรม เพื่อใหสามารถอธิบาย
ความต้ังใจไดอยางละเอียดถ่ีถวนมากยิ่งข้ึน และสามารถท่ีจะนําไปใชพยากรณการยอมรับการใช
เทคโนโลยีสารสนเทศของแตละบุคคล สามารถใชอธิบายความสัมพันธระหวางความต้ังใจใชและ
พฤติกรรมการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี  ท้ังนี้แมวา TAM สามารถใชพยากรณการยมรับ
การใชเทคโนโลยีไดอยางมีประสิทธิภาพ แต TAM มีขอจํากัดบางประการ จึงขาดความสมบูรณ
สําหรับความตองการใหมท่ีจะเกิดข้ึน ปจจัยท่ีสงผลใหเกิดการใชงานจริงมีเพียงความต้ังใจใช
เทานั้น จึงนําไปสูการพัฒนาขยายแบบจําลอง TAM เพื่อสามารถสรางความเขาใจถึงวิธีการอธิบาย
การยอมรับการใชเทคโนโลยีใหมของแตละบุคคลไดชัดเจนยิ่งข้ึนตัวแปรภายนอก เชน ขอมูล
ประชากรศาสตร (Demographic) ประสบการณ(Previous experience)เปนตน ซ่ึงมีอิทธิพลตอการ
รับรูถึงประโยชนท่ีจะไดรับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และการรับรูวาเปนระบบท่ีงายตอการใชงาน 
ความสําคญัของการตลาดทางอนิเตอร์เน็ต 
 ในสภาวะปจจุบันความจําเปนทางเศรษฐกิจและการลงทุนธุรกิจรวมท้ังสภาพสังคมมี
สวนชวยผลักดันใหอินเตอรเน็ตมีความจําเปนกับธุรกิจมากข้ึน  โดยเฉพาะปจจัยดานเทคโนโลยีท่ี
พัฒนากาวหนาอยางรวดเร็ว และราคาคาบริการลดตํ่าลง สงผลใหผูคนในสังคมสนใจและตองการ
ใชประโยชนจากอินเตอรเน็ตเพื่อพัฒนาธุรกิจ ขยายการลงทุนและรับขาวสารขอมูลเพิ่มข้ึน 
คาดการณวาในอนาคต จะมีจํานวนผูใชอินเตอรเน็ตท่ัวโลกกวา 500 ลานคน (อรชร มณีสงฆ, 2546: 
244)ทุกวันนี้อินเตอรเน็ตจึงไดรับการยอมรับจากผูประกอบการทุกแขนงมากข้ึน  ประมาณวามี
เว็บไซตบนเครือขายนี้มากกวา 500,000 เว็บไซต 
 TAM เปนทฤษฏีการยอมรับท่ีไดรับความนิยมและมีช่ือเสียงเปนอยางมาก เปนทฤษฏี 
ท่ีเนนในเร่ืองของการทํากิจกรรมรวมกันระกวางสมาชิกในกลุมเพิ่มประสิทธิภาพในการสรางความ 
พึงพอใจของผูใชใหสามารถใชงานไดอยางสะดวกรวดเร็ว การรับรูถึงประโยชน ความตั้งใจใช 
เครือขายสังคมออนไลนท่ีกอใหเกิดประโยชนและประสิทธิภาพในการงานสูงสุด และยังนําทฤษฏี 
ไปประยุกตใชกับการพยากรณการยอมรับเทคโนโลยีของแตละบุคคล อธิบายความสัมพันธระหวาง 
ปจจัยตางๆ ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําทฤษฎีดังกลาวมาใชในการกําหนดเปนตัวแปรอิสระเพื่อศึกษา
ปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนของกลุมลูกคาเปาหมาย  
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4. ความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซต์ (Web Site Credibility) 
 การประชาสัมพันธองคกร หรือสวนบุคคลโดยการนําเสนอเผยแพรผานเครือขาย 
www เปนไปอยางแพรหลายรวดเร็ว การประเมินหรือใหความสําคัญกับสาระของเว็บไซตจึง
จําเปนตองมีเกณฑสําหรับผูบริโภคขาวสารวา จะเชื่อหรือไมเช่ือสารสนเทศเหลานี้มากนอยเพียงใด 
จากการสํารวจของ Persuasive Technology Lab ของมหาวิทยาลัย Stanford จากกลุมตัวอยาง 1,400 
ตัวอยาง ท้ังในสหรัฐอเมริกาและยุโรปเพื่อประเมินเว็บไซตจํานวน 51 แหง(สุทิพย กาญจนพันธุ, 
2550) พบวา มีปจจัยบางประการชวยเสริมความนาเช่ือถือ และปจจัยบางประการท่ีทําใหเว็บไซตมี
ความนาเช่ือถือลดลง จากปจจัยรวมท้ัง 7 ประการพบวา 
5 ปจจัยแรกที่มีสวนทําใหเกิดความนาเช่ือถือเพ่ิมข้ึน ไดแก 
 1.  รูสึกอยูในโลกของความเปนจริง (Real-world feel) 
 2.  ใชงานงาย (Ease of use) 
 3.  เปนผูชํานาญการ (Expertise) 
 4.  ความไวเนื้อเช้ือใจได (Trustworthiness) 
 5.  เอาใจใสตอผูเยี่ยมชมแตละราย (Tailoring) 
ปจจัยท่ีทําใหความนาเชื่อถือลดลง 
 1.  มีลักษณะเพื่อการคา (Commercial implications) 
 2.  ความเปนมือสมัครเลน (Amateurism) 
 
 ความนาเช่ือถือ (Credibility) อาจนิยามไดวา หมายถือ ความเช่ือได (Believability) 
ดังเชน คนนาเช่ือถือได สารสนเทศท่ีนาเช่ือถือก็คือสารสนเทศที่เราเช่ือไดนั่นเอง ความนาเช่ือถือยัง
มีลักษณะสองประการคือ ความรูสึกวามีคุณภาพ คุณภาพท่ีผูคนรับรู (Perceived) ดังกลาวอาจไมมี
อยูในบุคคล วัตถุหรือสารสนเทศจริงๆก็ได 
 ดังนั้นการทําธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนจึงจําเปนตองกลาวถึงความ
นาเช่ือถือ นักวิชาการเช่ือวาการรับรูเกี่ยวกับความนาเช่ือถือไดเปนผลมาจากสมองไดประเมินปจจัย
หลากหลายไปพรอมๆกัน ปจจัยสําคัญๆอาจไดแก 
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 1.  ความไวเนื้อเช่ือใจได (Trustworthiness) เปนปจจัยสําคัญอยางยิ่งท่ีนักทองเว็บจะ
ประเมินสารสนเทศตางๆผานเว็บเพจ ประกอบดวย ความต้ังใจจริง (Well intentioned), ความมี
สัจจะ(Truthful), ความไมลําเอียง(Unbiased), ความไวเนื้อเช่ือใจไดจึงยอมบงบอกถึงความดีงามและ
มีจรรยาบรรณของเว็บไซต 
 2.  ความเปนผูชํานาญการ (Expertise) หมายถึง มีความรอบรู มีประสบการณ  มี
สมรรถนะ ฯลฯ ส่ิงเหลานี้จะบงบอกถึงความรูและทักษะท่ีเว็บไซตแสดงออกมา 
 เม่ือรวมท้ังสองปจจัยเขาดวยกันอาจสรุปไดวา เว็บไซตท่ีมีความนาเช่ือถือไดเปนอยาง
สูงจะตองทําใหผูมาเยี่ยมชมรับรูวา มีความไวเนื้อเช่ือใจได และมีความเปนผูชํานาญการในระดับสูง 
ผลการวิจัยสรุปไดวาบุคคลโดยท่ัวไปสวนใหญจะประเมินความนาเช่ือถือไดของเว็บไซตคลายๆกัน 
จึงสามารถนําผลการวิจัยมาสรุปเพื่อออกแบบเว็บไซตดังตอไปนี้ 
 1.  ออกแบบเว็บไซตใหแสดงเอกลักษณขององคกร การแสดงท่ีอยู หมายเลขโทรศัพท
และภาพถายของบุคคลในองคกรเพื่อใหผูสนใจติดตอคนหาได จะเปนปจจัยสําคัญตอความ
นาเช่ือถือได 
 2.  การออกแบบใหใชงานงาย สามารถเขาถึงสารสนเทศไดไมเกิน 3 คลิก ท่ีสําคัญถามี
การลิงคตองมีสารสนเทศอยูจริง สามามองหาเคร่ืองหมายนําทางไดงาย 
 3.  แสดงถึงความเปนผูชํานาญการ เชน มีช่ือนักเขียนบทความ, การอางอิงชัดเจน 
 4.  แสดงถึงความไวเนื้อเชื่อใจได เชนการเช่ือมโยงถึงเว็บไซตอ่ืนๆ จะตองบอกถึง
ความจําเปนและความสําคัญของสาระนั้น อันแสดงใหเห็นถึงความซ่ือสัตย ความไมลําเอียง ซ่ึง
บางคร้ังขัดกับนโยบายขององคกรเหลานั้นซ่ึงมุงเนนแตการประชาสัมพันธตนเอง 
 5.  การเอาใจใสตอผูเยี่ยมชม หรือผูใชงาน เชน Yahoo mail จะข้ึนคําวา Welcome to 
Yahoo mail Supit ทุกคร้ังท่ีเรา Sign in เขาไปเปนตน 
 6. หลีกเล่ียงการโฆษณาบนเว็บไซต คนสวนมากไมชอบการโฆษณาบาบ่ิน การนํา
โฆษณามาผสมผสานกับสาระบนเว็บเพจทําใหความนาเช่ือถือลดลง อยางไรก็ตามผลการวิจัยชี้วา 
Banner Ads หรือปายโฆษณาเล็กๆนารักๆจะชวยใหเพิ่มความนาเช่ือถือได 
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 7.  หลีกเล่ียงความผิดพลาดเพียงเล็กนอย ผลการออกแบบเว็บไซตจะตองมีลักษณะมือ
อาชีพ ความผิดพลาดเพียงนอยนิด เชน พิมพช่ือคนผิดไป วางภาพกับคําอธิบายผิดตําแหนง เวน
วรรคผิดท่ี จะทําใหความนาเช่ือถือลดลงอยางมาก 
 จากการทําวิจัยซํ้าของ สแตนฟอรด และ มาโคสกี (Stanford and Makorsky, 2002, อาง
ถึงใน สุทิพย กาญจนพันธุ, 2550) พบปจจัยท่ีทําใหเว็บไซตนาเช่ือถือไดเพิ่มข้ึนดังนี้ 
 1.  การเพ่ิมคุณคาใหกับเว็บไซต โดยการปรับปรุงสาระใหทันสมัย ตอบคําถามบนเว็บ
บอรด สง E-mail ยืนยัน หรือตอบรับในส่ิงท่ีจะตกลงกัน มีความสามารถในการชวยสืบคน สามารถ
พิมพหนาออกมาไดงาย มีหมายเลขโทรศัพทหรือ E-mail สําหรับติดตอได 
 2.  ปกปองความดีงามของสาระ โดยแยกออกจากโฆษณาอยางเดนชัด ไมมีโษณามาก
เกินไป ท้ังลักษณะ Banner และ Pop-up บทความตองมีอางอิงหรือผูแตงเสมอ 
 3.  หนาตาดูดี มีลักษณะออกแบบเปนมืออาชีพ ใชศิลปะอยางมีรสนิยม เหมาะสมกับ
สาระ ไมมีตัวสะกดผิดพลาด เวนวรรคผิดๆ นามสกุลของเว็บไซต (Domain name) ตองเปนของ
สถาบัน ถาเปนของฟรีท่ัวไป เชน Geocities, AOL จะมีความนาเช่ือถือลดลง 
 4.  ตองแนใจวาทุกองคประกอบทํางานได การเช่ือมโยงไมได การแฮงค หรือหยุด
ทํางานดื้อๆ ทําใหนาเบ่ือหนาย เวลาท่ีใชดาวนโหลดตองไมนานเกินไป ดันนั้นการใสกราฟก
จํานวนมากบนโฮมเพจจึงไมเปนการถูกตอง 
 5.  ช่ือเสียงในโลกความจริงขององคกรจะสงผลกระทบโดยตรงตอเว็บไซตของ
หนวยงานนั้นๆ หรือการลิงคไปสูองคกรเส่ือมเสียยอมสงผลตอเว็บไซตโดยตรง 
 ผลการวิจัยเชิงปริมาณของ Stanford Persuasive Technology Lab เปนการสํารวจชาว 
Anglo Saxon ในอเมริกาและยุโรปไมรวมชาวเอเชียท่ีมีวัฒนธรรมแตกตางกัน ดังนั้นจึงตองนําไป
ปรับใชตามความเหมาะสมของวัฒนธรรมในประเทศไทย 
 การสรางความนาเช่ือถือ เปนเร่ืองท่ีสําคัญเพราะความนาเช่ือถือบนเว็บไซตมีสวนชวย
ในหารตัดสินใจของลูกคา ในการส่ังซ้ือสินคาและบริการ การแสดงตราสัญลักษณรับรองความ
นาเช่ือถือท่ีไดรับจากหนวยงานของรัฐเปนจุดดึงดูดและรับประกันวาธุรกิจนั้นมีความนาเช่ือถือ 
ผูวิจัยจึงไดนําเนื้อหาในสวนนี้มาต้ังเปนขอแบบสอบถามเพ่ือใหไดขอคําถามท่ีมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล 
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5. แนวคดิเร่ืองความภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty)  
 คําจํากัดความของ Brand  
 คอตเลอร(Kotler, 1984) ไดใหความหมายในป 1984 เกี่ยวกับแบรนด วา หมายถึง ช่ือ 
สัญลักษณ โลโกของอะไรอยางหนึ่งท่ีจะบอกวา สินคาบริการอยางหนึ่งๆเปนของใคร และแตกตาง
จากคูแขงขันอยางไร 
 คอตเลอร(Kotler, 1991) ไดใหความหมายในป 1991 โดยมีการขยายขอบเขตเพ่ิมเติม 
วา ถาเปนแบรนดจะตอวสามารถจําแนกได 4 อยางดวยกัน คือ  
 1.  Attribute รูปรางหนาตาภายนอกท่ีจะทําใหเกิดการจดจํา 
 2.  Benefit  บอกคุณประโยชน เชน ฟนขาว ผมนุม 
 3.  Value ทําใหรูสึกวา ใชแบรนดนี้แลวภาคภูมิใจ ไวใจเพราะมีมานาน 
 4.  Personality มีบุคลิกภาพ ใชแลวเปนวัยรุน ใชแลวเปนคนทันสมัย 
ความสําคญัของ Branding 
 ในอดีตนักการตลาดมีความรูสึกวา  สินคาไมจําเปนตองมีแบรนดเพื่อแขงขันกับคูแขง
ขัน  ถาไมใชสินคาอุปโภคบริโภค  และควรสรางแบรนด เฉพาะในอุตสาหกรรมสบู แชมพู 
ผงซักฟอก แตปจจุบัน ทุกอยางถูกสรางแบรนดหมด ไมวาจะเปน Commodity Market ,  Service 
Telecommunications ,  Technology , คน,  สถาบัน  หรือแมกระท่ัง Industrial Market  ซ่ึงไมไดขาย
ตรงใหผูบริโภค 
 ความสําคัญของแบรนดกลาวไดวา มีพลังในระดับประเทศเลยทีเดียว มีประโยคท่ี
กลาวกันวา ประเทศใดก็ตามท่ีสามารถสรางแบรนดเนมของประเทศไดจะเปนประเทศท่ีคอนขางจะ
ประสบความสําเร็จในเชิงธุรกิจและการคาประเทศท่ีรูจักการสรางแบรนดในเอเชีย คือ ญ่ีปุน เชน 
Toshiba และ เกาหลี เชน Daewoo ท่ีกําลังมาแรง คือ ไตหวัน เชน Acer และ จีน เชน Heler  สําหรับ
ประเทศไทยอาจจะยังไมชัดเจนพอความจริง ประการหน่ึงท่ีสามารถเห็นได  ก็คือ แบรนดที่อยูใน
ระดับตนๆหรือท่ีเปน Market Leader จะสามารถแสวงหาผลกําไรไดมาก เพราะ  1. ผูบริโภคสวน
ใหญคิดวา เปนสินคาคุณภาพดีกวา ท้ังท่ีความเปนจริงอาจจะไมดีกวา(Perceived Quality)  หรือ
ไมใชดีท่ีสุด แตในการขายสินคา  การท่ีบอกวาสินคามีคุณภาพเหนือกวา Barnd Leader เปนเร่ืองท่ี
ทําไดคอนขางยาก 2. ผูบริโภคยอมที่จะจายแพงกวา ผูนําตลาดสามารถขายสินคาไดในราคาแพง
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ท้ังๆท่ีตนทุนการผลิตตํ่า  เพราะมี Economy of Scale ตนทุนตอช้ินของผูนําตลาดท่ีผลิตมากก็จะตํ่า
กวา แตผลกําไรก็สูงกวางบประมาณในการทํา R&D  และงบการตลาดก็ยอมมีมากตามไปดวย
(วิทวัส ชัยปาณี, 2546: 198) 
 ความภักดี   อารมสตรอง (Armstrong, 2005: 356, อางถึงใน วิทวัส ชัยปาณี, 2546: 
325) ในความหมายของบุคคลท่ัวไป หมายถึง  การสวามิภักดิ์โดยปราศจากขอสงสัยของผูนํา ตอธง
สัญลักษณ หรือตอเหตุผลใดเหตุผลหน่ึง หรือตอกลุมเพื่อน แมในสภาวะอันเลวรายหรือส่ิงลอลวง
จากแหลงอ่ืน “การยืนหยดเคียวขางผูนํา/ธงชัย/กลุมเพื่อนยามคับขัน  ยอมแสดงใหเห็นถึงความภักดี
และเผยใหเห็นคุณสมบัติอันสูงสง” ในการตลาด ความหมายของความภักดีก็ชัดเจนพอๆกัน ถึงแม
จะไมสูงสงเทาโดยมีสองหลักการท่ีตองการย้ําตลอดเวลา ดังนี้ 
 1.  ลูกคา 20 เปอรเซ็นต  สรางธุรกิจใหคุณไดถึง 80 เปอรเซ็นต 
 2.  กําไรจากการขายสินคาใหลูกคาปจจุบัน  สูงกวากําไรท่ีจะไดจากการขายใหลูกคา
รายใหมหาถึงเจ็ดเทาตัว    
 ความจริงท่ีวาการชวงชิงลูกคาเดิมท่ีแปรพักตรไปแลวคืนมานั้น ตองเสียคาใชจายสูง
กวาการรักษาลูกคาเดิมไวใหไดตั้งแตแรกถึงเจ็ดเทา ดังนั้นความจงรักภักดีของลูกคา จึงหมายถึง 
ความสําเร็จของธุรกิจโดยแท  การรักษาลูกคาผูภักดีเอาไว ชวยประหยัดคาใชจายกวาการหาลูกคา
ใหมมากมายหลายเทา ลูกคาท่ีภักดีตอแบรนดจะกลับมาซ้ือสินคาเพ่ิมซํ้าแลวซํ้าอีก และเปนกลุมคน
ท่ีจะหลอเล้ียงธุรกิจใหมีกําไรจากการขายสินคายิง่กวานั้น ในการจับจายแตละคร้ัง ลูกคากลุมนี้ยังใช
จายมากกวาลูกคาขาจรอีกดวยและท่ีดีไปกวานั้น ลูกคาท่ีรักใครแบรนดอยางจริงจังจะชวยเปน
กระบอกเสียงโฆษณาใหอีกตางหาก โดยจะสนับสนุนผลิตภัณฑกับเพ่ือนๆ ญาติพี่นอง เพื่อน
รวมงาน และคนรูจักท่ัวไป                                                                                                                                             
 ความภักดีในตราสินคา(กิตติ สิริพัลลภ, 2542) คือ การท่ีผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีตอตรา
สินคาหนึ่งไมวาจะเกิดจากความเช่ือม่ัน การนึกถึง และหรือตรงใจผูบริโภค และเกิดการซ้ือซํ้า
ตอเนื่องตลอดมา มีคํากลาววาการสรางลูกคาใหม 1 คน จะมีตนทุนสูงกวาการรักษาลูกคาเกา 1 คน 
ถึง 5 – 10 เทา และในปจจุบันเกิดความหลากหลายในตราสินคา ประกอบกับการใช กลยุทธทาง
การตลาดมากมายเพ่ือดึงดูดใจใหผูบริโภคเปล่ียนหรือหันไปใชสินคาตราใหมๆ อยูเสมอ ดังนั้นกล
ยุทธท่ีสําคัญทางการตลาดคือ การสรางความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty)การสรางความภักดี
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ในตราสินคาจึงมีความจําเปนมาก และทําใหลูกคาเกิดตนทุนท่ีจะเปล่ียนไปใชสินคาตราอ่ืน ซ่ึง
อาจจะสรุปวาความภักดีในตราสินคามี ความสําคัญ 3 ประการดังนี้ 
 1. สรางปริมาณการขายใหสูงข้ึน (High Sale Volume) 
 2. เพิ่มราคาใหสินคาสูงข้ึน (Premium Pricing Ability) 
 3. การรักษาลูกคาใหคงอยู (Customer Retention) 
 ความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) สามารถใหความหมายไดท้ังในเชิงพฤติกรรม
ในการซ้ือ (Purchase Behavior) และในมุมมองเชิงจิตวิทยา (Psychological) ดังนี้ 
มุมมองของพฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) 
 ความภักดีในลักษณะนี้สังเกตไดงาย ท้ังจากขอมูลหรืองานวิจัย โดยพิจารณาจาก
รูปแบบของพฤติกรรมท่ีสังเกตได เชน อัตราการกลับมาใชบริการของธนาคาร ความถ่ีในการซื้อ
สินคาจากรานคาปลีก หรือตัวเงินจากการซ้ือสินคาออนไลนตามรานคาอิเล็กทรอนิกส          
 จะเปนความหมายที่ถูกนํามาใช มากท่ีสุดเพราะสามารถวัดไดอยางงาย โดยความภักดี
ในตราสินคาคือการท่ีผูบริโภคมีการซ้ือซํ้าในตราสินคาเดิม และบอยคร้ังจนเกิดเปนความภักดีใน
ตราสินคา ตัวอยาง ผูบริโภคคนหน่ึงใชบริการรานอาหารฟาสตฟูดตามลําดับในสัปดาหท่ีผานมา
ดังนี้ แมคโดนัลด แมคโดนัลด เบอรเกอคิงส แมคโดนัลด แมคโดนัลด เบอรเกอรคิงซ่ึงจากการ
พิจารณาทางพฤติกรรมการซ้ือ ผูบริโภคคนนี้จะเปนผูภักดีในตราสินคา แมคโดนัลด อยางไรก็ตาม
การพิจารณาจากการซ้ืออาจจะมีขอจํากัดและแปลความหมายผิดพลาด เพราะการซ้ือซํ้าของ
ผูบริโภครายหนึ่งอาจจะไมใชเกิดจากการภักดีในตราสินคาก็ได เชน อาจจะเกิดจากการที่ไมมี
ทางเลือกอ่ืนเลย ทําใหตองบริโภคอยูตราสินคาเดียว(บุญทรง จี้คา, 2553: 25)    
 มุมมองเชิงจิตวิทยา (Psychological) ความภักดีในตราสินคาคือตราสินคาท่ีทําให
ผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีและผูกพันดวยเปนอยางมาก ซ่ึงทัศนคติท่ีดีตอตราสินคานั้นเกิดจาก 3 สวน ท่ี
สําคัญคือ 
 1. ความเช่ือม่ัน (Confidence) ผูบริโภคจะมีทัศนคติท่ีดีตอตราสินคาเมื่อเกิดความ 
เช่ือม่ันในตราสินคานั้น ในสถานการณท่ีผูบริโภคตองการซื้อสินคาถาผูบริโภคไมมีความเช่ือม่ัน
ตราสินคาใดมากอนจะทําการคนหาขอมูลเพื่อสรางความเชื่อม่ันกอนการตัดสินใจซ้ือ และถาตรา
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สินคาใดท่ีสรางความเชื่อม่ันใหผูบริโภคไดแลว คร้ังตอไปเมื่อตองการซ้ือสินคาจะไมเสียเวลาใน
การคนหาขอมูลตอไป 
 2. การเขาไปอยูกลางใจผูบริโภค (Centrality)ความภักดีในตราสินคาเกิดจากการที่ ตรา
สินคาสามารถเช่ือมโยงกับระบบความเชื่อของผูบริโภคไดและทําใหผูบริโภคเช่ือและประทับตรา
สินคา อยูในใจ เชน ผูชายท่ีเช่ือวาผูหญิงชอบกล่ินน้ําหอม แบบหน่ึง ถาผูผลิตน้ําหอมเขาใจในความ
เช่ือนี้ สามารถผลิตน้ําหอมท่ีตรงกับระบบความเชื่อของลูกคาผูชายได และสรางความภักดีในตรา
สินคาได เปนตน 
 3. ความงายในการเขาถึง (Accessibility)ความภักดีในตราสินคาเกิดข้ึนเมื่อตราสินคา
นั้นมีความงายในการเขาถึงความคิดของผูบริโภค เชน เวลาท่ีผูบริโภคตองการ ถายเอกสารก็นึก
ถึง Xeroxหรือเม่ือนึกถึงฟาสตฟูดก็นึกถึง แมคโดนัลด เปนตน เนื่องจากหาซ้ือไดงาย มีการส่ือสาร
กับผูบริโภคอยูเสมอ 
 ตราสินคาใดท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ัน เขามาอยูใจกลางและงายตอการเขาถึง 
ผูบริโภคไมจําเปนตองใชเวลาหรือลงทุนในการคนหาขอมูลเม่ือตองการซ้ือสินคา ผูบริโภคจะเลือก
ตราสินคาท่ีสรางทัศนคติท่ีดีเหลานั้น และเกิดเปนความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) นอกจาก
จะเปนฐานลูกคาท่ีม่ันคง ยังอาจจะแนะนําหรือเพิ่มลูกคาใหมากข้ึนโดยไปบอกตอเพื่อนหรือญาติ
สนิทอีกดวย 
 ความลึกซ้ึงของสัมพันธภาพระหวางแตละบุคคลกับแบรนด ตลอดจนระดับความผูก
ผันท่ีแตละฝายมีใหกันนั้นยอมจะแตกตางกันไปตามตัวบุคคล ความภักดีทางทัศนคติ เปนเสมือน
มาตรวัดวาลูกคาแตละตนมีความรูสึกใกลชิด กับแบรนดเพียงใดนั้นเองและนาจะเปนมาตรวัดท่ี
สําคัญท่ีสุดสําหรับองคกร 
 2.1 ความหมายและความสําคัญของความจงรักภักดีในตราสินคา 
 ความภักดีหมายถึงการสวามิภักดิ์ตอลูกคาและยกใหความตองการหรือผลประโยชน
ของพวกเขามากอน  เม่ือลูกคารูสึกไดถึงความภักดีท่ีธุรกิจมีตอพวกเขา ก็จะไปตอกย้ําใหความ
เขาใจเกี่ยวกับความดีงามและชวยเสริมใหเกิดความรูสึกไววางใจ (Trust) เม่ือเกิดความไววางใจมาก
ก็จะใชบริการถ่ีข้ึน  เชซ และ โซเบล ( Shetz and Sobel, 2004, อางถึงใน มัตธิมา กรงเตน, 2555: 26) 
อันนําไปสูความผูกพันและความจกรักภักดีในการใชบริการตอไป แตคนซ่ึงรูสึกวาตัวเองเปนคนท่ี
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มีความสําคัญลําดับสามหรือส่ีของธุรกิจ เปนคนท่ีรูสึกวาตัวเองเปนแคหนึ่งในลูกคาหลายรอยคน
ของธุรกิจ จะไมสามารถใหความไววางใจอยางลึกซ้ึงแนนอน 
  “ลูกคาท่ีมีคาตอธุรกิจมากท่ีสุด” คือ ลูกคาท่ีมีความจงรักภักดีตอตรายี่หออยางมาก 
และเปนผูท่ีใชสินคาในปริมาณท่ีมากดวย ดังนั้นโปรแกรมการตลาดใดๆท่ีมุงสรางความจงรักภักดี
ของลูกคา (Loyalty) จะตองมุงไปท่ีกลุมลูกคาท่ีมีความจงรักภักดีตอตรายี่หอ และกลุมลูกคาท่ีซ้ือใน
ปริมาณมากจึงจะทําใหธุรกิจไดรับกําไรในระยะยาว นั่นคือกําไรระยะยาวจะเกิดจากโปรแกรมสราง
ความจงรักภักดีของลูกคา เพียรซ (Pearce, 1997, อางถึงใน อภินันท  จันตะนี, 2549: 35) 
 
ความไดเปรียบของความจงรักภักดีของลูกคา 
 วรารัตน สันติวงษ (2549) ไดกลาวไววา ความจงรักภักดีของลูกคาสรางความไดเปรียบ
ใหกับบริษัทดังนี้ 
 1.  การเพิ่มกําไร ลูกคาท่ีจงรักภักดีจะเพิ่มกําไรใหกับบริษัทเนื่องจาก ลูกคาจะซ้ือสินคา
ของบริษัท และซ้ือเปนระยะเวลานาน  ลูกคาท่ีจงรักภักดีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือมากข้ึนตามเวลาท่ีผาน
ไป เพราะไดเรียนรูมากข้ึนเกี่ยวกับสินคาอ่ืนๆ ในสายผลิตภัณฑ หรือแบงงบประมาณมาซ้ือมากข้ึน 
จากการศึกษา พบวา รานคาท่ีมีสัดสวนในการซ้ือสินคาของลูกคาท่ีจงรักภักดีสูงจะทําใหกําไร
เพ่ิมข้ึนเนื่องจากจะดึงดูดการใชจายของลูกคาไดเพ่ิมมากข้ึน หากอัตราการไดลูกคาใหมเพ่ิมข้ึน 
ผลลัพธคือจํานวนลูกคาท่ีเพิ่มข้ึน กําไรที่เพิ่มข้ึนนี้เปนไปตามความสัมพันธระหวางความจงรักภักดี
และกําไรตอหัว คือตนทุนการดึงดูดลูกคาใหมสูงกวา 5 เทาของการรักษาลูกคาท่ีพึงพอใจ 
 2.  ลดการสงเสริมการตลาด และทําใหคูแขงเขาตลาดยาก   ความจงรักภักดีท่ีมากข้ึน
จะทําใหสามารถลดคาใชจายในการโฆษณาได ลูกคาสวนใหญจะกลับมาอีกโดยไมตองโฆษณา 
ลูกคาท่ีมีความพึงพอใจสูงและจงรักภักดีจะทําหนาท่ีในการโฆษณาแทน 
 3.  ลดตนทุนการขาย การตลาด และตนทุนท่ีจายเพื่อหาลูกคาใหมลดลง ลูกคาท่ีซ้ือซํ้า
จะมีตนทุนตํ่ากวา เนื่องจากพวกเขาคุนเคยกับสินคา และบริการอยูแลว จึงไมคอยมีคําถามมากมาย 
บริษัทยอมมีโอกาสผิดพลาดนอยลง พวกเขายังสามารถปรับเปล่ียนพฤติกรรมของตนใหเขากับได
กับผูขาย 
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 4.  ปองกันคูแขง หรือทําใหคูแขงออนแอ ความสัมพันธระหวางความจงรักภักดีของ
ลูกคากับคุณภาพบริการในธุรกิจ บริษัทตองตัดสินใจในการสงส่ิงท่ีดีท่ีสุดใหแกลูกคา ความ
จงรักภักดีของลูกคาเปนสินคาท่ีดีเยี่ยมเบ้ืองตน และความจงรักภักดีของลูกคาจะเปนส่ิงตอตานคู
แขงขันท่ีดีท่ีสุด ทําใหบริษัทไดผลประโยชนเพิ่มมากข้ึน 
 5.  เพ่ิมพลังในการเจรจาตอรองกับผูจัดจําหนาย และรานคาปลีก บริษัทสามารถบอก
กับผูจัดจําหนายถึงฐานลูกคาท่ีมีอยู และการเพิ่มข้ึนของยอดขายอยางตอเนื่อง ทําใหสามารถเจรจา
ตอรองได 
 6.  ทําใหออกสินคาใหมไดงายข้ึน การมีกลุมลูกคาท่ีจกรักภักดีจะทําใหบริษัทม่ันใจวา
ลูกคาจะซ้ือสินคาใหมท่ีจําหนายเนื่องจากสินคามีความนาเช่ือถือสูง 
 2.2 ความสําคัญของแบรนด 
 ความจงรักภักดีในตราสินคาเปนทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคานั้นๆไมวาจะ
เกิดจากความนาเช่ือถือ การนึกถึง สินคาท่ีวางขายสอดคลองตรงใจผูบริโภค จึงทําใหเกิดการซ้ือซํ้า
ตอเนื่องตลอดเวลาและในสังคมปจจุบันเกิดความหลากหลายของสินคา ประกอบกับ การนํากลยุทธ
ทางการตลาดมาใชเพื่อดึงดูดใจใหผูบริโภคเปล่ียนใจหรือหันมาใชตราสินคาใหมๆแทน จากขอมูล
ดังกลาวผูวิจัยจึงไดนําทฤษฎีดังกลาวมาใชในการกําหนดเปนตัวแปรตามเพ่ือใหไดผลลัพธตาม
สมมติฐานท่ีผูวิจัยไดกําหนดไวขางตน  
6. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เปนเคร่ืองมือท่ีประกอบดวย
ส่ิงตาง ๆ ดังตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 45) 
 1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวย ส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 
บริการสถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคลผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
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 1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (Product Differentition) และ (หรือ) 
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 
 1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐานรูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
 1.3 การกํ าหนดตําแหน งผลิตภัณฑ  (Product Positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
 1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 
 1.5 กลยุทธ เกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ  (Product Mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product Line) 
คุณสมบัติทีสํ่าคญัของผลติภัณฑ์ 
 1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ
ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพท่ีเหนือกวาคู
แขงขันถาสินคาคุณภาพตํ่าผูซ้ือจะไมซ้ือซํ้า ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซ้ือของผูบริโภคสินคาก็
ขายไมได นักการตลาดตองพิจารณาวาสินคาควรมีคุณภาพระดับใดบางและตนทุนเทาใดจึงจะเปน
ท่ีพอใจของผูบริโภค รวมท้ังคุณภาพสินคาตองสมํ่าเสมอและมีมาตรฐานเพ่ือท่ีจะสรางการยอมรับ 
 2. ลักษณะทางกายภายของสินคา (Physical Characteristics of Goods) เปนรูปราง 
ลักษณะท่ีลูกคาสามารถมองเห็นได และสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสท้ัง 5 คือ รูป รส กล่ิน 
เสียง สัมผัส เชน รูปราง ลักษณะ รูปแบบ การบรรจุภัณฑ เปนตน 
 3.  ราคา (Price) เปนจํานวนเงินซ่ึงแสดงเปนมูลคาท่ีผูบริโภคยอมจายเงินเพื่อแลกกับ
ผลประโยชนท่ีจะไดรับจากสินคาหรือบริการ การตัดสินในดานราคาไมจําเปนตองเปนราคาสูงหรือ
ต่ําแตเปนราคาท่ีผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา (Perceived Value) 
 4.  ช่ือเสียงของผูขายหรือตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ คํา สัญลักษณ การออกแบบ
หรือสวนประสมของส่ิงดังกลาว เพ่ือระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหน่ึงหรือกลุม
ของผูขายเพื่อแสดงถึงลักษณะท่ีแตกตางจากคูแขง 
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 5.  ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑเปนส่ิงท่ีใหเกิดการรับรู คือการมองเห็นสินคาเม่ือผูบริโภค
เกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑ ดังนั้นบรรจุภัณฑจึงตอง
มีความโดดเดน โดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑสินคานั้นใหชัดเจน 
 6.  การออกแบบ (Design) เปนงานท่ีเกี่ยวของกับรูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบหอ ซ่ึง
ปจจัยเหลานี้จะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ดังนั้นผูผลิตท่ีมีผูเช่ียวชาญดานการ
ออกแบบจึงตองศึกษาความตองการของผูบริโภค เพื่อออกแบบสินคาใหตรงกับความตองการของ
ผูบริโภค 
 7.  การรับประกัน(Warranty) เปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญในการแขงขัน โดยเฉพาะสินคา
พวกรถยนต เคร่ืองใชในบาน และเคร่ืองจักร เพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซ้ือสินคาของ
ลูกคาและรวมทั้งการสรางความเช่ือม่ัน ฉะนั้น ผูผลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกันเปนลาย
ลักษณอักษรหรือดวยคําพูด โดยท่ัวไปการรับประกันจะระบุเปนประเด็นสําคัญ 3 ประเด็น คือ 
 7.1) การรับประกันตองใหขอมูลท่ีสมบูรณวา ผูซ้ือจะรองเรียนท่ีไหน กับ
ใคร อยางไรเม่ือสินคามีปญหา 
 7.2) การรับประกันจะตองใหผูบริโภคทราบลวงหนากอนการซ้ือ 
 7.3) การรับประกันจะตองระบุเง่ือนไขการรับประกันทางดานระยะเวลา
ขอบเขตความรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 
 1) สีของผลิตภัณฑ (Color) เปนส่ิงจูงใจใหเกิดการซ้ือเพราะสีทําใหเกิดอารมณดาน
จิตวิทยาชวยใหเกิดการรับรู และสนใจในผลิตภัณฑ 
 2) การใหบริการ (Serving) การตัดสินใจของผูบริโภคในปจจุบันข้ึนอยูกับการ
ใหบริการแกลูกคาของผูขายหรือผูผลิต คือ ผูบริโภคมักจะซ้ือสินคากับรานคาท่ีใหบริการดีและ
ถูกใจ เชน การบริการหลังการขาย เปนตน 
 3) วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุท่ีใชในการผลิต (Material) ผูผลิตมีทางเลือกท่ีจะ
ใชวัตถุดิบหรือวัสดุหลายอยางในการผลิต ซ่ึงจะตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภควาพอใจ
แบบใดตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในการผลิต และความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบดวย 
 4) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ (Product 
Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑเปนส่ิงสําคัญท่ีธุรกิจตองเผชิญและยังเปนปญหาทาง
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จริยธรรมท้ังทางธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑท่ีไมปลอดภัยทําใหผูผลิตหรือผูขายเกิดภาระจาก
ผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนสมรรถภาพของผลิตภัณฑท่ีทําใหเกิดการทํางานหรือเปนอันตรายสําหรับผูผลิตท่ี
ตองรับผิดชอบตอผูบริโภค 
 5) มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหมเกิดข้ึนจะตองคํานึงถึงประโยชนและ 
มาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น ซ่ึงตองมีการกําหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะชวยควบคุมคุณภาพและ 
ความปลอดภัยตอผูบริโภคได 
 6) ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ 
คาดหวังของลูกคา และสามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบัติโดยไมเกิดปญหาในการใช 
 7) คุณคาผลิตภัณฑ  (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนท่ีไดรับจากการใช 
ผลิตภัณฑ ซ่ึงผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีสูงกวา 
ตนทุนหรือราคาท่ีจายไป 
 8) ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูบริโภคสวนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา
ท่ีมีใหเลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ เนื่องจากผูบริโภคมี
ความตองการที่แตกตางกัน ดังนั้น ผูผลิตจึงจําเปนตองมีสินคาหลากหลายเพื่อเปนทางเลือกใหกับ 
ผูบริโภคท่ีมีความตองการที่แตกตางกัน 
              2.ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคา ผลิตภัณฑในรูปตัวเองราคา เปน P ตัวท่ีสองที่เกิดข้ึนถัดจาก 
Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนัน้ ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนัน้ 
ผูกําหนดกลยทุธดานราคาตองคํานึงถึง 
  
 2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับ
ของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภณัฑนั้น 
 2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกีย่วของ 
 2.3 การแขงขัน 
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 2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ 
คุณสมบัติท่ีสําคัญของราคา  
 1.การกําหนดราคา (List Price) ธุรกิจตองกําหนดราคาสินคา ตั้งแตมีการพัฒนา
ผลิตภัณฑหรือเม่ืออีการแนะนําผลิตภณัฑเขาในชองทางการจําหนายใหม หรือในเขตพ้ืนท่ีใหมหรือ
เม่ือมีการเขาประมูลสัญญาจางคร้ังใหม ธุรกิจตองตัดสินใจวาจะวางตําแหนงคุณภาพผลิตภัณฑกับ
ราคาอยางไรในแตละตลาด 
 2.การใหสวนลด (Price discount) แบงออกไดดังนี ้
 2.1สวนลดเงินสด คือการลดราคาใหกับผูซ้ือ สําหรับการชําระเงินโดยเร็ว 
 2.2 สวนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควร
หักกับลูกคาทุกคนในปริมาณท่ีเทาเทียมกัน และไมควรเกินตนทุนของผูขาย การใหสวนลดอาจให
ตามคําส่ังซ้ือแตละงวด หรือใหตามจํานวนหนวยโดยรวมในชวงเวลาหน่ึง 
 2.3สวนลดตามฤดูกาล คือการใหสวนลดสําหรับผูท่ีซ้ือสินคา หรือบริการ
นอกฤดูกาลเชน โรงแรม ตั๋วเคร่ืองบิน ท่ีเสนอสวนลดชวงท่ีไมใชฤดูกาลและมียอดขายต่ํา 
 3.การใหระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ(Payment Period and 
Credit Term) คือ การใหระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผูท่ีซ้ือสินคาหรือบริการตามระยะเวลาท่ี
กําหนดไว ดังนั้น ราคาจึงเปนเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได ถาผูบริโภคคิด
วาคอนโดเนียมมีคุณคาในดานการใชงานและมีคุณสมบัติตรงตามความตองการแลว ก็มีแนวโนมท่ี
ผูบริโภคจะยอมรับราคาของคอนโดมิเนียมหากมีราคาสูงคอนโดมิเนียม อ่ืนๆท่ัวไป 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึง 
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนาย จึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
   3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวของกับ การ
เคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือ
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ผูใชทางธุรกิจ  หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือ
ไปยังตลาด ในชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิต คนกลางผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต (Producer)ไปยังผูบริโภค
(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทางออม (Indirect Channel) 
จากผูผลิต  (Producer) ผานคนกลาง  (Middleman) ไปยังผูบ ริโภค  (Consumer) หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม (Industrial User) 
 3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ  Market logistics) หมายถึง  งาน ท่ี เกี่ ยวของกับการวางแผน  การ
ปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภค เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร   
ห รือหมาย ถึ ง  กิ จกรรมที่ เกี่ ย วข อ งกั บ  การ เค ล่ื อนย าย ตั วผ ลิตภัณฑ จาก ผู ผ ลิ ตไปยั ง 
ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
 3.2.1 การขนสง (Transportation) 
 3.2.2 การเก็บรักษาสินคา (Storage)  
 3.2.3 การคลังสินคา (Warehousing) 
 3.3.4 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
 ดังนั้น ตองพิจารณาวาสถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย
หรือไม รูปแบบพฤติกรรมของการใชชีวิตประจําวันของผูบริโภคเปนอยางไร เราควรสรางคอนมิ
เนียมไวท่ีใด ณ จุดใดจึงจะใหผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายอยางเต็มท่ีในดานการเดินทาง
คมนาคมท่ีสะดวกและ สภาพแวดลอมท่ีดีและประโยชนอ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือได สถาน
ท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม ครอบคลุมพื้นท่ีเปาหมายแลวหรือยัง และมีความสะดวกตอการซ้ือหามาก
นอยแคไหน 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ
ตองการเพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความ
เช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสราง
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ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย 
และการคิดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการ องคการอาจใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการ
สงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและ(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ 
 4.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และ
ยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) 
 4.1.2 กลยุทธส่ือ (Media Strategy) 
  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal Selling) เปนการส่ือสาร
ระหวางบุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ หรือ
มีปฏิกิริยาตอความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคางานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ 
 4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 
 4.2.2 การบริหารหนวยงานขาย (Salesforce Management) 
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงาน (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
Consumer) โดยมีจุดมุงหมาย เพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ
ซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย  วอลคเกอร และ สแตนตัน (Walker 
and Staton, 2001, อางถึงใน จินตนา สีแสด, 2549) ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช 
หรือการซ้ือ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบ คือ 



34 

  4.3.1 การกระตุนผูบริโภค  เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) 
 4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion) 
 4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่ มุง
พนักงาน (Sales Force Promotion) 
 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations 
หรือ PR) 
 4.4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ
บริการ หรือตราสินคา หรือบริษัท ท่ีไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) 
โดยผานส่ือกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ อเรนส (Laurens, 2002, อางถึงใน พิริยะ แกววิเศษ, 2554)
ซ่ึงเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความ
พยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการตอ
ผลิตภัณฑหรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  วอลคเกอร และ สแตนตัน(Walker and 
Stanton, 2001, อางถึงใน จินตนา สีแสด, 2549: 69) มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจน 
หรือผลิตภัณฑของบริษัท 
  4.5 ก า ร ต ล าด ท า ง ต ร ง  ( Direct Marketing ห รื อ  Direct Response 
Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และ
การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดังนี้ 
 4.5.1 การตลาดทางตรง  (Direct Marketing หรือ  Direct Response 
Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง 
หรือ หมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกิดการ
ตอบสนองในทันทีท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชส่ือตาง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา 
เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก  อเรนส(Laurens, 2002, อางถึงใน จินตนา สีแสด, 2549: 44) 
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 4.5.2 การโฆษณ าเพื่ อ ให เกิ ดการตอบสนองโดยตรง  (Direct 
Response Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอาน  ผู รับฟง หรือผูชม  ให เกิดการ
ตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ 
โทรทัศน หรือปายโฆษณา  
 4.5.3 การตลาด เช่ือมตรงห รือการโฆษณ าเช่ือมตรง  (Online 
Advertising) หรือการตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เปน
การโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอร หรือ อินเตอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และขาย
ผลิตภัณฑ หรือบริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เคร่ืองมือท่ีสําคัญ 
 ดังนั้น จึงจําเปนท่ีจะตองพิจารณาเลือกใชวิธีการตางๆเหลานี้เขาดวยกัน ใหเปนการ
สงเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ทําใหลูกคาเห็นถึงคุณคาและเกิดความจงรักภักดี ผูวิจัย
จึงนําปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเริมการตลาด มาประยุกตใช 
เพื่อทดสอบวาปจจัยดังกลาวมีผลตอการยอมรับของลูกคาในธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลนหรือไม ผูวิจัยจึงไดนําเนื้อหาในสวนนี้มาตั้งเปนขอแบบสอบถามเพื่อใหไดขอคําถามท่ีมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
 
7. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 บุษรา ประกอบธรรม (2556) ไดศึกษาเร่ืองการศึกษาการยอมรับเครือขายสังคม
ออนไลนของนักศึกษา: กรณีศึกษา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา
ปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับเครือขายสังคมออนไลนของนักศึกษา และความสัมพันธของตัวแปร
ตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการยอมรับเครือขายสังคมออนไลนของนักศึกษา โดยใช แบบจําลองการ
ยอมรับเทคโนโลยี (TAM) การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอมูลจากนักศึกษามหาวิทยาลัยกรุงเทพจํานวน 400 คน ใช วิธี การสุมตัวอยาง
แบบแบงช้ันตามคณะ ผลการวิจัยพบวา การรับรูความงายในการใชงาน การรับรูประโยชน  และ
อิทธิพลของสังคม มีอิทธิพลตอทัศนคติท่ีมีตอการใช เครือขายสังคมออนไลน และทัศนคติท่ีมี ตอ
การใช เครือขายสังคมออนไลนมี อิทธิ พลตอความต้ังใจใช เครือขายสังคมออนไลน ท่ีระดับ
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นัยสําคัญ  0.01 จากผลการวิจัย สถาบันการศึกษาสามารถนําเครือขายสังคมออนไลนไปใช 
ประโยชนในการเผยแพรขอมูลขาวสารตาง ๆ ไดสะดวก รวดเร็ว 
 พิริยะ แกววิเศษ (2554) ไดศึกษาเร่ืองความสัมพันธระหวางปจจัยในการสรางตรา
สินคาและความจงรักภกัดีในตราสินคาของลูกคาธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง จุดประสงคของงานวิจยั
เพื่อศึกษาระดบัความจงรักภกัดีในตราสินคาของลูกคาธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง และ เพื่อศึกษา
ความสัมพันธระหวางปจจยัในการสรางตราสินคาและความจงรักภักดใีนตราสินคาของลูกคา
ธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง ผลการวิจยัพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย (รอยละ 57.5) 
มีอายุระหวาง 22 – 29 ป (รอยละ 55.5) มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี (รอยละ 71.3) สถานภาพ
โสด (รอยละ 66.5) รายไดเฉล่ียตอเดือนเทากับ 20 ,001 – 30,000 บาท (รอยละ 47.0) และมาใช
บริการธนาคารพาณิชยประมาณ 1-5 คร้ังตอเดือน (รอยละ 76.8)   ระดับความจงรักภักดใีนตรา
สินคาของลูกคาธุรกิจธนาคารพาณิชย อยูในระดบั มาก (คาเฉล่ีย 3.60) เม่ือวิเคราะหรายขอแลว
พบวาลูกคามีความเช่ือม่ันในธนาคาร พาณิชยในระดับสูงท่ีสุด (คาเฉล่ีย 3.89) รองลงมาคือสามารถ
เขาไปอยูกลางใจของลูกคาได ในระดับสูง (คาเฉล่ีย 3.56) 3) ดานความสัมพันธระหวางปจจัยใน
การสรางตราสินคาและความจงรักภกัดีในตราสินคาพบวา มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง (มี
คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเทากบ 0.554) วิเคราะหเปนรายขอแลวพบวาปจจัยทางดานความ
แตกตางและความตอเนื่องสมํ่าเสมอมีความสัมพันธกับความจงรักภักด ีในตราสินคาของลูกคา
ธุรกิจธนาคารพาณิชย ดังนั้นธุรกิจควรมีการวางแผนอยางเปนระบบ และใหความสําคัญตอปจจัยท้ัง
สอง เพื่อสรางความจงรักภักดีในตราสินคาของลูกคาธนาคารใหมากยิ่งข้ึน เพื่อการประสบ
ความสําเร็จในการทําธุรกิจ  
 ดิฐวัฒน ธิปตดี (2551) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีใน ตราสินคา
น้ําดื่มบรรจุขวดตราสิงหของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจากผลการวิจัยดาน ความจงรักภักดี
ในตราสินคาน้ําดื่มบรรจุขวดตราสิงห จําแนกตามขอมูลสวนบุคคล และพฤติกรรม การบริโภคน้ํา
ดื่มบรรจุขวดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวาเพศและอายุท่ีแตกตางกัน มีความจงรักภักดี
ในตราสินคาน้ําดื่มบรรจุขวดตราสิงห ไมแตกตางกัน แตการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉล่ียตอเดือน
ท่ีแตกตางกันนั้น มีความจงรักภักดีในตราสินคาน้ําดื่มบรรจุขวดตราสิงห แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ สวนในดานพฤติกรรมการบริโภค พบวาการใหความสําคัญในการซ้ือ น้ําดื่มบรรจุขวด 
ขนาดของน้ําดื่มบรรจุขวดท่ีซ้ือเปนประจํา สถานท่ีท่ีซ้ือน้ําดื่มบรรจุขวดบอยท่ีสุด และสถานท่ีท่ีดื่ม
น้ําดื่มบรรจุขวดบอยท่ีสุดแตกตางกัน มีความจงรักภักดีในตราสินคาน้ําดื่มบรรจุ ขวดตราสิงหไม
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แตกตางกัน ในขณะท่ียี่หอของน้ําดื่มท่ีซ้ือบอยท่ีสุด เหตุผลท่ีซ้ือน้ําดื่มยี่หอดังกลาว และประเภท
บรรจุภัณฑของน้ําดื่มบรรจุขวดท่ีซ้ือบอยท่ีสุดแตกตางกัน มีความจงรักภักดีใน ตราสินคาน้ําดื่ม
บรรจุขวดตราสิงห แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ และจากผลการวิจัยดานการรับรู ตราสินคา และ
ภาพลักษณตราสินคา พบวาการรับรูตราสินคาน้ําดื่มบรรจุขวดตราสิงห ไมมี ความสัมพันธกับความ
จงรักภักดีในตราสินคาน้ําดื่มบรรจุขวดตราสิงห ในขณะท่ีภาพลักษณ ตราสินคาน้ําดื่มบรรจุขวด
ตราสิงหนั้น มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีในตราสินคาน้ําดื่มบรรจุขวดตราสิงหอยางมี
นัยสําคัญ 
 สุพรรณี  จันทรรัศมี  (2550) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ี มีผลตอความ
จง รักภั กดี  ในตราสิน ค าของ เค ร่ือ งสํ าอ างระดั บบน  (Lamer Laprairie และ  Sisley) ใน
หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอ
ความจงรักภักดีใน ตราสินคาของเคร่ืองสําอางระดับบนในหางสรรพสินคาเซ็นทรัลของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือกลุมผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองสําอางระดับบน ในหางสรรพสินคาเซ็นทรัล 3 สาขา ไดแก สาขาลาดพราว ชิดลม และสีลม
คอมเพล็กซ ผลของการวิจัยสรุปไดวา ความพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ และความพอใจ
ของผูบริโภคท่ีมีตอ คุณคาในตราสินคา Lamer Sisley และ Laprairie มีความพอใจในระดับสูง และ
ส่ิงท่ีผูบริโภค ใหความสําคัญมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซ้ือ หรือเลือกใชเคร่ืองสําอางระดับบน
สวนใหญคือ คุณสมบัติ และคุณภาพ ในดานประโยชนหลักดานคุณภาพ และดานนวัตกรรมของ
ผูบริโภคไมมี ความสัมพันธตอความจงรักภักดีตอตราสินคา Laprairie และ Lamer 
 อมรรัตน พินัยกุล (2549) ไดศึกษาเรื่อง  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในตรา
สินคาไอศกรีม Swensen’s ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอความจงรักภักดีใน ตราสินคาไอศกรม Swensen’s ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพ่ือศึกษาผลของปจจัย ดานประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในตรา
สินคาและความสัมพันธ ระหวางสวนประสมทางการตลาดกับความจงรักภักดีในตราสินคา
ไอศกรีม Swensen’s ของ ผูบริโภค กลุมตัวอยางท่ีใช ผูบริโภคท่ีเคยรับประทานไอศกรีม Swensen’s 
ในเขตกรุงเทพมหานครสรุปไดวาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ระดับ
การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/ นักศึกษา และมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท 
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ผูบริโภคมีทัศนคติ ดานสวนประสมทางการตลาดในระดับดี ผูบริโภคมีความจงรักภักดีในตรา
สินคาไอศกรีม Swensen’s สูง ประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีความจงรักภักดีในตราสินคา
ไอศกรีม Swensen’s ไมแตกตางกันและสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับความ
จงรักภักดีในตราสินคา ไอศกรีมSwensen’s 
 จินตนา สีแสด (2549) ไดศึกษาเร่ือง ความจงรักภักดีตอตราสินคาเส้ือผา ของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จุดประสงคของงานวิจัยเพื่อศึกษากลุมลูกคาท่ีมีความจงรักภักดีตอตรา
สินคาเส้ือผาและไมมีความจงรักภักดีตอตราสินคาเส้ือผา โดยคํานึงถึงปจจัยดานจุดุมงเนนของการ
ตระเวนซ้ือสินคา ดานบรรทัดฐานในการเลือกซ้ือเส้ือผา ดานภาพลักษณสวนบุคคล ดานความพึง
พอใจของลูกค า  และลักษณะทางประชากรศาสตร  กลุม ตัวอย าง เปน ผูบ ริโภคใน เขต 
กรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือหรือเคยใชเส้ือผายี่หอ AIIZ ให ผลจากการวิจัยท่ีไดคือ ปจจัย ดานจุด
มุงเนนของการตระเวนซ้ือเส้ือผาในสวนของการเลือกซ้ือเส้ือผาเพื่อใหเปนท่ียอมรับของ เพื่อนฝูง 
ปจจัยดานบรรทัดฐานในการเลือกเส้ือผาในสวนของการเลือกซ้ือเส้ือผายี่หอท่ีมี ความนาสนใจ 
ปจจัยดานความพึงพอใจของลูกคาในสวนของความพงพอใจเม่ือสวมใสเส้ือผายี่หอ AIIZ และ 
ความถูกตองแลวในการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผายี่หอ AIIZ มีผลตอความจงรักภักดีตอตราสินคา
เส้ือผา 
  จากการวิจัยพบวาความจงรักภักดีตอตราสินคาดานทัศนะคติมีผลกระทบท่ีรุนแรง
กวาความจงรักภักดีตอตราสินคาดานพฤติกรรม ซ่ึงความจงรักภักดีดานพฤติกรรมเกิดผลทาออม
เทานั้น ในการศึกษาคร้ังนี้ ความพึงพอใจของลูกคาเปนตัวแปรท่ีมีผลกระทบตอความจงรักภักดีตอ
ตราสินคามากท่ีสุด ซ่ึงผลลัพธท่ีไดสอดคลองกับกรอบแนวคิดอยางมาก ผูวิจัยไดใหขอเสนอแนะ
ไว 4 ขอดังนี้ 1.การแสดงถึงความสําคัญของความจงรักภักดีตอตราสินคาตอธุรกิจ 2.ใหการแนะนํา
ความจงรักภักดีตอตราสินคาดานทัศนะคติเปนส่ิงท่ีตองสรางกอนความจงรักภักดีดานพฤติกรรม 3.
ควรจะมีการศึกษาอยางเปนระบบถึงผลกระทบทางตรงและทางออมของสาเหตุในการเกิดความ
จงรักภักดีตอตราสินคาของธุรกิจบริการเทานั้น ซ้ึงผูวิจัยเห็นวาถาลองนําไปปรับใชในธุรกิจอ่ืนๆจะ
ทําใหงานวิจัยสามารถใชประโยชนไดมากยิ่งขึ้น 
 จาการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของขางตนผูวิจัยไดเก็บรวบรวมนําเอางานวิจัยดังกลาวมา
ใชในการอภิปรายผลการวิจัยในเร่ืองของการสรางความยอมรับ ทําใหผูวิจัยทราบถึงความสําคัญ



39 

ของการยอมรับในบริบทตางกัน ซ่ึงในการดําเนินธุรกิจการไดรับการยอมรับเปนส่ิงท่ีมีความสําคัญ
ตออยูรอดขององคกร การสรางความยอมรับท่ีดีนั้นจะมีผลตอการบริโภคของผูบริโภคเปนอยาง
มาก ซ่ึงเม่ือผูบริโภคยอมรับและไววางใจแลวก็จะเกิดเปนความจงรักภักดีตอตราสินคา การศึกษา
งานวิจัยขางตนผูวิจัยไดนําเอาแนวคิดในการสรางการยอมรับไปกําหนดสมมุติฐานในงานวิจัย อีก
ท้ังยังนําไปกําหนดแนวทางในการเขียนกรอบแนวคิดในการวิจัย และใชตั้งเปนขอแบบสอบถาม
เพื่อใหไดขอคําถามท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลและนําไปตอบวัตถุประสงคของงานวิจัยให
ครบถวนและครอบคลุมเนื้อหาการวิจัย 
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บทที ่3  
วธีิดําเนินการวจัิย 

  
 การวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีสงผลกระทบในการยอมรับกับกลุมเปาหมายของธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลน ตัวผูวิจัยไดกําหนด องคประกอบ วิธีการดําเนินการวิจัย วิธีการสราง
เคร่ืองมือ และวิธีการในการวิเคราะหขอมูลของวิจัย ตามหัวขอ ดังนี้ 
 1.วิธีและข้ันตอนการวิจยั 
 2. ประชากรและกลุมตัวอยาง   
 3. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 
 4. การสรางและตรวจสอบเครื่องมือท่ีใชในการวิจยั 
 5. แหลงท่ีมาของขอมูล 
 6. การดําเนินการทดสอบ เก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูล 
วธีิและขั้นตอนการวจัิย 
 การวิจัยเร่ืองตัวแปรท่ีมีผลกระทบในการยอมรับกับกลุมเปาหมายของธุรกิจขายตรง
บนเครือขายสังคมออนไลน เปนการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative  Research) ทําการเก็บรวบรวม
ขอมูลดวยแบบสอบถามจากลูกคาท่ีใชบริการการซ้ือหรือขายสินคาบนเครือขายสังคมออนไลน 
และวิเคราะหขอมูล ดวยสถิติ คาเฉล่ีย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช
สูตรกําหนดขนาดตัวอยางของ สูตร (Cochran, 1953) รายงานดวยการบรรยายประกอบตาราง 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ไดแก  ลูกคาท่ีใชบริการการซ้ือหรือขายสินคาบน
เครือขายสังคมออนไลน ในพ้ืนท่ีเขตอําเภอ เมือง จังหวัด นครปฐม สาเหตุในการเลือกประชากร
จากพื้นท่ีดังกลาวเนื่องจากอยูในแหลงธุรกิจของจังหวัดนครปฐม มีลักษณะประชากรท่ีมีความ
หลากหลาย จึงเหมาะสมท่ีจะทําการศึกษาประชากรดังกลาว 
 การกําหนดตัวอยางในที่นี้จะกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางท่ีระดับความเช่ือม่ันท่ี 
95%  โดยขอมูลท่ีเก็บไดจากกลุมตัวอยางมีการกระจายแบบปกติ (Normal Distribution) โดยมีคา
ของความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได 5% หรือเทากับ 0.05 โดยการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง
คํานวณไดจากสูตรของ (Cochran, 1953) 
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การคํานวณหาขนาดตัวอยางท่ีใชในการวิจยั 
 

สูตร    n     =    
 

 โดย n แทน  จํานวนกลุมตัวอยางท่ีตองการ 
  P แทน สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยตองการ (0.5)  
  Z แทน ความเชื่อม่ันท่ีผูวิจัยกําหนดไวท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 
  Z ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 มีคาเทากบั 1.96 (ม่ันใจ 95%) 
  d แทน  สัดสวนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเกิดข้ึนได  (0.05) 
แทนคาในสูตร 
 
 n     =      

 
 n     =     
    
 n      =     
    
  n      =     384.16 ประมาณ n = 385 
 จากการคํานวณกลุมตัวอยางท่ีควรใชในการวิจัยคร้ังนี้เทากับ 400  ตัวอยาง 
 การสุมตัวอยาง เนื่องจากไมสามารถระบุถึงจํานวนลูกคาท่ีใชบริการการซ้ือหรือขาย
สินคาบนเครือขายสังคมออนไลน ไดอยางแมนยําวาเปนจํานวนเทาใด จึงไมสามารถระบุประชากร
ไดอยางแนชัด โดยผูวิจัยไดใชวิธีการสุมแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บ
รวบรวมขอมูลโดยแจกแบบสอบถามออนไลนใหกับกลุมตัวอยางท่ีเต็มใจและสะดวกท่ีจะใหขอมูล
ในจังหวัดนครปฐมจํานวน 400 คน ซ่ึงผูวิจัยเห็นวามีความเหมาะสมในการทําวิจัยคร้ังนี้ 

p(1-p)Z2 

d2 

0.5(1-0.5)(1.96)2 

(0.5)2 

0.25(3.8416) 
0.0025 

0.0025
0.9604 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามออกเปน 3 สวน คือ 
 สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 2 สอบถามเก่ียวกับปจจัยในการสรางความยอมรับ ซ่ึงไดแก ความงายในการ
ใชงาน การรับรูถึงประโยชน อิทธิพลของสังคม ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน ความต้ังใจใช มีลักษณะ
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 
 สวนท่ี 3 สอบถามเกี่ยวกับความจงรักภักดีในตราสินคาของธุรกิจขายตรง ซ่ึงไดแก 
ความเช่ือม่ัน การเขามาอยูในใจกลางของผูบริโภค และ ความงายในการเขาถึง มีลักษณะแบบ
มาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 

 
 โดยการคิดคะแนนในแตละตอนจะใชมาตราวัดแบบ Rating Scale โดยกําหนดให
คะแนนในแตละขอคําถาม ดังน้ี 
 ระดับคะแนน 1 หมายถึง  ระดับความคิดเหน็นอยท่ีสุด 
 ระดับคะแนน 2 หมายถึง  ระดับความคิดเหน็นอย  
 ระดับคะแนน 3 หมายถึง  ระดับความคิดเหน็ปานกลาง 
 ระดับคะแนน 4 หมายถึง  ระดับความคิดเหน็มาก 
 ระดับคะแนน 5 หมายถึง  ระดับความคิดเหน็มากท่ีสุด 
 
 โดยผูวิจยัไดกาํหนดเกณฑการคิดคาเฉล่ียคะแนน โดยใชเกณฑ ของ สุวิมล ติรภานนท
(2551) ดังนี ้

ความกวางของชวงระดับคะแนน = คาคะแนนสูงสุด − คาคะแนนต่ําสุด
จํานวนช้ัน

 

 
 

 =   
 

 =    0.80 
 
 เม่ือไดคะแนนชวงหางในแตละชวง  สามารถกําหนดระดับความสัมพนัธในแตละชวง
ไดดังนี ้

5-15
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ตารางท่ี 1 ระดบัความคิดเหน็ 
คะแนนเฉล่ีย ระดับความคิดเห็น 

1.00-1.80 ระดับความคิดเห็นอยูในระดบันอยท่ีสุด 
1.81-2.60 ระดับความคิดเห็นอยูในระดบันอย 
2.61-3.40 ระดับความคิดเห็นอยูในระดบัปานกลาง 
3.41-4.20 ระดับความคิดเห็นอยูในระดบัมาก 
4.21-5.00 ระดับความคิดเห็นอยูในระดบัมากท่ีสุด 

การสร้างและตรวจสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 การสรางเคร่ืองมือในการทําวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดพัฒนาข้ึนจากการ
คิดคนตามทฤษฏีตัวแปรท่ีไดกลาวไวในกรอบแนวคิด เกี่ยวกับตัวแปรท่ีมีผลกระทบในการยอมรับ
กับกลุมเปาหมายของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน แบบสอบถามนี้สรางมาจาก การคน
คาแนวคิด ทฤษฏี รวมท้ังผลงานของวิจัยตางๆ โยมีข้ันตอนในการสรางเคร่ืองมือ  ดังนี้ 
 1. ทบทวนวรรณกรรมในเรื่องท่ีเกี่ยวของกับงานวิจัย เพ่ือนํามาใชกําหนดตัวแปรใน
การวิจัยและใชเปนแนวทางในการกําหนดขอคําถาม  
 2. นําแบบสอบถามท่ีสรางใหอาจารยท่ีปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมของขอคําถาม 
 3. ตรวจสอบความถูกตอง ของแบบสอบถามโดยการนําแบบสอบถามสงให
ผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน  พิจารณา ความถูกตองโดยใชวิธี IOC 
 4. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบความเที่ยงตรงโดยลูกคาท่ีใชบริการการซ้ือ
หรือขายสินคาบนเครือขายสังคมออนไลน จํานวน  30 ชุด  ใหกับ นักศึกษาที่กําลังศึกษาอยู
มหาวิทยาลัยศิลปากร จังหวัดเพชรบุรี 
 5. นําแบบสอบถามที่ เก็บรวบรวมไดในพื้นท่ีเขตอําเภอ เมือง จังหวัด นครปฐม 
ทดสอบความเท่ียงตรงโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows ในการหาคาความเท่ียงตรง
ตาม เกณฑ สัมประสิท ธ์ิ อัลฟ า(Alpha Coefficient) โดยใชค า  Cronbach’s Alpha ท่ี เกิน  0.60 
(Cronbach, 1951)ตามตารางดานลาง 
ตารางท่ี 2 ทดสอบความเท่ียงตรง 

ตัวแปร ค่า   
1.ปจจัยการสรางความยอมรับ .8860 
2.การยอมรับของกลุมเปาหมาย .9339 
รวม .9506 
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 6.  ปรับปรุงแบบสอบถามอีกคร้ัง แลวนําเสนออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือแกไขปรับปรุง
เพิ่มเติม จนไดแบบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ 
 7. นําเสนอแบบสอบถามฉบับสมบูรณ ไปเก็บขอมูลภาคสนามเพื่อทําการวิเคราะหผล
ในการวิจัยตอไป 
 
แหล่งทีม่าของข้อมูล 
 แหลงท่ีมาของขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้มาจาก 2 แหลง ดังนี้  
 1. ขอมูลปฐมภู มิ  (Primary Data) คือ   ขอมูลท่ีไดจากการเก็บขอมูลโดยการใช
แบบสอบถาม  
 2. ขอมูลปฐมภูมิ (Secondary Data) คือ  การรวบรวมขอมูลจากการคนควา หนังสือ 
เอกสาร วารสาร วิจัย และบทความตางๆรวมท้ังการคนควา ขอมูล จากอินเตอรเน็ต เพ่ือใหเปน
แหลงอางอิงและเปนขอสนับสนุนแนวคิดในการวิจัยคร้ังนี้  โดยขอมูลดังกลาวสามารถเก็บได จาก
แหลงตางๆดังนี้ 
 2.1 ตําราและเอกสารทางวิชาการ 
 2.2 วิทยานิพนธและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 2.3 อินเตอรเน็ต 
 
การดําเนินการทดสอบ เกบ็รวบรวมข้อมูล และวเิคราะห์ข้อมูล  
 เม่ือผูวิจัยไดรวบรวมแบบสอบถามเรียบรอยแลว จะนํามาลงรหัส  ดวยมือและ
ประมวลผลดวยคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมวิเคราะหทางสถิติ การวิเคราะหขอมูลประกอบดวย
ตัวสถิติวิเคราะหดังนี้ 
 1. การวิเคราะหโดยใชตัวสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ไดแก  
 1.1 คาความถ่ี (Frequency) 
 1.2 คารอยละ (Percentage)  
 1.3 คาเฉล่ีย (Average) 
 1.4 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 โดยการใชตวัสถิติขางตนจะใชวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามในตอนท่ี 2 และ 3 
โดยการวิเคราะหผลจะแบงออกเปน 4 ตอน  ดังนี้ 
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 ตอนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรศาสตร (Demographic Factors) ของผูตอบแบบสอบถาม
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแก จํานวน รอยละ และคาเฉล่ีย ในการอธิบาย 
ลักษณะของดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห ปจจัยการสรางการยอมรับ โดยใชสถิติพรรณนา ไดแก ความถ่ี 
รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ในการอธิบายลักษณะของปจจัยการสรางการยอมรับของ
ธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหระดับความจงรักภักดีในตราสินคาของกลุมเปาหมายธุรกิจขาย
ตรง โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ในการอธิบาย
ระดับความจงรักภักดีในตราสินคาของธุรกิจขายตรง 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหตัวแปรท่ีมีผลกระทบในการยอมรับกับกลุมเปาหมายของธุรกิจ
ขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน โดยใชสถิติวิเคราะห (Analytical Statistic) ในการวิเคราะห
ผลกระทบระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตาม 
 4.1 การวิเคราะหความแตกตาง ระหวาง (เพศ กับ ความเชื่อม่ัน) ( เพศ กับ 
การเขามาอยูในใจกลางของผูบริโภค) และ (เพศ กับ ความงายในการเขาถึง) โดยการทดสอบ T-
Test และ  วิเคราะหความแตกตาง ระหวาง อายุ การศึกษา สถานภาพ รายได หรือ อาชีพ สงผลตอ 
ความเชื่อม่ัน การเขามาอยูในใจกลางผูบริโภค หรือ ความงายในการเขาถึง โดยการทดสอบ F-Test 
(ANOVA) 
 4.2 Chi-Square  ใชทดสอบสมมุติฐาน ในการวิเคราะหการสงผล ระหวาง 
ความงายในการใชงาน การรับรูถึงประโยชน อิทธิพลของสังคม ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน หรือ 
ความต้ังใจใช กับ  ความเช่ือม่ัน การเขามาอยูในใจกลางของผูบริโภค หรือ ความงายในการเขาถึง  
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัยเร่ือง “การสรางความยอมรับกับกลุมลูกคาเปาหมาย
ของธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน” ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
โดยใชแบบสอบถามเร่ืองการสรางความยอมรับกับกลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจขายตรงในสังคม
ออนไลน ผูวิจัยนําขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดท้ังหมดมาวิเคราะหขอมูลทางสถิติตามวัตถุประสงคของ
การวิจัย โดยนําเสนอผลการวิเคราะหตามลําดับตอไปนี้ 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหปจจัยดานประชากรศาสตรของลูกคาในอําเภอเมือง จังหวดั
นครปฐม  
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหคาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของลูกค้าในอาํเภอเมอืง จังหวดันครปฐม  
 
ตารางท่ี 3 จํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 162 40.5 
หญิง 238 59.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 3 สรุปไดวา กลุมตัวอยางเมื่อจําแนกตามเพศแลวพบวา เพศหญิงมีจํานวน
มากท่ีสุด จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 59.5 และเปนเพศชาย จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4 จํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามอายุ 
 

ชวงอาย ุ จํานวน รอยละ 
นอยกวา 20 ป 13 3.3 

20-29 ป 289 72.3 
30 – 39 ป 71 17.8 
40 – 49 ป 21 5.3 

มากกวา 49 ป 6 1.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4 สรุปไดวา กลุมตัวอยางเม่ือจําแนกตามอายุแลวพบวา ชวงอายุ 20-29 ป 
มีจํานวนมากท่ีสุด จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 72.3 ชวงอายุ 30 – 39 ป จํานวน 71 คน คิดเปน
รอยละ17.8 ชวงอายุ 40 – 49 ป จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 ชวงอายุ นอยกวา 20 ป จํานวน 13 
คน คิดเปนรอยละ 3.3 ชวงอายุ มากกวา 49 ป จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 
 
 ตารางท่ี 5 จํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาหรือเทียบเทามัธยมศึกษา 20 5.0 

ปริญญาตรี 335 83.5 
ปริญญาโท 43 10.8 
ปริญญาเอก 2 0.5 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 5 สรุปไดวา กลุมตัวอยางเมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาแลวพบวา กลุม
ตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีจํานวนมากท่ีสุด จํานวน 335  คน คิดเปนรอยละ 83.5  
รองลงมา คือ ปริญญาโท จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8  ต่ํากวาหรือเทียบเทามัธยมศึกษา 
จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 และปริญญาเอก จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 6 จํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด 302 75.5 
สมรส 96 24.0 
อยาราง 0 0 

ใชชีวิตรวมกนัแตไมไดจดทะเบียน 2 0.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 6 สรุปไดวา กลุมตัวอยางเม่ือจําแนกตามสถานภาพแลวพบวา มีสถานภาพ
โสด มีนวนมากท่ีสุด จํานวน 302 คน คิดเปนรอยละ 75.5 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จํานวน 96 
คน คิดเปนรอยละ 24.0 และใชชีวิตรวมกันแตไมไดจดทะเบียนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 7 จํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามรายได 
 

รายได จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 199 49.8 

10,001 – 20,000 บาท 120 30.0 
20,001 – 30,000 บาท 39 9.8 
30,001 – 40,000 บาท 34 8.5 
มากกวา  40,001  บาท 8 2.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 7 สรุปไดวา กลุมตัวอยางเม่ือจําแนกตามรายไดแลว พบวา กลุมตัวอยาง ท่ี
มีรายไดจํานวนมากท่ีสุดคือ ต่ํากวา 10,000 บาท /เดือน  จํานวน  199 คน  คิดเปนรอยละ 49.8 
รองลงมาคือ 10,001 – 20,000 บาท/เดือน จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0  20,001 – 30,000 
บาท/เดือน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8  30,001 – 40,000 บาท/เดือน จํานวน 34 คน คิดเปน
รอยละ 8.5 และ มากกวา  40,001  บาท/เดือน จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 8 จํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักศึกษา 248 62.0 

พนักงานรัฐวสิาหกิจ 5 1.3 
ขาราชการ 9 2.3 

พนักงานบริษทัเอกชน 119 29.8 
ประกอบธุรกจิสวนตัว 19 4.8 

อ่ืนๆ 0 0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 8 สรุปไดวา กลุมตัวอยางเม่ือจําแนกตามอาชีพแลว พบวา กลุมตัวอยางมี
อาชีพนักศึกษาจํานวนมากท่ีสุด จํานวน 248 คน คิดเปนรอยละ 62.0 รองลงมาคือ อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.8  ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 19 คน คิดเปน
รอยละ 4.8 ขาราชการ จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 และ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 1.3 ตามลําดับ 
 
ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยการสร้างการยอมรับ 
 2.1 การวเิคราะห์ค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยการสร้างความยอมรับ 
ตารางท่ี 9 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยการสรางความยอมรับ 

ปจจัยการสรางความยอมรับ X  S.D. แปลผล 

ความงายในการใชงาน 4.25 0.528 มากท่ีสุด 
การรับรูถึงประโยชน 4.23 0.540 มากท่ีสุด 
อิทธิพลทางสังคม 3.83 0.942 มาก 
ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน 3.97 0.863 มาก 
ความต้ังใจใช 3.87 0.824 มาก 

รวม 4.03 0.563 มาก 
 จากตารางท่ี 9 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับของปจจัยการสรางความ
ยอมรับโดยรวมอยูในระดับมาก ( X = 4.03, S.D. = 0.563) เม่ือพิจารณาแตละรายการพบวากลุม



50 

ตัวอยางมีความคิดเห็นตอไปน้ี ความงายในการใชงาน อยูในระดับมากท่ีสุด  ( X = 4.25, S.D. = 
0.528)  การรับรูถึงประโยชน อยูในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.23 , S.D. = 0.540) ทัศนคติท่ีมีตอการ
ใชงาน อยูในระดับมาก ( X = 3.97, S.D. = 0.863) ความต้ังใจใชอยูในระดับมากท่ีสุด  ( X = 3.87, 
S.D. = 0.824) และ อิทธิพลทางสังคม อยูในระดับมาก ( X = 3.83, S.D. = 0.942)  
 
ตารางท่ี 10 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความงายในการใชงาน 
 

ความงายในการใช
งาน 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอย 

นอย
ท่ีสุด X  S.D. 

แปล
ผล 

1. การเรียนรูท่ีจะใช 
เครือขายสังคม
ออนไลน เปนเร่ือง
งาย 

149 193 56 2 0 4.22 0.696 
มาก
ท่ีสุด 

2. กระบวนการของ
การใช เครือขาย
สังคมออนไลน 
ชัดเจนและเขาใจ 

203 187 10 0 0 4.48 0.548 มาก
ท่ีสุด 

3.เครือขายสังคม
ออนไลน งายตอการ
ใชงาน 

114 191 95 0 0 4.05 0.722 มาก 

รวมเฉล่ีย 4.25 0.6828 มาก
ท่ีสุด 

จากตารางท่ี 10 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรูความงายในการใชงาน 
โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.25, S.D. = 0.6828) เม่ือพิจารณาแตละรายการพบวากลุม
ตัวอยางมีความคิดเห็นตอไปนี้ กระบวนการของการใช เครือขายสังคมออนไลน ชัดเจนและเขาใจ 
อยูในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.48, S.D. = 0.548) การเรียนรูท่ีจะใช เครือขายสังคมออนไลน เปนเร่ือง
งาย อยูในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.22, S.D. = 0.696)  และ เครือขายสังคมออนไลน งายตอการใช
งาน อยูในระดับมาก ( X = 4.05, S.D. = 0.722) 
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ตารางท่ี 11 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการรับรูถึงประโยชน  
 

การรับรูถึง
ประโยชน 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด X  S.D. แปล

ผล 
1. การไดรับ
ขาวสารจากธุรกิจ
ขายตรงมากข้ึน 

117 148 135 0 0 3.95 0.793 มาก 

2. การแบงปน
ขอมูลขาวสารและ
ติดตอกับผูอ่ืน 

174 192 34 0 0 4.35 0.631 มาก
ท่ีสุด 

3. สามารถเขาถึง
สินคาไดรวดเร็ว 163 185 52 0 0 4.28 0.679 

มาก
ท่ีสุด 

4. การไดใชสินคาท่ี
ทันยุคทันสมัย 185 170 45 0 0 4.35 0.674 มาก

ท่ีสุด 

รวมเฉล่ีย 4.23 0.715 มาก
ท่ีสุด 

 จากตารางที่ 11 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรูถึงประโยชน 
โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.23, S.D. = 0.715) เม่ือพิจารณาแตละรายการพบวากลุม
ตัวอยางมีความคิดเห็นตอไปน้ี การไดใชสินคาท่ีทันยุคทันสมัย อยูในระดับมากท่ีสุด  ( X = 4.35, 
S.D. = 0.674)  การแบงปนขอมูลขาวสารและติดตอกับผูอ่ืน อยูในระดับมากท่ีสุด ( X  4.35= , S.D. 
= 0.631) สามารถเขาถึงสินคาไดรวดเร็ว อยูในระดับมากท่ีสุด  ( X  = 4.28, S.D. = 0.679) และ การ
ไดรับขาวสารจากธุรกิจขายตรงมากข้ึน อยูในระดับมาก  ( X  = 3.95, S.D. = 0.793) 
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ตารางท่ี 12 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของอิทธิพลของสังคม 
 

อิทธิพลของสังคม 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด X  S.D. แปล

ผล 
1. มีเพื่อนแนะนําใหใช
บริการธุรกิจขายตรงใน
สังคมออนไลน 

96 179 100 4 21 3.81 0.985 มาก 

2. สมาชิกในกลุม
เครือขายสังคม
ออนไลนเชิญใหใช
บริการธุรกิจขายตรงใน
สังคมออนไลน 

109 192 52 26 21 3.86 1.057 มาก 

3. ไดรับการเชิญชวน
จากครอบครัวและญาติ
พี่นอง 

90 142 114 29 25 3.61 1.101 มาก 

4. เห็นคนสวนมากใช
จึงใชตาม 

137 184 52 6 21 4.02 1.003 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.83 1.047 มาก 
 จากตารางท่ี 12 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับอิทธิพลทางสังคม โดยรวม
อยูในระดับมาก ( X  = 3.83, S.D. = 1.047) เม่ือพิจารณาแตละรายการพบวากลุมตัวอยางมีความ
คิดเห็นตอไปน้ี เห็นคนสวนมากใชจึงใชตาม อยูในระดับมาก  ( X  = 4.02, S.D. = 1.003)  สมาชิก
ในกลุมเครือขายสังคมออนไลนเชิญใหใชบริการธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน อยูในระดับมาก  (
X  = 3.86, S.D. = 1.057) มีเพื่อนแนะนําใหใชบริการธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน อยูในระดับ
มาก  ( X  = 3.81, S.D. = 0.985) และ ไดรับการเชิญชวนจากครอบครัวและญาติพี่นอง อยูในระดับ
มาก  ( X  = 3.61, S.D. = 1.101) 
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ตารางท่ี 13 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของทัศนคติตอการใชเครือขายสังคมออนไลน 
 

ทัศนคติท่ีมีตอการ
ใชงาน 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด X  S.D. แปล

ผล 

1. ทานมีความคิด
เห็นในแงดีตอการ
ใชงาน เครือขาย
สังคมออนไลน 

100 183 95 2 20 3.85 0.969 มาก 

2. การใชงาน
เครือขายสังคม
ออนไลน เกิดจาก
การอยากรูอยาก
เห็น 

170 137 73 0 20 4.09 1.025 มาก 

3. การใชงาน 
เครือขายสังคม
ออนไลน เปนการ
เปดโอกาสรับรู
แนวคิดใหมๆ 

131 167 82 0 20 3.97 0.992 มาก 

4. ทานคิดวา
ผลิตภัณฑท่ีไดมี
คุณภาพและราคา
เหมาะสม 

124 156 100 20 0 3.96 0.872 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.97 0.969 มาก 
 จากตารางท่ี 13 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับทัศนคติตอการใชเครือขาย
สังคมออนไลน โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.97, S.D. = 0.969) เม่ือพิจารณาแตละรายการ
พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอไปน้ี การใชงาน เครือขายสังคมออนไลน เกิดจากการอยากรู
อยากเห็น อยูในระดับมาก  ( X  = 4.09, S.D. = 1.025) การใชงานเครือขายสังคมออนไลน เปนการ
เปดโอกาสรับรูแนวคิดใหมๆ อยูในระดับมาก  ( X  = 3.97, S.D. = 0.992) ทานคิดวาผลิตภัณฑท่ีได
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มีคุณภาพและราคาเหมาะสม อยูในระดับมาก  ( X  = 3.96, S.D. = 0.872) และ ทานมีความคิดเห็น
ในแงดีตอการใชงาน เครือขายสังคมออนไลน อยูในระดับมาก  ( X  = 3.85, S.D. = 0.969) 
 
ตารางท่ี 14 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความต้ังใจใชเครือขายสังคมออนไลน 
 

ความต้ังใจใช 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด X  S.D. แปล

ผล 
1. การมีความมุง
หมายท่ีจะใช 
เครือขายสังคม
ออนไลน ตอไปใน
อนาคต 

95 182 123 0 0 3.93 0.736 มาก 

2. การมีความมุง
หมายท่ีจะใชงาน
เว็บไซตของ 
เครือขาย ตาง ๆ ให
มากท่ีสุดเทาท่ีจะทํา
ได 

140 142 98 20 0 4.01 0.893 มาก 

3. การแนะนําให
ผูอ่ืนที่รูจักใชบริการ 108 139 90 42 21 3.68 1.134 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.87 0.945 มาก 
 จากตารางท่ี 14 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตั้งใจใชเครือขายสังคม
ออนไลน โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.87, S.D. = 0.945) เม่ือพิจารณาแตละรายการพบวากลุม
ตัวอยางมีความคิดเห็นตอไปนี้ การมีความมุงหมายที่จะใชงานเว็บไซตของ เครือขาย ตาง ๆ ใหมาก
ท่ีสุดเทาท่ีจะทําได  อยูในระดับมาก   ( X  = 4.01, S.D. = 0.893) การมีความมุงหมายท่ีจะใช 
เครือขายสังคมออนไลน ตอไปในอนาคต อยูในระดับมาก  ( X  = 3.93, S.D. = 0.736) และ การ
แนะนําใหผูอ่ืนที่รูจักใชบริการ อยูในระดับมาก  ( X  = 3.68, S.D. = 1.134) 
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2.2 การวเิคราะห์ค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการยอมรับของกลุ่มเป้าหมาย 
 
ตารางท่ี 15 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการยอมรับของกลุมเปาหมาย 

การยอมรับของกลุมเปาหมาย X  S.D. แปลผล 

ความเช่ือม่ัน (Confidential) 3.75 0.940 มาก 
การเขาไปอยูกลางใจผูบริโภค (Centrality) 3.79 1.053 มาก 
ความงายในการเขาถึง (Accessibility) 3.99 0.624 มาก 

รวม 3.84 0.809 มาก 
 จากตารางท่ี 15 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความตั้งใจใชเครือขายสังคม
ออนไลน โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.84, S.D. = 0.809) เม่ือพิจารณาแตละรายการพบวากลุม
ตัวอยางมีความคิดเห็นตอไปนี้ ความงายในการเขาถึง (Accessibility) อยูในระดับมาก  ( X  = 3.99, 
S.D. = 0.624) การเขาไปอยูกลางใจผูบริโภค (Centrality) อยูในระดับมาก  ( X  = 3.79, S.D. = 
1.053) และ ความเช่ือม่ัน (Confidential) อยูในระดับมาก  ( X  = 3.75, S.D. = 0.940) 
 
ตารางท่ี 16 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความเช่ือม่ัน (Confidential) 

ความเช่ือม่ัน 
(Confidential) 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด X  S.D. แปล

ผล 

1. ทานเชื่อวาธุรกิจ
ขายตรงในสังคม
ออนไลนจะเสนอ
ผลิตภัณฑท่ีดท่ีีสุด
ใหทานเสมอ 

96 165 49 69 21 3.61 1.175 มาก 

2. ทานไมลังเลท่ี
จะใชบริการของ
ธุรกิจขายตรงใน
สังคมออนไลน 

103 177 53 45 22 3.74 1.126 มาก 
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ตารางท่ี 16 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความเช่ือม่ัน (Confidential) (ตอ) 

ความเช่ือม่ัน 
(Confidential) 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด X  S.D. แปล

ผล 
3. ทานคิดวาธุรกิจ
ขายตรงในสังคม
ออนไลนมีความ
นาเช่ือถือ 

138 158 56 46 2 3.96 0.995 มาก 

4. ทานคิดวาธุรกิจ
ขายตรงในสังคม
ออนไลนมีการขาย
สินคาจริง 

148 130 120 2 0 4.06 0.830 มาก 

5. ทานมีความผูกผัน
กับตราสินคาของ
ธุรกิจขายตรงใน
สังคมออนไลน 

104 88 110 55 43 3.39 1.297 
ปาน
กลาง 

รวมเฉล่ีย 3.75 1.121 มาก 
 จากตารางท่ี 16 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความเช่ือม่ัน (Confidential) 
โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.75, S.D. = 1.121)  เม่ือพิจารณาแตละรายการพบวากลุมตัวอยางมี
ความคิดเห็นตอไปนี้ทานคิดวาธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนมีการขายสินคาจริง อยูในระดับมาก  
( X  = 4.06, S.D. = 0.830)ทานคิดวาธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนมีความนาเช่ือถือ อยูในระดับ
มาก  ( X = 3.96, S.D. = 0.995) ทานไมลังเลท่ีจะใชบริการของธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน อยู
ในระดับมาก  ( X  = 3.74, S.D. = 1.126) ทานเช่ือวาธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนจะเสนอ
ผลิตภัณฑท่ีดีท่ีสุดใหทานเสมอ อยูในระดับมาก  ( X  = 3.61, S.D. = 1.175) และ ทานมีความผูกผัน
กับตราสินคาของธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน อยูในระดับปานกลาง  ( X  = 3.39, S.D. = 1.297) 
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ตารางท่ี 17 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการเขามาอยูในใจกลางของผูบริโภค (Centrality) 
การเขามาอยูในใจกลาง

ของผูบริโภค 
(Centrality) 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด X  S.D. แปลผล 

1. เมื่อทานตองการซื้อ
สินคาทานจะนึกถึง
ธุรกิจขายตรงในสังคม
ออนไลนกอนเสมอ 

107 173 52 25 43 3.69 1.234 มาก 

2. ทานบอกตอถึง
ผลิตภัณฑและบริการท่ี
ดีของธุรกิจขายตรงใน
สังคมออนไลน 

136 99 97 47 21 3.71 1.201 มาก 

3. ทานใหความสนใจ
เก่ียวกับสินคาใหมๆ
ของธุรกิจขายตรงใน
สังคมออนไลน 

122 173 84 0 21 3.94 0.993 มาก 

4. ในครั้งตอไปถาทาน
ตองการซื้อสินคา ทาน
จะใชบริการของ 

144 152 40 21 43 3.83 1.270 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.79 1.182 มาก 
 จากตารางท่ี  17 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการเขาไปอยูกลางใจ
ผูบริโภค (Centrality) โดยรวมอยูในระดับมาก( X  = 3.79, S.D. = 1.182) เม่ือพิจรารณาแตละ
รายการพบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอไปนี้ ทานใหความสนใจเกี่ยวกับสินคาใหมๆของธุรกิจ
ขายตรงในสังคมออนไลน อยูในระดับมาก  ( X  = 3.94, S.D. = 0.993) ในครั้งตอไปถาทานตองการ
ซ้ือสินคา ทานจะใชบริการของ อยูในระดับมาก   ( X  = 3.83, S.D. = 1.270) ทานบอกตอถึง
ผลิตภัณฑและบริการท่ีดีของธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน อยูในระดับมาก  ( X  = 3.71, S.D. = 
1.201)  และ เม่ือทานตองการซ้ือสินคาทานจะนึกถึงธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนกอนเสมอ อยู
ในระดับมาก  ( X  = 3.69, S.D. = 1.234)  
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ตารางท่ี 18 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความงายในการเขาถึง (Accessibility) 

ความงายในการเขาถึง 
(Accessibility) 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด X  S.D. แปล

ผล 

1. ดวยความงายในการ
ใชงานของธุรกิจขาย
ตรงในสังคมออนไลน
ทําใหทานใชบริการ 

121 164 53 21 41 3.76 1.230 มาก 

2. ทานคิดวาสามารถใช
บริการของธุรกิจขาย
ตรงในสังคมออนไลน
ไดทุกที่ทุกเวลา 

167 165 68 0 0 4.25 0.726 
มาก
ที่สุด 

3. ทานคิดวาผลิตภัณฑ
ของธุรกิจขายตรงใน
สังคมออนไลนมีความ
เหมาะสมกับทุกเพศทุก
วัย 

99 147 132 2 20 3.76 0.996 มาก 

4. การเขาถึงธุรกิจขาย
ตรงในสังคมออนไลน
สามารถทําไดรวดเร็ว 

153 169 78 0 0 4.19 0.737 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.99 0.972 มาก 
 จากตารางท่ี 18 พบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความงายในการเขาถึง
(Accessibility) โดยรวมอยูในระดับมาก( X  = 3.99, S.D. = 0.972) เม่ือพิจารณาแตละรายการพบ 
วากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอไปนี้ ทานคิดวาสามารถใชบริการของธุรกิจขายตรงในสังคม
ออนไลนไดทุกท่ีทุกเวลา อยูในระดับมากท่ีสุด  ( X  = 4.25, S.D. = 0.726)  การเขาถึงธุรกิจขายตรง 
ในสังคมออนไลนสามารถทําไดรวดเร็ว อยูในระดับมาก  ( X  = 4.19, S.D. = 0.972) ดวยความงาย
ในการใชงานของธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนทําใหทานใชบริการ อยูในระดับมาก  ( X = 3.76, 
S.D. = 1.230) และ ทานคิดวาผลิตภัณฑของธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนมีความเหมาะสมกับทุก 
เพศทุกวัย อยูในระดับมาก  ( X  = 3.76, S.D. = 0.996) 
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ส่วนที ่3 การวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ที่ต่างกันส่งผลต่อการยอมรับธุรกิจขายตรง
บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ทีต่่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 
 H0 : เพศสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1 :  เพศสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 19 ผลการวิเคราะหการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีเพศแตกตางกนั 
 

เพศ N 
การยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 

Mean Std. Deviation t-Value Sig. 

male 162 3.60 0.72 
-5.207 0.000 

famale 238 4.00 0.83 
 จากตารางที่  19 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ Independent Sample t-test 
พบวามีคาระดับนัยสําคัญเทากับ 0.000 < .05 จึงยอมรับ H1 นั่นคือ เพศสงผลตอการยอมรับธุรกิจ
ขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.2 
 H0 : อายุสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1 :  อายุสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกัน 
ตารางท่ี 20 ผลการวิเคราะหการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีอายุแตกตางกนั 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
ระหวางกลุม 55.957 4 13.989 26.967 .000 
ภายในกลุม 204.910 395 .519   

รวม 260.867 399    
 จากตารางท่ี 20 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ One way ANOVA พบวามีคา P-
Value เทากับ 0.000 < 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1  นั่นคืออายุสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรง
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บนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 มีความแตกตางกันอยางนอย 1 คู  จึง
นําคาเฉล่ียไปทดสอบรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’ method) ดังตารางท่ี 21 
 
ตารางท่ี 21 ผลการทดสอบคาเฉล่ียชวงอายุของกลุมตัวอยางท่ีมีอายุแตกตางกัน 
 

ชวงอายุ ( X 2= 3.61) ( X 3= 4.40) ( X 4 = 4.45) ( X 5 = 3.97) 

ตํ่ากวา 20 ป ( X 1= 4.75) 1.14* 0.35 0.29 0.77 
20 -29 ป ( X 2 = 3.61) - 0.79* 0.84* 0.36 
30 – 39 ป ( X 3 = 4.40) - - 0.58 0.42 
40 – 49 ป ( X 4  = 4.45) - - - 0.47 
มากกวา 49 ป ( X 5  = 3.97) - - - - 

 จากตารางท่ี 21 พบวา คาเฉล่ียชวงอายุของกลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวา 20 ป แตกตางกับ
คาเฉล่ียของชวงอายุของกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 20 – 29 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 คาเฉล่ียชวงอายุของกลุมตัวอยางท่ีมีชวงอายุ 20 – 29 ป แตกตางกับคาเฉล่ียของชวง
อายุของกลุมตัวอยางท่ีมีชวงอายุ 30 39 ป และ 40 – 49 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.3 
 H0 : ระดับการศึกษาสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนไม
แตกตางกัน 
 H1 :  ระดับการศึกษาสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน
แตกตางกัน 
ตารางท่ี 22 ผลการวิเคราะหการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีระดับ 
 การศึกษาแตกตางกัน 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ระหวางกลุม 27.046 3 9.015 15.269 .000 

ภายในกลุม 233.821 396 .590   

รวม 260.867 399    
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 จากตารางท่ี 22 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ One way ANOVA พบวามีคา P-
Value เทากับ 0.000 < 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1  นั่นคือระดับการศึกษาสงผลตอการยอมรับ
ธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 มีความแตกตางกัน
อยางนอย 1 คู  จึงนําคาเฉล่ียไปทดสอบรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’ method) ดังตารางท่ี 23 
 
ตารางท่ี 23 ผลการทดสอบคาเฉล่ียระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน 
 

ระดับการศึกษา ( X 2 = 3.73) ( X 3 = 4.28) ( X 4  = 3.31) 
ต่ํากวาหรือเทียบเทา
มัธยมศึกษา 

( X 1 = 4.68) 
0.95* 0.40 1.37 

ปริญญาตรี ( X 2 = 3.73) - 0.51* 0.42 
ปริญญาโท ( X 3 = 4.28) - - 0.97 
ปริญญาเอก ( X 4  = 3.31) - - - 

 จากตารางท่ี 23 พบวา คาเฉล่ียระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาต่ํา
กวาหรือเทียบเทามัธยมศึกษาแตกตางกับคาเฉล่ียระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 คาเฉล่ียระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี แตกตางกับ
คาเฉล่ียระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.4 
 H0 : สถานภาพสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนไม
แตกตางกัน 
 H1 :  สถานภาพสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตาง
กัน 
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ตารางท่ี 24 ผลการวิเคราะหการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีสถานภาพ 
 แตกตางกัน 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ระหวางกลุม 45.517 2 22.758 41.955 .000 
ภายในกลุม 215.350 397 .542   

รวม 260.867 399    
 จากตารางท่ี 24 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ One way ANOVA พบวามีคา P-
Value เทากับ 0.000 < 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1  นั่นคือสถานภาพสงผลตอการยอมรับธุรกิจ
ขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 มีความแตกตางกันอยางนอย 
1 คู  จึงนําคาเฉล่ียไปทดสอบรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’ method) ดังตารางท่ี 25 
 
ตารางท่ี 25 ผลการทดสอบคาเฉล่ียสถานภาพของกลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพแตกตางกัน 
 

สถานภาพ ( X 2 = 4.44) ( X 3 = 3.31) 
โสด ( X 1= 3.65) 0.79* 0.34 
สมรส ( X 2 = 4.44) - 1.13 
ใชชีวิตรวมกันแตไมไดจดทะเบียน ( X 3 = 3.31) - - 

 จากตารางท่ี 25 พบวา คาเฉล่ียสถานภาพของกลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพโสด แตกตาง
กับคาเฉล่ียของสถานภาพของกลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.5 
 H0 : รายไดสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนไมตางกัน 
 H1 :  รายไดสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนตางกัน 
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ตารางท่ี 26 ผลการวิเคราะหการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีรายไดตางกัน 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
ระหวางกลุม 41.296 4 10.324 18.573 .000 
ภายในกลุม 219.571 395 .556   

รวม 260.867 399    
 จากตารางท่ี 26 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ One way ANOVA พบวามีคา P-
Value เทากับ 0.000 < 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1  นั่นคือรายไดสงผลตอการยอมรับธุรกิจขาย
ตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 มีความแตกตางกันอยางนอย 1 คู  
จึงนําคาเฉล่ียไปทดสอบรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’ method) ดังตารางท่ี 27 
 
ตารางท่ี 27 ผลการทดสอบคาเฉล่ียรายไดของกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดแตกตางกัน 

รายได ( X 2= 4.05) ( X 3= 4.35) ( X 4 =4.23) ( X 5=4.13) 
ตํ่ า ก ว า  10,000 
บาท 

( X 1 =3.53) 0.52* 0.83* 0.71* 0.61 

10,001 – 20,000 
บาท 

( X 2= 4.05) 
- 0.31 0.19 0.08 

20,001 – 30,000 
บาท 

( X 3= 4.35) 
- - 0.12 0.22 

30,001 – 40,000 
บาท 

( X 4 =4.23) 
- - - 0.10 

มากกวา 40,00บาท ( X 5 =4.13) - - - - 

 จากตารางท่ี 27 พบวา คาเฉล่ียรายไดของกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท 
แตกตางกับคาเฉล่ียของรายไดของกลุมตัวอยางท่ีมีรายได10,001 – 20,000 บาท , 20,001 – 30,000 
บาท  และ 30,001 – 40,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.6 
 H0 : อาชีพสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนไมตางกัน 
 H1 :  อาชีพสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 28 ผลการวิเคราะหการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีอาชีพแตกตาง 
 กัน 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
ระหวางกลุม 83.646 4 20.911 46.609 .000 
ภายในกลุม 177.221 395 .449   

รวม 260.867 399    
 จากตารางท่ี 28 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ One way ANOVA พบวามีคา 
P-Value เทากับ 0.000 < 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1  นั่นคืออาชีพสงผลตอการยอมรับธุรกิจขาย
ตรงบนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 มีความแตกตางกันอยางนอย 1 คู  
จึงนําคาเฉล่ียไปทดสอบรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’ method) ดังตารางท่ี 29 
 
ตารางท่ี 29 ผลการทดสอบคาเฉล่ียอาชีพของกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพแตกตางกัน 
 

อาชีพ ( X 2=4.70) ( X 3=4.56) ( X 4=4.37) ( X 5=4.57) 

นักศึกษา ( X 1=3.48) 1.21* 1.07* 0.89* 1.09* 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ ( X 2=4.70) - 0.14 0.32 0.12 
ขาราชการ ( X 3=4.56) - - 0.19 0.15 
พนักงานบริษัทเอกชน ( X 4=4.37) - - - 0.20 
ประกอบธุรกิจสวนตัว ( X 5=4.57) - - - - 

 จากตารางท่ี 29 พบวา คาเฉล่ียอาชีพของกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพนักศึกษา แตกตางกับ
คาเฉล่ียอาชีพของกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ขาราชการ พนักงานบริษัทเอกชน 
และ ประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 30 สรุปผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกันสงผลตอการยอมรับธุรกิจขาย 
 ตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีตางกัน 

ลักษณะประชากรศาสตร คาสถิติ คา sig. แปลผล 
เพศ -5.207 0.000 แตกตางกัน 
อายุ 26.967 0.000 แตกตางกัน 
ระดับการศึกษา 15.269 0.000 แตกตางกัน 
สถานภาพ 41.955 0.000 แตกตางกัน 
รายได 18.573 0.000 แตกตางกัน 
อาชีพ 46.609 0.000 แตกตางกัน 

 
 สมมติฐานที ่2 ปัจจัยการสร้างความยอมรับส่งผลต่อการสร้างความยอมรับกบักลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายของธุรกจิขายตรงบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
 สมมติฐานท่ี 2.1 
  H0 : ปจจัยการสรางความยอมรับสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลนไมแตกตางกัน 
  H1 :  ปจจัยการสรางความยอมรับสงผลสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลนแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 31 ผลการวิเคราะหปจจัยการสรางความยอมรับที่สงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน 
 เครือขายสังคมออนไลน 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ระหวางกลุม 126.140 24 5.256 190.012 .000 

ภายในกลุม 10.373 375 .028   

รวม 136.513 399    
 เม่ือพิจารณาจากตาราง ANOVA ไดคา  P-Value  เทากับ   0.000 < 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 นั่นคือ ปจจัยการสรางความยอมรับสงผลสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
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 สมมติฐานท่ี 2.2 
 H0 : การรับรูความงายในการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1 :  การรับรูความงายในการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลนแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 32 ผลการวิเคราะหการรับรูความงายในการใชงาน ท่ีสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน 
 เครือขายสังคมออนไลน 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ระหวางกลุม 85.120 24 3.547 58.769 .001 

ภายในกลุม 22.631 375 .060   

รวม 107.751 399    
 เม่ือพิจารณาจากตาราง ANOVA ไดคา  P-Value  เทากับ   0.001 < 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 นั่นคือ การรับรูความงายในการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
 
 สมมติฐานท่ี 2.3 
 H0 : การรับรูถึงประโยชนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1 :  การรับรูถึงประโยชนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลนแตกตางกัน 
ตารางท่ี 33 ผลการวิเคราะหการรับรูถึงประโยชน ท่ีสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย 
 สังคมออนไลน 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ระหวางกลุม 90.238 24 3.760 53.794 .000 
ภายในกลุม 26.210 375 .070   

รวม 116.449 399    
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 เม่ือพิจารณาจากตาราง ANOVA ไดคา  P-Value  เทากับ   0.000 < 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 นั่นคือ การรับรูถึงประโยชนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
 
 สมมติฐานท่ี 2.4 
 H0 : อิทธิพลทางสังคมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน
ไมแตกตางกัน 
 H1 :  อิทธิพลทางสังคมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน
แตกตางกัน 

 
ตารางท่ี 34 ผลการวิเคราะหอิทธิพลทางสังคมท่ีสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย 
 สังคมออนไลน 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ระหวางกลุม 322.154 24 13.423 156.221 .000 
ภายในกลุม 32.221 375 .086   

รวม 354.375 399    
 เม่ือพิจารณาจากตาราง ANOVA ไดคา  P-Value  เทากับ   0.000 < 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 นั่นคือ อิทธิพลทางสังคมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
 
 สมมติฐานท่ี 2.5 
 H0 : ทัศนคติตอการใชเครือขายสังคมออนไลนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1 :  ทัศนคติตอการใชเครือขายสังคมออนไลนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลนแตกตางกัน 

 
 
 



68 

ตารางท่ี 35 ผลการวิเคราะหทัศนคติตอการใชเครือขายสังคมออนไลน ท่ีสงผลตอการยอมรับธุรกิจ 
 ขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ระหวางกลุม 196.075 24 8.170 30.262 .000 
ภายในกลุม 101.237 375 .270   

รวม 297.312 399    
 เม่ือพิจารณาจากตาราง ANOVA ไดคา  P-Value  เทากับ   0.000 < 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 นั่นคือ ทัศนคติตอการใชเครือขายสังคมออนไลนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรง
บนเครือขายสังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 2.6 
 H0 : ความต้ังใจใชเครือขายสังคมออนไลนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1 :  ความตั้งใจใชเครือขายสังคมออนไลนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลนแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 36 ผลการวิเคราะหความต้ังใจใชเครือขายสังคมออนไลน ท่ีสงผลตอการยอมรับธุรกิจขาย 
 ตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ระหวางกลุม 245.791 24 10.241 152.389 .000 
ภายในกลุม 25.202 375 .067   

รวม 270.993 399    
 เม่ือพิจารณาจากตาราง ANOVA ไดคา  P-Value  เทากับ   0.000 < 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 นั่นคือ ความตั้งใจใชเครือขายสังคมออนไลนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลนแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 2.7 
 H0 : ปจจัยการสรางการยอมรับไมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 H1 : ปจจัยการสรางการยอมรับสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 

 
ตารางท่ี 37 ผลการวิเคราะหปจจัยการสรางการยอมรับสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน 
 เครือขายสังคมออนไลน  

 
 Value df Asymp. Sig. 

(2-sided) 
Pearson Chi-Square 3849.147a 648 .000 
Likelihood Ratio 1646.776 648 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

326.306 1 .000 

N of Valid Cases 400   
 เม่ือพิจารณาจากตาราง Chi-Square พบวา คาไคสแควร มีคาเทากับ 3849.147 df = 648  
Sig = 0.000 แสดงวา ตัวแปรปจจัยการสรางการยอมรับสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลน 
  
 สมมติฐานท่ี 2.8 
 H0 : ความงายในการใชงานไมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 H1 : ความงายในการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 
 
 
 
 



70 

ตารางท่ี 38 ผลการวิเคราะหความงายในการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย 
 สังคมออนไลน  
 

 Value df Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 1431.645a 144 .000 
Likelihood Ratio 925.651 144 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

.613 1 .434 

N of Valid Cases 400   
 เม่ือพิจารณาจากตาราง Chi-Square พบวา คาไคสแควร มีคาเทากับ 1431.645 df = 144  
Sig = 0.000 แสดงวา ตัวแปรความงายในการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลน 
 
 สมมติฐานท่ี 2.9 
 H0 : การรับรูถึงประโยชนไมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน  
 H1 : การรับรูถึงประโยชนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 
ตารางท่ี 39 ผลการวิเคราะหการรับรูถึงประโยชนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย 
 สังคมออนไลน  
 

 Value df Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 1482.552a 168 .000 
Likelihood Ratio 1013.128 168 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

129.763 1 .000 

N of Valid Cases 400   



71 

 เม่ือพิจารณาจากตาราง Chi-Square พบวา คาไคสแควร มีคาเทากับ 1482.552 df = 168  
Sig = 0.000 แสดงวา ตัวแปรการรับรูถึงประโยชนสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลน 
 
 สมมติฐานท่ี 2.10 
 H0 : อิทธิพลของสังคมไมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 H1 : อิทธิพลของสังคมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 
ตารางท่ี 40 ผลการวิเคราะหอิทธิพลของสังคมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม 
 ออนไลน  
 

 Value df Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 2989.271a 264 .000 
Likelihood Ratio 1371.272 264 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

277.375 1 .000 

N of Valid Cases 400   
 เม่ือพิจารณาจากตาราง Chi-Square พบวา คาไคสแควร มีคาเทากับ 2989.271 df = 264  
Sig = 0.000 แสดงวา ตัวแปรอิทธิพลของสังคมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 
 สมมติฐานท่ี 2.11 
 H0 : ทัศนคติท่ีมีตอการใชงานไมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 H1 : ทัศนคติท่ีมีตอการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
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ตารางท่ี 41 ผลการวิเคราะหทัศนคติท่ีมีตอการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขาย 
 สังคมออนไลน  
 

 Value df Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 2163.549a 216 .000 
Likelihood Ratio 1218.561 216 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

214.123 1 .000 

N of Valid Cases 400   
 เม่ือพิจารณาจากตาราง Chi-Square พบวา คาไคสแควร มีคาเทากับ 2163.549 df = 216  
Sig = 0.000 แสดงวา ตัวแปรทัศนคติท่ีมีตอการใชงานสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลน 
 
 สมมติฐานท่ี 2.12 
 H0 : ความต้ังใจใชไมสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 H1 : ความต้ังใจใชสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
 
ตารางท่ี 42 ผลการวิเคราะหความต้ังใจใชสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม 
 ออนไลน  

 Value df Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 2035.142a 192 .000 
Likelihood Ratio 1087.815 192 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

317.384 1 .000 

N of Valid Cases 400   
 เม่ือพิจารณาจากตาราง Chi-Square พบวา คาไคสแควร มีคาเทากับ 2035.142 df = 192  
Sig = 0.000 แสดงวา ตัวแปรความต้ังใจใชสงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
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บทที ่5  
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยเร่ือง“การสรางการยอมรับกับกลุมลูกคาเปาหมายในธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลนในเขตอําเภอเมืองจังหวัดนครปฐม” เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative Research) 
โดยวัตถุประสงคในการศึกษาคร้ังนี้เพื่อ1)เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตรท่ีสงผลตอการยอมรับ
ธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 2) เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับของธุรกิจขาย
ตรงบนเครือขายสังคมออนไลนของกลุมลูกคาเปาหมาย โดยใชแนวคิดดานปจจัยในการสรางการ
ยอมรับ ไดแก ความงายในการใชงาน   การรับรูถึงประโยชน  อิทธิพลของสังคม  ทัศนคติท่ีมีตอ
การใชงาน  ความต้ังใจใช สําหรับแนวคิดดานการยอมรับของกลุมเปาหมายผูวิจัยไดเลือกแนวคิด
ของ (กิตติ สิริพัลลภ, 2542) ไดแก ความเช่ือม่ัน การเขามาอยูในใจกลางของผูบริโภค และความ งาย
ในการเขาถึง มาเพื่อศึกษาหาผลกระทบระหวางตัวแปรขางตน  
 ประชากรเปาหมายท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ กลุมลูกคาท่ีใชบริการการซ้ือหรือขาย
สินคาบนเครือขายสังคมออนไลนในเขตพื้นท่ี อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม  เนื่องจากไมทราบ
จํานวนลูกคาท่ีใชบริการการซ้ือหรือขายสินคาบนเครือขายสังคมออนไลนในเขตพื้นท่ี อําเภอเมือง 
จังหวัดนครปฐม จึงไดใชวิธีการคํานวณโดยใชสูตร คอแรน(Cochran, 1953) ซ่ึงไดจํานวนกลุม
ตัวอยางท่ีตองการศึกษา จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง เฉพาะ
ลูกคาท่ีใชบริการการซ้ือหรือขายสินคาบนเครือขายสังคมออนไลนในพ้ืนท่ีท่ีกําหนดเทานั้น 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก แบบสอบถามที่ผูวิจัยเปนผูพัฒนาข้ึนมาเอง
จํานวน 1 ฉบับ โดยแบงออกเปน 3 สวน ไดแก 1) สอบถามเกี่ยวกับขอมูลดานประชากรศาสตร
(Demographic Factor)ของผูสํารวจ มีลักษณะแบบตรวจสอบรายการ(Check List) ประกอบดวย
ขอมูลท่ีเกี่ยวของกับผูตอบแบบสอบถามในเร่ือง เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ ระดับรายได 
2) สอบถามเก่ียวกับปจจัยในการสรางการยอมรับมีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating 
Scale) ประกอบดวยตัวแปรดาน ความงายในการใชงาน   การรับรูถึงประโยชน  อิทธิพลของ
สังคม   ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน   และความต้ังใจใช  3) สอบถามเก่ียวกับการยอมรับของ
กลุมเปาหมายมีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา ประกอบดวยตัวแปรดานความจงรักภักดี
ในตราสินคาไดแก ความเช่ือม่ัน การเขามาอยูในใจกลางของผูบริโภค และความงายในการเขาถึง
เม่ือไดขอมูลจากแบบสอบถามแลวผูวิจัยจึงนําแบบสอบถามมาลงรหัสและวิเคราะหดวยโปรกรม 
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SPSS โดยแบงการวัดออกเปน 3 สวนตามสวนประกอบของแบบสอบถามไดแก 1) ใชสถิติเชิง
พรรณนา(Descriptive Statistic) ไดแก คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานในการวิเคราะห ขอมูล
ดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 2)ใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ในการวิเคราะหขอมูลดานระดับการยอมรับของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 3) ทดสอบสมมุติฐานโดยใช ANOVA ในการทดสอบสมมติฐาน 
สรุปผลการวจัิย 
 จาการวิเคราะหขอมูลทางสถิติผูวิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยออกเปนประเด็นโดยเรียง
ตามลําดับความสําคัญ โดยจะแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 1.สรุปผลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 2.สรุปผลดานปจจัยท่ีสงผลตอการสรางการยอมรับในธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 3.สรุปผลดานระดับการยอมรับของกลุมเปาหมายในธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 4.สรุปผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช ANOVA  
 
 1.สรุปผลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง(รอยละ 59.50) โดยมีอายุระหวาง 20-29 ป 
(รอยละ 72.30) มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี (รอยละ 83.50) มีสถานภาพโสด (รอยละ
75.50)  ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน เทากับ ต่ํากวา 10,000 บาท (รอยละ 49.80) และมีอาชีพนักศึกษา 
(รอยละ 62.0) 
 2.สรุปผลดานปจจัยท่ีสงผลตอการสรางการยอมรับในธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 ผลการวิเคราะหขอมูลดานปจจัยท่ีสงผลตอการสรางการยอมรับ คือ การรับรูในการใช
งาน(คาเฉล่ีย 4.25) โดยเม่ือวิเคราะหเปนรายขอแลวจะพบวา กระบวนการใชเครือขายสังคม
ออนไลน ชัดเจนและเขาใจงาย แปลผลได มากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.48) รองลงมาคือ การเรียนรูท่ีจะใช
เครือขายสังคมออนไลนเปนเร่ืองงาย แปลผลได มากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.22)  สําหรับปจจัยตอไป คือ 
การรับรูถึงผลประโยชน (คาเฉล่ีย 4.23) โดยเม่ือวิเคราะหเปนรายขอจะเห็นวา การใชสินคาท่ีทันยุค
ทันสมัย แปลผลได มากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.35) รองลงมาคือ การแบงปนขอมูลขาวสารและติดตอกับ
บุคคลอ่ืน แปลผลได มากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.35) และรองลงมาคือ สามารถเขาถึงสินคาไดอยาง
รวดเร็ว แปลผลได มากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.28) สําหรับปจจัยตอไปคือ อิทธิผลทางสังคม (คาเฉล่ีย 
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3.83) เม่ือวิเคราะหรายขอพบวา เม่ือเห็นคนสวนมากใชจึงใชตาม แปลผลได มาก (คาเฉล่ีย 4.02) 
รองลงมาคือ มีสมาชิกในกลุมเครือขายสังคมออนไลนเชิญใหใชบริการธุรกิจขายตรงบนเครือขาย
สังคมออนไลน แปลผลได มาก (คาเฉล่ีย 3.86)   ปจจัยตอไปคือ ทัศนคติตอกี่ใชเครือขายสังคม
ออนไลน (คาเฉล่ีย 3.97) เม่ือวิเคราะหรายขอแลวพบวา การใชงานเครือขายสังคมออนไลน ทําให
เกิดการอยากรูอยากเห็น แปลผลได มาก (คาเฉล่ีย 4.09) รองลงมาคือ การใชงานเครือขายสังคม
ออนไลน เปนการเปดโอกาสในการรับรูแนวคิดใหมๆ แปลผลได มาก (คาเฉล่ีย 3.97) ปจจัยตอไป
คือ ความต้ังใจใชเครือขายสังคมออนไลน(คาเฉล่ีย 3.87) เมื่อวิเคราะหรายขอแลวพบวา ความมุง
หมายท่ีจะใชงานเว็บไซตจองเครือขายตางๆใหมากท่ีสุดเทาท่ีจะทําได แปลผลได มาก (คาเฉล่ีย 
4.01) รองลงมาคือ มีความมุงหมายี่จะใชเครือขายสังคมออนไลน ตอไปในอนาคต แปลผลได มาก 
(คาเฉล่ีย 3.93) 
 3.สรุปผลดานระดับการยอมรับของกลุมเปาหมายในธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน 
 ผลการวิเคราะหระดับการยอมรับของกลุมเปาหมายในธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน สรุปไดวา กลุมเปาหมายมีความเชื่อมัน อยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.75) โดยเม่ือวิเคราะห
เปนรายขอพบวากลุมเปาหมายคิดวาธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนมีการขายสินคาจริง 
อยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 4.06)รองลงมาคือ กลุมเปาหมายคิดวาธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลนมีความนาเช่ือถือ อยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.96) รองลงมาคือ กลุมเปาหมายไมลังเลที่จะ
ใชบริการธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน อยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.74) สําหรับการเขา
มาอยูกลางใจผูบริโภค อยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.79) เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา กลุมเปาหมาย
ใหความสนใจเกี่ยวกับสินคาใหมๆของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน อยูในระดับ มาก 
(คาเฉล่ีย 3.94) รองลงมาคือ ในคร้ังตอไปหากกลุมเปาหมายตองการซ้ือสินคา จะใชบริการของ
เครือขายสังคมออนไลน อยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.83) รองลงมา คือ กลุมเปาหมายมีการบอกตอ
ถึงผลิตภัณฑและบริการท่ีดีของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน อยูมนระดับ มาก 
(คาเฉล่ีย 3.71) สําหรับ ความงายในการเขาถึง อยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.99) เม่ือวิเคราะหตามราย
ขอแลวพบวา กลุมเปาหมายสามารถที่จะใชบริการของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนได
ทุกท่ีทุกเวลา อยูในระดับ มากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.25) รองลงมา คือ กลุมเปาหมายเขาถึงธุรกิจขายตรง
บนสังคมออนไลนสามารถทําไดอยางรวดเร็ว อยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 4.19) รองลงมาคือ ดวย
ความงายในการใชงานของธุรกิจขายตรงบนสังคมออนไลนทําใหกลุมเปาหมายเลือกใชบริการ อยู
ในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.76) 
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 4.สรุปผลดานปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการสรางความยอมรับและการยอมรับของ
กลุมเปาหมายธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน พบวา  
 4.1สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกันสงผลตอการยอมรับ
ธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน ท่ีตางกัน  จากการวิ เคราะหโดยใชคาสถิติ  Two 
Independent Sample t-test ในการทดสอบสมมติฐานลักษณะประชากรศาสตร เพศ และใชคาสถิติ 
One way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐานประชากรศาสตร อายุ สถานภาพ  ระดับการศึกษา 
รายได และ อาชีพ พบวา เพศ  อายุ สถานภาพ  ระดับการศึกษา รายได และ อาชีพ สงผลตอการ
ยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
 4.2สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการสรางความยอมรับสงผลตอการ
สรางความยอมรับกับกลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน จากการ
วิเคราะหโดยใช Chi-Square ในการทดสอบสมมติฐานปจจัยท่ีมีผลตอการสรางความยอมรับ ความ
งายในการใชงาน  การรับรูถึงประโยชน อิทธิพลทางสังคม  ทัศนคติท่ีมีตอการใชงาน  และ ความ
ตั้งใจใช พบวา ความงายในการใชงาน  การรับรูถึงประโยชน อิทธิพลทางสังคม  ทัศนคติท่ีมีตอการ
ใชงาน  และ ความต้ังใจใช สงผลตอการยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
อภิปรายผลการวจัิย 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักศึกษาเพศหญิงรอยละ 59.5 
และเพศชาย รอยละ 40.5 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยการสรางการ
ยอมรับกับการยอมรับของกลุมเปาหมายอยูในระดับมาก เปนผลมาจากผูตอบแบบสอบถามเห็น
ความสําคัญถึงประโยชนและความงายในการใชงานธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน 
รวมถึงอิทธิพลทางสังคมท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติท่ีดีตอการใชงานธุรกิจขายตรงบน
เครือขายสังคมออนไลนทําใหเกิดความพยายามใชในครั้งตอไป  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของบุษรา 
ประกอบธรรม (2556)  ไดศึกษาเร่ืองการศึกษาการยอมรับเครือขายสังคมออนไลนของนักศึกษา: 
กรณีศึกษา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ พบวา การรับรูความงายในการใชงาน การรับรูประโยชน  และ
อิทธิพลของสังคม มีอิทธิพลตอทัศนคติท่ีมีตอการใช เครือขายสังคมออนไลน และทัศนคติท่ีมี ตอ
การใช เครือขายสังคมออนไลนมี อิทธิ พลตอความต้ังใจใช เครือขายสังคมออนไลน 
 ผลการศึกษาการพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดานการยอมรับกับ
กลุมเปาหมายของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน ลูกคามีความเห็นอยูในระดับ มาก มี
ความสอดคลองกับแนวคิดดานความยอมรับในธุรกิจขายตรงของ กิตติ สิริพัลลภ (2542) ท่ีไดสรุป
ไววาความยอมรับในธุรกิจประกอบไปดวย 3 สวน คือ  
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 1) ความเช่ือม่ัน (Confidence) อยูในระดับมาก คือ ลูกคาจะมีทัศนคติท่ีดี
ตอธุรกิจก็ตอเม่ือเกิดความเช่ือม่ันในธุรกิจนั้น ในสถานการณท่ีลูกคามีความตองการซ้ือสินคา หาก
ลูกคาไมมีความเช่ือม่ันในธุรกิจมากอนจะทําใหการคนหาขอมูลเพื่อสรางความเช่ือม่ันกอนการ
ตัดสินใจซ้ือ และหากธุรกิจสรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคาไดแลว คร้ังตอไปเม่ือลูกคาตองการซ้ือ
สินคาจะไมเสียเวลาในการคนหาขอมูลตอไป 
 2) การเขามาอยูในใจกลางผูบริโภค (Centrality) อยูในระดับมาก การ
ยอมรับในธุรกิจเกิดจากการเช่ือมโยงระหวางความเชื่อมั่นของลูกคากับธุรกิจทําใหลูกคา เช่ือมั่น
และอยูในใจเสมอ 
 3)ความงายในการเขาถึง (Accessibility) อยูในระดับมาก การยอมรับใน
ธุรกิจเกิดข้ึนเม่ือธุรกิจมีความงายในการเขาถึงความคิดของลูกคา 
  ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 พบวาลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกันสงผลตอ
การยอมรับธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลนท่ีแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ
ดิฐวัฒน ธิปตดี )2551) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีใน ตราสินคาน้ําดื่มบรรจุ
ขวดตราสิงหของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยดาน ความจงรักภักดีในตราสินคาน้ํา
ดื่มบรรจุขวดตราสิงห จําแนกตามขอมูลสวนบุคคล และพฤติกรรม การบริโภคนํ้าดื่มบรรจุขวดของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวาเพศและอายุท่ีแตกตางกัน มีความจงรักภักดีในตราสินคาน้ําดื่ม
บรรจุขวดตราสิงห ไมแตกตางกัน แตการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันนั้น มี
ความจงรักภักดีในตราสินคาน้ําดื่มบรรจุขวดตราสิงห แตกตางกัน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการสรางความยอมรับ
สงผลตอการสรางความยอมรับกับกลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจขายตรงบนเครือขายสังคม
ออนไลน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ บุษรา ประกอบธรรม (2556)  ไดศึกษาเร่ืองการศึกษาการ
ยอมรับเครือขายสังคมออนไลนของนักศึกษา: กรณีศึกษา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ พบวา การรับรู
ความงายในการใชงาน การรับรูประโยชน  และอิทธิพลของสังคม มีอิทธิพลตอทัศนคติท่ีมีตอการ
ใช เครือขายสังคมออนไลน และทัศนคติท่ีมี ตอการใช เครือขายสังคมออนไลนมี อิทธิ พลตอความ
ตั้งใจใช เครือขายสังคมออนไลน 
ข้อเสนอแนะในการวจัิย 
 จากผลการวิจัยคร้ังนี้มีขอเสนอแนะท่ีจะเปนประโยชนในการปรับปรุง พัฒนาธุรกิจ
ขายตรงบนเครือขายสังคมออนไลน ดังนี้ 
 ความจงรักภักดี จากขอมูลการวิเคราะหพบวา ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับของ
กลุมเปาหมายธุรกิจเครือขายสังคมออนไลน คือ ความงายในการใชงาน และ การรับรูถึงประโยชน 
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อยูในระดับมากท่ีสุด เนื่องจากกลุมเปาหมายตองการความสะดวกในการใชงานและการเขาถึง
สินคางาย นอกจากน้ียังตองการไดรับประโยชนท่ีคุมคากับเงินท่ีเสียไป เนื่องจากกลุมเปาหมายอาจ
หาซ้ือสินคาไดดวย 
 เพราะฉะน้ันความจงรักภักดีของกลุมเปาหมาย มาจากการท่ีธุรกิจมีการปรับปรุงระบบ
การส่ังสินคา และการชําระเงิน ใหมีความซับซอนหรือข้ันตอนในการใชงานนอย งายตอการใชงาน 
เหมาะแกผูใชงานในหลายระดับไมวาจะเปนเด็ก วัยรุน วัยทํางาน รวมถึงผูสูงอายุ ท่ีไมมีความรูใน
เร่ืองเทคโนโลยี   นอกจากนี้การทําธุรกิจบนเครือขายสังคมออนไลน  ควรคํานึงถึงการรับรู
ประโยชน ความงายในการใชงานโดยมีการใหขาวสารท่ีเปนประโยชนแกผูใชงาน เชน ขอมูลการ
ใชงานอยางปลอดภัย หรือ ขอมูลของสินคาตางๆ เปนตน และ ควรมีสินคาท่ีทันยุคทันสมัย เพ่ือ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
ข้อเสนอแนะเพือ่นําผลการวจัิยไปใช้ 
 ผูประกอบการหรือหนวยธุรกิจท่ีเกี่ยวของควรนําผลการศึกษาไปใชในการทําความ
เขาใจเพ่ือสรางการยอมรับกับกลุมเปาหมาย เพ่ือกําหนดนโยบายและกลยุทธท่ีเหมาะสมในการ
ดําเนินงานของธุรกิจ 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 1.การวิจัยในคร้ังนี้เปนการวิจัยเพียงกลุมลูกคาของธุรกิจขายตรงเพียงอุตสาหกรรม
เดียว ซ่ึงเปนธุรกิจท่ีตองมีความนาเช่ือถือและตองไดรับการยอมรับมากเนื่องจากปจจุบันธุรกิจขาย
ตรงมีการแขงขันท่ีสูงท้ังในดานผลิตภัณฑและการบริการ ดังนั้นควรศึกษากับกลุมอุตสาหกรรม
อ่ืนๆท่ีมีความจําเปนตองใชการยอมรับในธุรกิจเปนตัวผลักดันใหธุรกิจประสบความสําเร็จไมวาจะ
เปนอุตสาหกรรมดานการบริการ ส่ือตางๆ ดานบันเทิง การศึกษาเปนตน เพื่อใหธุรกิจสามารถนํา
ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยไปศึกษาและนํามาปรับปรุงธุรกิจและการบริการใหมีการตอบสนองลูกคาได
ตรงตอความตองการของลูกคาท่ีเปล่ียนแปลงไปอยางไมมีท่ีส้ินสุด จึงจําเปนท่ีจะตองรักษาลูกคาให
อยูกับองคกรใหนานท่ีสุด ทําใหตองมีการสรางใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีกับองคกร เพ่ือทําให
องคกรประสบความสําเร็จ 
 2. ปจจัยท่ีใชในการวิจัยในคร้ังนี้มีขอจํากัดในการวัดเนื่องจากจําเปนตองใชตัววัดเชิง
ปริมาณดังนั้นผลท่ีไดอาจจะไมสามารถบงบอกถึงผลลัพธในการวิจัยไดอยางครบถวนสมบูรณ
เนื่องจากปจจัยท่ีนําเขามาศึกษาอยูในรูปแบบความคิด ทัศนะคติของผูตอบ หรือ อารมณ มากกวา 
ดังนั้นควรท่ีจะเพิ่มการศึกษาดานเชิงคุณภาพ  เพิ่มเติม เชน การสัมภาษณ เชิงลึก รวมถึงการ
สังเกตการณ  เพื่อใหการศึกษามีความครอบคลุม  และสมบูรณมากข้ึน  เพราะจากการแจก
แบบสอบถามอยางเดียวทําใหไดขอมูลไมครบหรืออาจไดผูตอบแบบสอบถามที่ใชบริการนอยคร้ัง  
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ดังนั้นการสัมภาษณเชิงลึก จะทําใหสามารถไดคุยกับผูใชงานโดยตรง ทําใหทราบถึงความคิดเห็น
หรือความรูสึกหลังการใชงาน แหลงท่ีใชบริการ รวมถึงทําใหทราบถึงเหตุผลท่ีใชบริการธุรกิจขาย
ตรงบนเครือขายสังคมออนไลน และรายละเอียดตางๆท่ีทําใหขอมูลมีความสมบูรณมากยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถามชุดนี้ประกอบดวย ขอคําถาม 3 ตอนดังนี ้
1. สอบถามเก่ียวกับขอมูลทางดานประชากรศาสตร 
แบบสอบถามชุดนี้เปนการทดสอบระดับความคิดเห็นเบ้ืองตน โดยแตละระดับของการตอบ

สามารถอธิบายไดดังนี ้
 ระดับความคิดเห็น 5 คือ มากท่ีสุด 
 ระดับความคิดเห็น 4 คือ มาก 
 ระดับความคิดเห็น 3 คือ ปานกลาง 
 ระดับความคิดเห็น 2 คือ นอย 
 ระดับความคิดเห็น 1 คือ นอยท่ีสุด 

ส่วนที ่1 ขอมูลดานประชากรศาสตร 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย       หนาขอความท่ีตรงกับทาน 
1. เพศ  ชาย                               หญิง 
2. อายุ ต่ํากวา 20 ป                 20 – 29 ป            30 – 39 ป                   40 – 49 ป                              
 มากกวา 49 ป 
3. การศึกษา                ต่ํากวามัธยมศึกษา หรือ เทียบเทา            ปริญญาตรี                ปริญญาโท                 
 ปริญญาเอก 
4. สถานภาพ              โสด                                   สมรส                            หยาราง 
                                   ใชชีวติรวมกันแตไมไดจดทะเบียน 
5. รายได                     ต่ํากวา 10,000 บาท           10,001 – 20,000 บาท         20,001 – 30,000 บาท   
                                   30,001 – 40,000 บาท         มากกวา  40,001  บาท 
6. อาชีพ                      นักศึกษา                             พนักงานรัฐวิสาหกิจ                 ขาราชการ           
                                   พนักงานบริษัทเอกชน        ประกอบธุรกิจสวนตัว               
 อ่ืนๆ(ระบุ) 
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ส่วนที ่2 
กรุณาใสเคร่ืองหมาย       ในชองท่ีตรงกบัความคิดเหน็ของทานมากที่สุด 

ปจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

การรับรูความงายในการใชงาน      
7. ทานคิดวาการเรียนรูท่ีจะใช เครือขายสังคม
ออนไลน เปนเร่ืองงาย 

     

8. ทานคิดวากระบวนการของการใช เครือขาย
สังคมออนไลน ชัดเจนและเขาใจ 

     

9. ทานรูคิดวาเครือขายสังคมออนไลน งายตอ
การใชงาน 

     

การรับรูถึงประโยชน      
10. ทานไดรับขาวสารจากธุรกิจขายตรงมากข้ึน      
11. ทานมีการแบงปนขอมูลขาวสารและติดตอ
กับผูอ่ืน 

     

12. ทานสามารถเขาถึงสินคาไดรวดเร็ว      
13. ทานไดใชสินคาท่ีทันยุคทันสมัย      
อิทธิพลทางสังคม      
14. มีเพื่อนแนะนําใหทานใชบริการธุรกิจขาย
ตรงในสังคมออนไลน 

     

15. สมาชิกในกลุมเครือขายสังคมออนไลนเชิญ
ใหทานใชบริการธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน 

     

16. ทานไดรับการเชิญชวนจากครอบครัวและ
ญาติพี่นอง 

     

17.ทานสังเกตเห็นคนสวนมากใชจึงใชตาม      
ทัศนคติตอการใชเครือขายสังคมออนไลน      
18. ทานมีความคิดเห็นในแงดีตอการใชงาน 
เครือขายสังคมออนไลน 
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ปจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

19. ทานคิดวา การใชงาน เครือขายสังคม
ออนไลน เกิดจากการอยากรูอยากเห็น 

     

20. ทานคิดวา การใชงาน เครือขายสังคม
ออนไลน เปนการเปดโอกาสรับรูแนวคิดใหมๆ 

     

21. ทานคิดวาผลิตภัณฑท่ีไดมีคุณภาพและราคา
เหมาะสม 

     

ความต้ังใจใชเครือขายสังคมออนไลน      
22.ทานมีความมุงหมายท่ีจะใช เครือขายสังคม
ออนไลน ตอไปในอนาคต 

     

23. ทานมีความมุงหมายท่ีจะใชงานเว็บไซตของ 
เครือขาย ตาง ๆ ใหมากท่ีสุดเทาท่ีจะทําได 

     

24. ทานไดแนะนําใหผูอ่ืนทีรู่จักใชบริการ      
 
ส่วนที ่3 ความจงรักภกัดีในตราสินคา 
กรุณาใสเคร่ืองหมาย       ในชองท่ีตรงกับความคิดเหน็ของทานมากท่ีสุด 

ความจงรักภักดีในตราสินคา 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

ความเช่ือม่ัน (Confidential)      

25. ทานเชื่อวาธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนจะ
เสนอผลิตภัณฑท่ีดีท่ีสุดใหทานเสมอ 

     

26. ทานไมลังเลท่ีจะใชบริการของธุรกิจขายตรง
ในสังคมออนไลน 

     

27. ทานคิดวาธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนมี
ความนาเช่ือถือ 
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ความจงรักภักดีในตราสินคา 

 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

28. ทาคิดวาธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลนมีการ
ขายสินคาจริง 

     

29. ทานมีความผูกผันกับตราสินคาของธุรกิจขาย
ตรงในสังคมออนไลน 

     

การเขาไปอยูกลางใจผูบริโภค (Centrality)      
30. เมื่อทานตองการซ้ือสินคาทานจะนึกถึงธุรกิจ
ขายตรงในสังคมออนไลนกอนเสมอ 

     

31. ทานบอกตอถึงผลิตภัณฑและบริการท่ีดขีอง
ธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน 

     

32. ทานใหความสนใจเกีย่วกับสินคาใหมๆ ของ
ธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน 

     

33. ในครั้งตอไปถาทานตองการซ้ือสินคา ทานจะ
ใชบริการของธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน 

     

ความงายในการเขาถึง (Accessibility)      
34. ดวยความงายในการใชงานของธุรกิจขายตรง
ในสังคมออนไลนทําใหทานใชบริการ 

     

35. ทานคิดวาสามารถใชบริการของธุรกิจขาย
ตรงในสังคมออนไลนไดทุกท่ีทุกเวลา 

     

36. ทานคิดวาผลิตภัณฑของธุรกิจขายตรงใน
สังคมออนไลนมีความเหมาะสมกับทุกเพศทุกวยั 

     

37. การเขาถึงธุรกิจขายตรงในสังคมออนไลน
สามารถทําไดรวดเร็ว 

     

 
38. ขอเสนอแนะ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................ 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ - สกุล  นายกีรดติ  ภัทรเสถียร 
ท่ีอยู 942/35 ถนนเศรษฐกิจ1 ตําบลมหาชัย อําเภอเมือง  

 จังหวดัสมุทรสาคร 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 6 โรงเรียนสมุทรสาคร 
  วิทยาลัย อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรี อําเภอชะอําจังหวัดเพชรบุรี 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 
ช่ือ - สกุล  นายเจตน  อินทรขันตี 
ท่ีอยู 48/1 หมู1 ตําบลเพนียด อําเภอนครชัยศรี จังหวดันครปฐม 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 6 โรงเรียนพระปฐมวิทยาลัย 

  อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรี อําเภอชะอําจังหวัดเพชรบุรี 
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