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Attract 
 This study was focused on the factors and behaviors of consumers buying products 
via electronics commerce on Social network in Chatuchak district. In this case study took a 
sample of 400 consumers in Chatuchak district. The results was shown that most consumers had 
experience of using internet more 10 years,  they were using for online communication, and the 
most online advertising that they had seen were on website. The rank of the buying products via 
electronics commerce on Social network’s factors could be arranged in 7 factors. However, there 
were 4 significant factors to affect to the consumer’s demanding including online community, the 
presentation of information, business alliance and media connection on internet 
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กติติกรรมประกาศ 
 

 สารนิพนธฉบับนี้สามารถสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี เพราะไดรับความกรุณาจากอาจารย 
สิริชัย ดีเลิศ ซ่ึงเปนอาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธท่ีใหความชวยเหลือ และใหคําแนะนําท่ีเปน
ประโยชนอยางยิ่งตอผูวิจัย สงผลใหสารนิพนธเลมนี้ ถูกตอง และสมบูรณ  ผูวิจัยขอกราบ
ขอบพระคุณในความกรุณาเปนอยางสูง 

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยคณะวิทยาการจัดการ สาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไปทุก
ทานท่ีใหความรู ใหคําแนะนํา และประสบการณอันมีคายิ่งแกผูวิจัย ขอขอบพระคุณเจาของหนังสือ 
วารสาร เอกสาร และสารนิพนธทุกเลม ท่ีชวยใหสารนิพนธมีความสมบูรณ ขอขอบคุณพี่ ๆ เพื่อนๆ 
และนอง ๆ คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไปท่ีใหคําแนะนํา และกําลังใจตลอด
มา 

ขอขอบพระคุณประชาชนในเขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร ท่ีใหความรวมมืออยางดียิ่ง
ในการเก็บขอมูลการวิจัย สงผลใหผูวิจัยสามารถดําเนินการวิจัย จนสําเร็จลุลวงดวยดี 

 คุณคา หรือประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธเลมนี้ ผูวิจัยขอนอมบูชาแดพระคุณบิดา 
มารดา ครู อาจารยท่ีอบรมส่ังสอนแนะนําใหการสนับสนุน และใหกําลังใจอยางดีเสมอมา    
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บทที ่1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ปจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศมีบทบาทในชีวิตประจําวัน และเปล่ียนวิถีการดําเนิน
ชีวิตโดยผานการติดตอส่ือสารดวยระบบอินเตอรเน็ต ท้ังดานการศึกษา ดานสังคม และดาน
เศรษฐกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งการเลือกซ้ือสินคาท่ีเปล่ียนจากการซ้ือขายสินคาท่ีรานหรือแบบดั้งเดิม 
เร่ิมพัฒนามาเปนแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) และพัฒนาสูการจําหนายสินคา และ
ใหขอมูลสินคาแบบสังคมออนไลน  หรือการพาณิชยผานเครือขายสังคมออนไลน  (Social 
commerce) เนื่องจากการพัฒนาความเร็วอินเตอรเน็ต และการเขาถึงไดจากอุปกรณตาง ๆ เชน 
คอมพิวเตอร (computer) คอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) แท็บเล็ต (tablet) โทรศัพทเคล่ือนท่ี
เปนตน  จึงทําใหผูใชสามารถเขาถึงขอมูลไดทุกท่ีทุกเวลา 
 การพัฒนาดานอินเตอรเน็ต  มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบการส่ือสาร และการสงขอมูล
อยางตอเน่ือง ซ่ึง Tim O’Reilly ไดกลาวถึงการพัฒนาของการส่ือสารผานเว็บ ดังนี้ Web 1.0 (เว็บ
เนื้อหา) คือเว็บท่ีทุกคนนําเสนอขอมูลเนื้อหาตาง ๆ ท่ีนักการตลาดสามารถสอดแทรกการโฆษณา
เขาไปไดอยางสบายใจ Web 2.0 (เว็บเชิงสังคม) เปนการปฏิวัติใหเว็บไซตกลายเปนเพื่อนกับ
ผูบริโภคมากขึ้นดวยบริการเชิงสังคมตางๆ ไมวาจะเปน ส่ือสังคมออนไลน (Social network site), 
ระบบสนทนา (live chat), mash-ups, virtual world, หรือแมกระท่ังอุปกรณเคล่ือนท่ี โทรศัพทมือถือ 
Web 3.0 (เว็บความหมาย) เปนการไดมาซ่ึงปญญา (wisdom) โดยการทํางานของเคร่ืองจักรจะเปน
ยุคท่ีคอมพิวเตอรสามารถส่ือสารกันเองไดรูเร่ือง เราจะมีส่ิงท่ีเรียกวา “intelligent agent” ในการ
กรองขอมูลและชวยในการตัดสินใจวาอะไรดีท่ีสุด หรือถูกท่ีสุด จะบรรยายถึงเทคโนโลยีท่ีที
ความสัมพันธระหวางผูคนและเนื้อหาออนไลน (วิลาส  ฉํ่าเลิศวัฒน และคณะ, 2554) ซ่ึงสงผลตอ
การดําเนินธุรกิจออนไลนและการตลาดตามกระแสการเปล่ียนแปลงของสังคมออนไลน 
 ดังท่ีฟลลิป  คอตเลอร และคณะ (2554) ไดกลาวถึงการตลาดท่ีแบงออกเปน 3 ยุค 
กลาวคือ ยุค 1.0 เปนยุคท่ีใหความสําคัญกับสินคาเปนหลัก (The product centric era) เนนตลาด
มวลชน (Mass product) โดยเนนการขายราคาถูกๆ เพ่ือใหลูกคาซ้ือเปนจํานวนมากๆ  ยุค 2.0 เปน
ยุคท่ีใหความสําคัญกับผูบริโภค ( The consumer-oriented era) ในกรอบนี้จะพยายามมองหาความ
ตองการของผูบริโภค ซ่ึงมีความหลากหลายแตกตางกันออกไป จากนั้นจึงผลิตสินคา หรือบริการ
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เพ่ือตอบสนองความตองการเหลานั้น  ยุค 3.0 ยุคท่ีการตลาดเนนการขับเคล่ือนดวยคานิยม (The 
value-driven era) เปนยุคท่ีใหความสําคัญกับปจเจกชน มองวาแตละคนมีความคิด จิตใจและจิต
วิญญาณ พวกเขาไมใชเพียงฝายท่ีคอยรับขาวสารตาง ๆ แตเพียงฝายเดียว แตสามารถส่ือสารกลับไป
ยังกิจการหรือแมแตผูบริโภคดวยกันเองได (Two-way communication) เรียกยุคนี้ในอีกรูปแบบ
หนึ่งคือ User generate content (UGC) ซ่ึงเนื้อหาในการสรางมีหลากหลายรูปแบบ แตเม่ือเขามาสู
ยุค UGC ก็สามารถส่ือสารไปยังผูเขาเสพส่ือท่ีเราสงผานชองทางโซเชียลมีเดียตางๆ เวลาเราจะเลือก
ซ้ือสินคาหรือบริการอะไรนั้น ก็อาศัยขอมูลตาง ๆ กอนท่ีจะตัดสินใจ และเนื่องจากขอมูลสามารถ
เขาถึงไดโดยงาย (ภิเษก ชัยนิรันดร, 2556) ทําใหโซเชียลมีเดีย มีบทบาทสําคัญในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคา เชน การตอบคําถามลูกคา การแสดงสินคายอดนิยม และความคิดเห็น 
(rating and review) การโฆษณา การนําเสนอสินคา ผานยูทูป (youtub) เปนตน (Tom funk , 2011) 
 บริษัทและธุรกิจตางๆเร่ิมใช Social Media ทําการตลาดของตัวเองโดยนําสินคาเขาไป
โฆษณา สรางกระแสจนสามารถขายสินคาหรือบริการไดมากข้ึน  ชาวอเมริกันเลือกจะเชื่อเพื่อน
หรือคนเขียน Blog (บล็อก) มากถึง 78% มีเพียง 14% ท่ีเช่ือขอมูลจากโฆษณา และมี 18% ท่ีเช่ือ
เพราะการรณรงคกิจกรรมท่ีใหความรูสึกแงบวก จากขอมูลดังกลาวทําใหผูบริโภคเลือกจะเชื่อการ
แนะนําจากเพื่อนหรือคนรูจักในการตัดสินใจวาจะใชบริการหรือซ้ือสินคาอะไร มากกวาจะเช่ือส่ือ
โฆษณาซ่ึงหมายความวาการโฆษณาที่ทํากันมาต้ังแตอดีตอาจไมไดผลอีกตอไป (Infogination 
Co.,Ltd, 2554) 
 สังคมไทยในปจจุบันเปนยุคของการบริโภคส่ืออินเตอรเน็ตท้ังท่ีเปนการใชงาน
อินเตอรเน็ตบรอดแบรนดแบบใชสายและไรสายรวมถึงการใชงานอินเตอรเน็ตผานโทรศัพทมือถือ
ทําใหมีจํานวนผูใชอินเตอรเน็ตท่ัวโลกมากกวา 1,900 ลานคนสงผลทําใหการประกอบธุรกิจในสมัย
นี้ตองปรับเปล่ียนกลยุทธในการดําเนินการดวยการนํา Social Media มาใชเปนเคร่ืองมือเพื่อเพิ่ม
ศักยภาพในการดําเนินธุรกิจไมวาจะเปนการสงเสริมการตลาด เชนการโฆษณาผานทางเว็บไซตเพื่อ
เพิ่มชองทางในการส่ือสาร และประชาสัมพันธสินคาและบริการเพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย
ไดอยางตรงจุด และประหยัดคาใชจายการติดตอส่ือสารทางธุรกิจการสรางความสัมพันธกับลูกคา
การสรางแบรนดใหมการแนะนําองคกรสูตลาดการนําเสนอขอเสนอตาง ๆ ทางธุรกิจการเจรจาทาง
การคา และการหาพันธมิตรใหม ๆ ในธุรกิจเปนตน (อรวรรณ วงศแกวโพธ์ิทอง,2553) 
 จากท่ีไดกลาวมาขางตน จึงทําใหผูวิจัยเห็นถึงความสําคัญ และความสนใจที่จะศึกษา
พฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผานสังคมออนไลนของ
ผูบริโภค เพื่อนําขอมูลจากผลการศึกษาวิจัยไปใชประกอบการตัดสินใจในการดําเนินธุรกิจใหตรง
ตามความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางเหมาะสมตอไป 
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การตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
ระหวางผูซื้อ และ ไมซื้อสินคา 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ผานสังคมออนไลนของผูบริโภค 
 
สมมุติฐานการวจัิย 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอิเล็กทรอนิกสแบบสังคมออนไลนท่ีมีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค 
 
กรอบแนวคดิ 
 
 
สวนประสมทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส 
                                                                                                            

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอบเขตการวจัิย 
 การศึกษาคนควานี้ มุงศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของ
ผูบริโภคผานทางเครือขายสังคมออนไลน 
 
 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
1.การพาณิชยผานสังคมออนไลน (Social Commerce) คือ เครือขายสังคมคาขายออนไลน เปนสวน
หนึ่งของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือระบบอีคอมเมิรซ (E-commerce)โดยมีการนําส่ือสังคม
ออนไลน และส่ือออนไลนตางๆ มาชวยในการปฏิสัมพันธกับผูใชหรือผูซ้ือเพื่อชวยในการขาย
สินคาออนไลนตางๆ โดยผานชองทางเว็บไซต 
 
2.พฤติกรรมการใชงานเครือขายสังคมออนไลน หมายถึง พฤติกรรมของผูท่ีใชงานเครือขายสังคม
ออนไลน ประกอบดวย ประเภท วัตถุประสงค ชวงเวลา ประสบการณ ระยะเวลา และความถ่ีการใช
งานเครือขายสังคมออนไลน 
 
3.สวนประสมทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส หมายถึง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดแบบ
พาณิชยอิเล็กโทรนิกสผานสังคมออนไลน 
 
4.เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) หมายถึง กลุมคนท่ีรวมกันเปนสังคมมีการทํากิจกรรม
รวมกันบนอินเตอรเน็ต ในรูปแบบของเว็บไซตมีการแผขยายออกไปเร่ือย ๆ เปนรูปแบบของการ
ส่ือสารขอมูลผานอินเตอรเน็ต ทําใหเครือขายคอมพิวเตอร หรืออินเตอรเน็ตเปนสังคมข้ึนมา การ
สรางชุมชนใหมบนอินเตอรเน็ตเปนเคร่ืองมือสําคัญในการติดตอส่ือสาร สามารถทํากิจกรรมตางๆ 
ท้ังเพื่อการศึกษา ธุรกิจ และความบันเทิงทุกวันนี้มีคนใชชีวิตอยูกับสังคมออนไลนมากข้ึนทุกวัน 
และมีการใช Social Media ท่ีผูใชเปนผู ส่ือสาร หรือเขียนเลา เนื้อหา เร่ืองราว ประสบการณ 
บทความ รูปภาพ และวิดีโอ ท่ีผูใชเขียนข้ึนเอง ทําข้ึนเอง หรือพบเจอจากส่ืออ่ืน ๆ แลวนํามา
แบงปนใหกับผูอ่ืนท่ีอยูในเครือขายของตน ผานทางเว็บไซต Social Network 
 
5.เฟซบุค (Facebook) คือ เว็บไซต Social Network เว็บหนึ่ง เปนเว็บไซตท่ีมีผูใชบริการมากท่ีสุด
เปนอันดับ 1 ของโลก การไดรับความนิยมของ Facebook อาจเนื่องมาจากบน Facebook นั้น 
ผูใชงานสามารถใชเพื่อติดตอส่ือสารหรือรวมทํากิจกรรมกับผูใชงานทานอ่ืนได เชน การเขียน
ขอความ เลาเร่ือง ความรูสึก แสดงความคิดเห็นเร่ืองท่ีสนใจ โพสตรูปภาพ โพสตคลิปวิดีโอ แชท
พูดคุย เลนเกมท่ีสามารถชวนผูใชงานทานอ่ืนมาเลนกับเราได รวมไปถึงทํากิจกรรมอ่ืน ๆ ผาน      
แอพลิเคชั่นเสริม (Applications) ท่ีมีอยูอยางมากมาย ซ่ึงแอพลิเคช่ันดังกลาวไดถูกพัฒนาเขามา
เพิ่มเติมอยูเร่ือย ๆ  
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6.อินสตาแกรม (Instagram) คือ แอพพลิเคช่ันถายภาพ และแตงภาพบนสมารทโฟน ท่ีมาพรอมกับ
ลูกเลนการแตงเติมสีสันใหกับรูปภาพดวย Filters (ฟลเตอร) ตาง ๆ ท่ีใหเราสามารถเลือกปรับภาพ
ไดหลากหลายและสวยงาม  แนวอารต ๆ ไดตามใจชอบท้ังในเร่ืองของ สี แสง เรียกไดวาสามารถ
ปรับอารมณของรูปภาพไดตามตองการ และสามารถแชรรูปภาพสวย ๆ อวดเพื่อน ๆ ท่ีอยูในสังคม
ออนไลนอ่ืน ๆ เชน Twitter, Facebook, Tumblr และ Foursquare เปนตน และในตัว Instagramเองก็
เปนสังคมออนไลนการแบงปนภาพถาย (Social Photo Sharing) เพราะ Instagramมีระบบ Followers 
และ Following ใหผูใชงานสามารถเลือกติดตามชมรูปภาพ ความเคล่ือนไหวการใชงานของเพ่ือน ๆ 
ท่ีใชงานแอพพลิเคช่ันหากถูกใจ ชอบรูปภาพไหน สามารถกด Like รวมไปถึง Comment รูปภาพ
นั้นได 
 
7.ทวิตเตอร (Twitter)  คือ เว็บไซตท่ีใหบริการ blog ส้ัน หรือท่ีภาษาอังกฤษเรียกกันวา Micro-Blog 
ซ่ึงสามารถใหผูใชสงขอความของตนเองใหเพื่อน ๆ ท่ีติดตาม twitter ของเราอยูอานได และเราเองก็
สามารถอานขอความของเพ่ือน หรือคนท่ีเราติดตามเคาอยูได ซ่ึง twitter ก็ถือไดวาเปนเว็บไซต
ประเภท social Media ดวยเชนกัน 
 
8.บล็อก (BLOG) คือ เว็บไซตท่ีเจาของ หรือ Blogger สามารถบันทึกเร่ืองราวของตนเองลงในเว็บ
ไดตลอดเวลา  การสรางเว็บบล็อกสามารถทําไดงาย ๆ ดวยตัวเอง ไมซับซอน ไมเสียสตางค ไม
จําเปนตองรูภาษา HTML อยางนอยขอใหมีความรูพื้นฐานเกี่ยวกับอินเตอรเน็ตและเว็บไซต 
 
9.เว็บไซต (Website) หมายถึง ตําแหนงท่ีเก็บรวบรวมเว็บเพจท้ังหมดที่เกี่ยวของกัน และสามารถ
เช่ือมโยงถึงกัน 
 
10.อินเตอรเน็ต หมายถึง ระบบเครือขายท่ีใชเช่ือมโยงคอมพิวเตอรเพื่อการติดตอส่ือสารระหวางกัน 
โดยการตอคอมพิวเตอรเขากับระบบเครือขายแลวสามารถรับ-สง  แลกเปล่ียนขอมูลประเภทตางๆ 
ไดท่ัวโลกผานทางอีเมล  หรือเวิลดไวลเว็บ 
 
11.ผูใชบริการอินเตอรเน็ต  หรือ ผูบริโภค หมายถึง ผูใชบริการอินเตอรเน็ตท่ีเคยซ้ือสินคา และ
บริการผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของผูบริโภคสามารถเปนขอมูลอางอิงสําหรับผูท่ีจะศึกษาวิจัยใน
เร่ืองท่ีเกี่ยวของตอไป 
2.ปจจัยและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคสามารถเปนแนวทางในการทําธุรกิจ เพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
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บทที ่2 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การวิจัยคร้ังนี้ เพื่อศึกษาปจจัยและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาแบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสผานเครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภคในเขตจตุจักร ผูวิจัยจึงไดทําการศึกษา
คนควา และทบทวนเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับเนื้อหาของงานวิจัย เพื่อใชประกอบในการ
ดําเนินการ และเปนแนวทางในการวิจัย มีแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังตอไปนี้ 
 1.แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 3.แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดอิเล็กทรอนิกส 
 4.แนวคิดเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 5.แนวคิด 6 C's of Social Commerce 
 6.แนวคิด The7 Species of Social Commerce 
 7. Social media 
 8.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
1.แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการในการจัดหาใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือ
บริการการบริโภคผลิตภัณฑหรือบริการ และรวมถึงพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนภายหลังจากการใช
ผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาว 
 เพื่อขยายความถึงความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคน้ัน คําวา “กระบวนการจัดหาให
ไดมาซ่ึงผลิตภัณฑของบริการ” หมายความรวมถึง การท่ีบริโภคสัมผัสกับตัวกระตุน ซ่ึงอาจเปน
ตัวกระตุนท่ีเกิดภายในตัวของผูบริโภคเอง เชน ความหิว ความกระหาย และตัวกระตุนเหลานี้จะเขา
มาปลุกเราใหผูบริโภคเกิดกระบวนการทางความคิด ซ่ึงเรียกวาเปนกลองดํา (Black box) โดย
กระบวนการทางดานความคิดหรือกลองดํานี้จะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ ท้ังภายในตัวบุคคล
เอง และปจจัยส่ิงแวดลอม 
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  รูปภาพท่ี 1 แสดงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค จะนํามาซ่ึงผลไดที่เกิดข้ึนภายหลังการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึง
อาจจะเปนความพอใจหรือความไมพอใจจากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ เรียกวาประสบการณ 

 
การตระหนักถึงปัญหา (Problem recognition) 
 การตระหนักถึงปญหา หรืออาจถูกเรียกอีกอยางหนึ่งวา การตระหนักถึงความจําเปน 
(Need recognition) เปนการที่ผูบริโภคเล็นเห็นความแตกตางระหวางสภาพที่เปนจริง และสภาพท่ี
ปรารถนาในปริมาณท่ีมากพอที่จะกระตุนใหผูบริโภคมีพฤติกรรม ที่สัมผัสตอตัวกระตุนท้ังจาก
ภายในตัวของผูบริโภคเอง หรือตัวกระตุนจากภายนอก ที่เขามากระตุนใหผูบริโภคตระหนักรูถึง
ความตองการหรือความจําเปนท่ีผูบริโภคมีอยู เชน การเห็นโฆษณาอาหารที่ทําใหผูบริโภครูสึกหิว
และอยากรับประทานอาหาร เปนตน 
 
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร (Information search) 
 หลังจากท่ีผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหา ผูบริโภคจะเริ่มตนกระบวนการคนหาขอมูล 
จากแหลงขอมูลขาวสารภายในตัวของผูบริโภคเองเปนลําดับแรก  หากจากการคนหาขอมูล 
ผูบริโภคพบวา จากประสบการณที่ผานมาและความรูที่ผูบริโภคมีอยูไมเพียงพอแกการตัดสินใจ
หรือผูบริโภคมีความเส่ียงสูงในการตัดสินใจที่ผิดพลาด อาจกอใหเกิดผลเสียตามมาอยางมาก 
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ผูบริโภคจะทําการคนหาขอมูลขาวสารจากภายนอก โดยแหลงขอมูลขาวสารจากภายนอกสามารถ
แบงออกเปนประเภทตาง ๆ ดังนี้  
 แหลงขอมูลขาวสารสวนบุคคล เชน เพื่อนหรือบุคคลใกลตัวของผูบริโภค 

 แหลงขอมูลขาวสารสาธารณะ เชน แหลงขอมูลทุติยภูมิท่ีไดมีการตีพิมพหรือเผยแพร
โดยผานส่ือตาง ๆ โทรทัศน หนังสือพิมพ 

 แหลงขอมูลท่ีนักการตลาดครอบครอง ซ่ึงเปนขอมูลจากผูขาย ไดแก   โฆษณา 
พนักงานขาย 
 เม่ือผูบริโภคทําการคนหาขอมูลขาวสารจากแหลงขอมูลขาวสารภายนอก ซ่ึงอาจเปน
ขอมูลท่ีเกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ราคา  ตรายี่หอของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคจะทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลขาวสารดังกลาวไวในสวนที่ เรียกวา ชุดของการพิจารณา เม่ือทําการพิจารณา
ประเมินผลทางเลือก และตัดสินใจภายหลัง โดยผูบริโภคจะไมเก็บรวบรวมขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑทุกตรายี่หอ  แตผูบริโภคจะเลือกเก็บรักษาขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือตรายี่หอ
เฉพาะในสวนท่ีมีความเกี่ยวพันกับผูบริโภค หรือท่ีผูบริโภคมีความสนใจ 
 
การประเมินทางเลอืก (Alternative evaluation) 
 ภายหลังจากท่ีผูบริโภคทําการเก็บรวบรวมขอมูลขาวสาร  ผูบริโภคจะทําการ
ประเมินผลทางเลือก โดยผูบริโภคจะทําการตั้งเกณฑในการประเมินผลทางเลือกของผลิตภัณฑ 
โดยผูบริโภคจะทําการตัดสินใจเกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ หรือเช่ือวาสามารถตอบสนอง
ตอความตองการบริโภค  ผูบริโภคจะทําการเรียงลําดับความสําคัญของคุณลักษณะของผลิตภัณฑ
ดังกลาว และทําการเปรียบเทียบวา ตรายี่หอใดสามารถกระทําหนาท่ีไดดี มีความสําคัญมากท่ีสุด 
และทําการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ ท่ีให คุณคา  ซ่ึงวิ ธีการนี้ ได เรียกวา ทฤษฎีทางเลือกท่ี
สมเหตุสมผล 

 ในความเปนจริงผูบริโภคอาจกําจัดขอบเขตของความสมเหตุสมผลในการตัดสินใจ 
โดยผูบริโภคอาจทําการตัดสินใจเลือกทางเลือก ซ่ึงอาจไมใชทางเลือกท่ีใหผลตอบแทนท่ีสูงสุดแก
ผูบริโภคเสมอไป ผูบริโภคอาจทําการตัดสินใจท่ีมีความเหมาะสมกับสถานการณท่ีเผชิญอยูใน
ขณะนั้น  โดยกระบวนการทางเลือกของผูบริโภคสามารถแบงออกเปน 3 ลักษณะดังนี้ 
1.ทางเลือกท่ีตั้งอยูบนพื้นฐานความรูสึก 

 เปนการประเมินผลิตภัณฑท่ีตั้งอยูตั้งบนพ้ืนฐานของความรูสึก  ความชอบ  ท่ีผูบริโภค
มีตอผลิตภัณฑ หรือการใชผลิตภัณฑ  จะไมไดใชเกณฑท่ีแนนอนหรือตายตัวในการตัดสินใจ 
2.ทางเลือกท่ีตั้งอยูบนพื้นฐานของคุณลักษณะ 
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 ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบคุณลักษณะตอคุณลักษณะของผลิตภัณฑในแตละตรา
ยี่หอของผลิตภัณฑ 
3.ทางเลือกท่ีตั้งอยูบนพื้นฐานของทัศนคติ 

 ผูบริโภคจะใชทัศนคติ  ความประทับใจ โดยไมไดทําการเปรียบเทียบคุณลักษณะตอ
คุณลักษณะของผลิตภัณฑในขณะท่ีทําการตัดสินใจ 
 เกณฑท่ีผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือกผลิตภัณฑอาจมีลักษณะเปนเกณฑท่ีมี
ความชัดเจนเปนรูปธรรม เชน คุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ตนทุน  ราคา  การทํางานของผลิตภัณฑ  
ประโยชนท่ีไดรับ เปนตน  ความสําคัญของเกณฑผูบริโภคใชในการประเมินผลเพื่อบงบอกถึง
ความแตกตางในผลิตภัณฑจะทวีความสําคัญมากข้ึนเชนกัน 
 ขอบเขตในการประเมินผลตรายี่หอของผลิตภัณฑของผูบริโภคจะข้ึนอยูกับระดับของ
การมีสวนรวม ซ่ึงหมายถึง ระดับของการเล็งเห็นวามีความสัมพันธ หรือมีความสําคัญมากมายนอย
เพียงใดตอบุคคล ผูบริโภคจะทําการประเมินผลอยางกวางขวางกอนการตัดสินใจซ้ือ และการตั้ง
เกณฑประเมินผลหลายประการ เพื่อใชในการประเมินผลทางเลือก 
 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (PostpurhaseBehavior) 

 ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดทําการประเมินผลทางเลือกผลิตภัณฑ  และทําการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑตรายี่หอใดตรายี่หอหนึ่ง 
 ผูบริโภคจะทําการประเมินผลทางเลือกท่ีตนเองไดทําการเลือกภายหลังการซ้ือ
ผลิตภัณฑ  เปนการพิจารณาความพอใจหรือไมพอใจจากประสบการณซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ 
โดยผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบความคาดหวังของผูบริโภคกับผลการทํางานของผลิตภัณฑท่ี
เกิดข้ึนจริง หากผลการทํางานของผลิตภัณฑเปนไปไดดีกวาความคาดหวังของผูบริโภค ผูบริโภคจะ
เกิดความรูสึกสึกพอใจ และมีการเรียนรูถึงประสบการณในทางบวกที่เกิดข้ึนอยางตอเนื่องของ
ผูบริโภคนี้  สามารถพัฒนานําไปสูความซ่ือสัตยของผูบริโภคท่ีมีตอตราสารยี่หอของผลิตภัณฑ  
 
ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีเกิดข้ึนไมไดเปนกระบวนการอิสระ แต
เปนไปภายใตอิทธิพลของส่ิงแวดลอมตาง ๆ ท้ังท่ีเปนปจจัยภายนอก เชน อิทธิพลทางดานสังคม 
หรือขอมูลขาวสาร เปนตน และปจจัยภายในตัวเองของผูบริโภคเอง ท่ีถูกเรียกวา แรงผลักดัน
ทางดานจิตวิทยา  อันไดแก แรงจูงใจ การรับรู ทัศนคติ และวิถีการดําเนินชีวิต เปนตน ท้ังปจจัย
ภายในตัวบุคคล และปจจัยภายนอกตัวบุคคลจะเขามามีอิทธิพลในแตละข้ันของกระบวนการ
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ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงทําใหผลไดของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแตละบุคคลมี
ความแตกตางกันไป 
 
อทิธิพลทางด้านสังคมทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
วฒันธรรม (Culture) 
 วัฒนธรรม หมายถึง คานิยม ความคิด ทัศนคติ ที่มนุษยสรางข้ึน และมีการส่ือสาร
ถายทอดจากคนรุนหนึ่งไปสูคนอีกรุนหนึ่ง  เพื่อเปนตัวกําหนดและเปนกรอบในพฤติกรรมของ
มนุษย (Etzel and others, 2001 : 101, อางถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร, 2553) เชน จาม ชาม หรืออาจอยู
ในของนามธรรม เชน ภาษา หรือ คานิยม วัฒนธรรมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล
โดยอาศัยการทําหนาท่ีตางๆ ดังนี้ 
 
1.วัฒนธรรมเปนตัวกําหนดบทบาทและหนาท่ี 

วัฒนธรรมจัดเปนปจจัยภายนอกพ้ืนฐานท่ีสําคัญ เปนตัวกําหนดบทบาทและหนาท่ีของ
บุคคลตางๆ ในสังคม เชน  ในขณะท่ีในสังคมตะวันตก บุรุษและสตรีจะมีบทบาทและหนาท่ีเทา
เทียมกัน  ในสังคมตะวันออก บุรุษจะมีบทบาทเปนหัวหนาครอบครัว เปนตน  อิทธิพลของ
วัฒนธรรมในเร่ืองบทบาทหนาท่ีตางๆ ในการซ้ือ ซ่ึงบทบาทหนาท่ีนี้  เปนปจจัยกําหนดพฤติกรรม
การซ้ือของผูบริโภคนี้เอง มีความสําคัญในการส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิผลไปสูผูบริโภค
เปาหมายเพื่อกอใหเกิดการตัดสินใจซ้ือใหมากท่ีสุด 

 
 รูปภาพท่ี 2 แสดงปจจัยท่ีมอิีทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
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2.วัฒนธรรมเปนตัวกาํหนดบรรทัดฐาน 

 วัฒนธรรมเปนตัวกําหนดบรรทัดฐานกฎเกณฑ ท่ีสังคมยอมรับโดยผานทางคานิยมทาง
วัฒนธรรม บุคคลท่ีฝาฝนจะถูกลงโทษดวยการไมยอมใหเขารวมกัน  บรรทัดฐานมีอิทธิพลตอ
ผูบริโภคโดยเปนตัวกําหนดวา สินคาใดเปนสินคาท่ีพึงปรารถนาสําหรับกลุม หรือบริโภค และเวลา
ในการบริโภคของบุคคลท่ีอาศัยอยูในสังคม 
 
3.วัฒนธรรมเปนตัวกําหนดคานิยม 
 คานิยม (values) เปนความเช่ือรวมกับเกี่ยวกับรูปแบบของพฤติกรรมที่ไดรับการ
ยอมรับโดยบุคคลในสังคมวาเปนส่ิงท่ีถูกตอง 
 ในการดําเนินกลยุทธการตลาดใหสัมฤทธ์ิผล  นักการตลาดตองใหความใสใจใน
คานิยมทางวัฒนธรรมหลัก (Cultural’s core values) ท่ีบุคคลในสังคมยึดถือ สามารถถูกแบงไดเปน 
3 กลุมหลักดังนี้ 
คานิยมท่ีเกีย่วของกับผูอ่ืน 

 คานิ ยม ท่ี เกี่ ยวของกับ ผู อ่ืน  จะสะทอนให เห็น ถึงมุมมองของสั งคมเกี่ ยวกับ
ความสัมพันธท่ีควรจะเปนระหวางตัวบุคคลและกลุมตางๆท่ีอยูภายในสังคม 
คานิยมท่ีเกี่ยวของกับส่ิงแวดลอม 

 คานิยมท่ีเกี่ยวของกับส่ิงแวดลอม สะทอนใหเห็นถึงความสัมพันธของสังคมกับ
เศรษฐกิจและเทคโนโลยีรวมถึงสภาพแวดลอม 
คานิยมท่ีเกี่ยวของกับตนเอง 

 คานิยมท่ีเกี่ยวของกับตนเองจะสะทอนใหเห็นถึงเปาหมาย หรือแนวทางการดําเนิน
ชีวิตท่ีบุคคลในสังคมเล็งเห็นวาเปนส่ิงท่ีนาพึงปรารถนา 

 คานิยมท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล การเล็งเห็นและการพิจารณา
ผลิตภัณฑหรือบริการ  การโฆษณาผลิตภัณฑ หรือบริการท่ีเขาไดกับคานิยมของบุคคลหรือของ
สังคม 

 
วฒันธรรมย่อย (Subculture) 
 กลุมวัฒนธรรมยอย เปนกลุมผูบริโภคท่ีมีลักษณะแบบแผนของพฤติกรรม คานิยม 
ความเช่ือ ท่ีมีลักษณะเฉพาะตัวแตกตางจากผูบริโภคอ่ืนภายในวัฒนธรรมเดียวกัน เชน กลุม
ผูบริโภคชาวจีน กลุมผูบริโภคชาวมุสลิม แตอยางไรก็ดี กลุมวัฒนธรรมยอยดังกลาวยังคงมีพื้นฐาน
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ของพฤติกรรม คานิยม และความเช่ือสวนใหญเขาไดกับวัฒนธรรมหลักของสังคม กลุมวัฒนธรรม
ยอยมีอิทธิพลตอบุคคลในประเภทของสินคาท่ีบุคคลเลือกซ้ือ คุณลักษณะเฉพาะของสินคา วิธีการ
บริโภคสินคา หรือแมแตภาษาท่ีใชในการส่ือสาร 
 
ชนช้ันทางสังคม (Social class) 
 ชนช้ันทางสังคมเปนการจัดลําดับโดยเปรียบเทียบสถานะของสมาชิกท่ีอาศัยอยูภายใน
สังคมโดยอาศัยปจจัย หรือตัวแปรตาง ๆ เชน การศึกษา จํานวนทรัพยสินท่ีมีรายได อาชีพ และอ่ืนๆ 
บุคคลท่ีอาศัยอยูภายในชนช้ันเดียวกันจะมีคานิยม หรือพฤติกรรมการซ้ือท่ีคลายคลึงกัน บุคคลที่
อาศัยในแตละชนช้ันสามารถเคล่ือนขยับไปสูชนช้ันท่ีสูงข้ึน หรือตํ่าลงไดและจะพยายามยกระดับ
ชนช้ันของตนเองโดยผานการบริโภคผลิตภัณฑท่ีเห็นไดอยางชัดเจนในสังคม หรือการครอบครอง
ทรัพยสินตางๆ 

 โดยท่ัวไปแลว ชนช้ันทางสังคมอาจถูกจัด แบงออกไดเปน 6 ชนช้ัน ดังนี้ 
1.ชนช้ันสูงสวนบน 
 ชนช้ันสูงสวนบนมักเปนบุคคลท่ีรํ่ารวยมาจากมรดก มีพื้นฐานทางครอบครัวท่ีดี มักทํา
การบริจาคเพื่อการกุศล สงบุตรหลานไปเรียนในโรงเรียนท่ีดีท่ีสุด 
2.ชนช้ันสูงสวนลาง 
 ชนช้ันสูงสวนลางมักเปนบุคคลท่ีรํ่ารวยมาจากการประกอบอาชีพการงาน บุคคล
ดังกลาวมักมีพื้นฐานมาจากชนช้ันกลาง 
3.ชนช้ันกลางสวนบน 
 ชนช้ันกลางสวนบนมักเปนมักเปนบุคคลท่ีไดรับการศึกษาดี มีความปรารถนาให
ตนเอง และบุตรหลานประสบความสําเร็จ บุคคลดังกลาวอาจเปนเจาของธุรกิจขนาดกลาง 
4.ชนช้ันกลางสวนลาง 
 ชนช้ันกลางสวนลางมักเปนบุคคลท่ีช่ืนชอบการซ้ือสินคาตามสมัยนิยม เก็บหอมรอม
ริบเพื่อการศึกษาของบุตร 
5.ชนช้ันตํ่าสวนบน 
 ชนช้ันต่ําสวนบนมักมีชีวิตความเปนอยูท่ีเหนือระดับมาตรฐานของความยากจนเพียง
เล็กนอย อาจเปนแรงงานฝมือหรือกึ่งฝมือ มีรายไดนอย อาศัยอยูในบานขนาดเล็ก 
6.ชนช้ันตํ่าสวนลาง 
 ชนช้ันตํ่าสวนลางมักเปนบุคคลที่มีการศึกษานอย มีรายไดต่ํา อาจเปนแรงงานท่ีไรฝมือ 
สวนใหญอาศัยอยูในสลัม ไมมีการพิจารณาไตรตรองในการซ้ือสินคา 
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กลุ่มอ้างองิ 
 กลุมอางอิง หมายถึง บุคคลหนึ่งหรือหลาย ๆ บุคคลท่ีผูบริโภคใชเปนพื้นฐานในการ
เปรียบเทียบ หรืออางอิงถึง ในการกําหนดคานิยม ความชอบ ทัศนคติ และ พฤติกรรมการแสดงออก 
 กลุมอางอิงท่ีมีอิทธิพลอยางมากในการกําหนดคานิยม และพฤติกรรมของบุคคล 
เรียกวา กลุมอางอิงพื้นฐาน อันไดแก ครอบครัว เปนตน และกลุมอางอิงเปรียบเทียบอันไดแก เพื่อน
บาน เพ่ือนรวมกลุม และกลุมอางอิงทางออม อันประกอบดวย บุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีผูบริโภค
ไมไดมีการติดตอกันโดยตรง เชน ดาราภาพยนตร นักรอง และอ่ืนๆ แตสามารถมีอิทธิพลตอ
ความคิด ความเช่ือ และพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล 
 กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอบุคคลในการเปนแหลงของขอมูลขาวสาร กลุมอางอิงจะมี
อิทธิพลตอบุคคลอยางมากในการเปนแหลงขอมูลของขาวสาร ความถึงความเกี่ยวพันหรือเช่ือมโยง
กับปญหาตาง ๆ ท่ีบุคคลเผชิญอยู 
 นอกจากนี้ เครือขายสังคมออนไลน  ก็ เปนอีกทางเลือกหนึ่ งของชองทางการ
ติดตอส่ือสารท่ีเช่ือมโยงการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ซ่ึงนักการตลาดสามารถนํามาใชประโยชน
ในการสรางการปฏิสัมพันธ และกลายเปนสวนหน่ึงของชีวิต และการสนทนาของผูบริโภค องคกร
ธุรกิจสามารถจัดทําช้ินงานโฆษณาส้ัน ๆ และยังสามารถสรางเว็บไซตเครือขายทางสังคมของ
องคกรเอง เพื่อเปนแหลงใหผูบริโภคแสดงออกซ่ึงตนเอง และสรางโอกาสใหองคกรในการสังเกต
และเรียนรูมากข้ึนเกี่ยวกับความจําเปนหรือความตองการและบรรทัดฐานและความรูสึกของ
ผูบริโภค แตในดานของการใชเครือขายสังคมออนไลนยังไมชัดเจน เนื่องจากความยากลําบากของ
การวัดผลและการควบคุม 
 
ครอบครัว (Family) 
 ครอบครัวจัดเปนกลุมอางอิงพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคของบุคคลใน
เร่ืองของชนิดและตรายี่หอของผลิตภัณฑท่ีบุคคลเลือก ครอบครัวจะทําหนาท่ีในการกรองอิทธิพล
จากระบบสังคมท่ีใหญกวาโดยผานคานิยมและบรรทัดฐานภายในครอบครัว 
 สมาชิกในครอบครัวจะมีการกําหนด และจัดแบงหนาท่ีในการซื้อสินคา บทบาทใน
การตัดสินใจซ้ือสินคาของสมาชิกแตละคนในครอบครัวจะแตกตางกันไป 
 บทบาทของสมาชิกในครอบครัวในกระบวนการตัดสินซ้ือ มีดังนี้ 
1.ผูริเร่ิม เปนสมาชิกของครอบครัวท่ีเปนผูแนะนํา 
2.ผูมีอิทธิพล  เปนสมาชิกคนใดคนหนึ่งในครอบครัวท่ีสมาชิกคนอ่ืน ๆ ยอมรับในความคิดเห็น 
3.ผูตัดสินใจ เปนสมาชิกในครอบครัวท่ีทําหนาท่ีตัดสินใจวา จะทําการซ้ือหรือไมทําการซ้ือสินคา 
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4.ผูซ้ือ เปนสมาชิกของครอบครัวท่ีทําหนาท่ีจายเงินเพื่อแลกเปล่ียนใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการ 
5.ผูบริโภค เปนบุคคลท่ีเปนผูใชสินคาท่ีแทจริง 
 
อทิธิพลส่วนบุคคลหรือตัวแปรทางด้านจิตวทิยาทีมี่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
แรงจูงใจ 
 ผูบริโภคแตละคนจะถูกจูงใจโดยความจําเปน และความตองการ 
 ความจําเปน (Need) หมายถึง สภาวะของความไมสมดุลระหวางสภาพท่ีเปนจริงและ
สภาพที่ปรารถนาของบุคคล (Kurtz and others, 2008: 158, อางถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร, 2553) หรือ
หมายถึง แรงผลักดันข้ันพื้นฐานท่ีจูงใจบุคคลใหกระทําส่ิงใดส่ิงหนึ่ง(Cannon and others, 2008: 
154, อางถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร, 2553) ใหมีพฤติกรรมเกิดข้ึนเพื่อลดความจําเปนดังกลาว 
 ความตองการ (Wants) หมายถึง ความจําเปนท่ีไดรับการเรียนรูตลอดชวงชีวิตของ
บุคคล (Cannon and others, 2008: 154, อางถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร, 2553)  
 นักจิตวิทยาช่ือ Abraham H. Maslow ไดพัฒนาทฤษฎีท่ีกลาวถึงความจําเปน 5ข้ัน ท่ีมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมของผูบริโภค ดังนี้ 
1.ความจําเปนทางดานรางกาย 
 เปนความจําเปนข้ันพื้นฐานเพื่อใหบุคคลสามารถดํารงชีวิตอยูรอด เชน อาหาร น้ําดื่ม 
ยารักษาโรค 
2.ความจําเปนทางดานความปลอดภัย 
 เปนความจําเปนท่ีตองไดรับการปกปองจากภัยอันตรายทางดานรางกาย ความเจ็บปวด 
ความรูสึกไมสบาย 
3.ความจําเปนทางดานสังคมหรือการไดรับการยอมรับจากบุคคลอ่ืน 
 เปนความปรารถนาของบุคคลท่ีไดรับการยอมรับจากบุคคล หรือกลุมบุคคลอ่ืนท่ีมี
ความสําคัญตอตนเอง 
4.ความจําเปนในการไดรับการยกยอง 
 เปนความปรารถนาของบุคคลอื่นท่ีจะไดรับการเคารพ หรือยกยองจากบุคคลอื่น 
ช่ือเสียงการไดรับการยอมรับในความสําเร็จ 
5.ความจําเปนในการประสบความสําเร็จข้ันสูงในชีวิต 
 เปนภาวะท่ีบุคคลบรรลุในความปรารถนาข้ันสูงท่ีเปนเปาหมายในชีวิตของตนเอง 
 ตามทฤษฎีของ Maslow แลว บุคคลจําเปนตองบรรลุในความจําเปนข้ันท่ีต่ํากวากอน 
ความจําเปนในข้ันสูงข้ึนจึงเกิดข้ึนได เชน ความจําเปนทางดานรางกาย เปนตน จึงเกิดความจําเปน
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ทางดานความปลอดภัย ตามลําดับ โดย Maslow เช่ือวา มีบุคคลจํานวนไมมากนักท่ีจะสามารถบรรลุ
ความจําเปนในการประสบความสําเร็จข้ันสูงในชีวิตได 
 
การรับรู้ 
 การรับรูเปนกระบวนการรับตัวกระตุนท่ีผานเขามาทางประสาทสัมผัสท้ัง 5 อันไดแก 
การไดเห็น การไดยิน การไดกล่ิน การล้ิมรส และการสัมผัส (Kurtz and others, 2008: 160, อางถึง
ใน ชูชัย สมิทธิไกร,  2553) หรือหมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือก จัดการ และจัดตัวกระตุนใหอยู
ในรูปแบบท่ีมีความหมาย (Lamb and others, 2008: 171, อางถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร, 2553) 
 ในแตละวันจะมีตัวกระตุนท่ีผานเขามาสัมผัสบุคคลมากมาย แตบุคคลจะไมไดสังเกต
ตัวกระตุนทุกตัวท่ีเขามาสัมผัส การรับรูตัวกระตุนของบุคคลจะข้ึนอยูกับปจจัย 2 ประการ ดังนี้ 
1.ลักษณะของตัวกระตุน เชน ขนาด รูปราง สี ของตัวกระตุน เปนตน 
2.ลักษณะสวนบุคคล เชน ประสบการณ เกี่ยวกับตัวกระตุนท่ีเขามาสัมผัส แรงจูงใจ และความ
คาดหวังของบุคคลเปนตน 
 โดยในการรับรูของบุคคลสามารถแบงออกไดเปน 3 ลักษณะ ดงันี้ 
1.การเลือกสัมผัส บุคคลจะมองหา และสังเกตเฉพาะตัวกระตุนท่ีอยูในความสนใจของบุคคล 
2.การเลือกรับรู บุคคลจะมีการปดท้ิงตัวกระตุนท่ีขัดแยงกับความเช่ือ และทัศนคติท่ีบุคคลมีมาอยู
กอนการรับตัวกระตุนนั้น 
3.การเลือกเก็บรักษา บุคคลจะเลือกเก็บรักษาเฉพาะตัวกระตุนท่ีบุคคลตองการจะจดจํา และเขาได
กับความเช่ือละทัศนคติของบุคคล 
 
การเรียนรู้ 
 การเรียนรู หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภค อันเนื่องมาจากผลของ
การมีประสบการณ (Kurtz and others, 2008: 163, อางถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร, 2553)  
 การเรียนรูสมารถแบงออกไดเปน 2 ลักษณะ ดังนี้ 
1.การเรียนรูจากประสบการณ เกิดข้ึนจากผลของการมีประสบการณ 
2.การเรียนรูจากความนึกคิด ไมจําเปนตองมีประสบการณจากการใชผลิตภัณฑมากอน แตเปนการ
เรียนรูท่ีเกิดจากการไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑดังกลาว 
 การเรียนรูจะเกิดข้ึนไดตองอาศัยองคประกอบ 4 ประการ ดังนี้ 
1.แรงผลักดัน หมายถึง ตัวกระตุนท่ีมีพลังมากพอท่ีจะทําใหเกิดพฤติกรรม 
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2.ตัวกระตุนท่ีเปนส่ิงบอกเหตุ หมายถึง วัตถุ หรือส่ิงใดๆ ก็ตามท่ีอยูภายในสภาพส่ิงแวดลอม และมี
ผลในการกําหนดการปฏิบัติตอบของผูบริโภค เพื่อตอบสนองตอแรงผลักดัน 
3.การตอบสนอง  หมายถึง ปฏิกิริยาตอบสนองของผูบริโภคท่ีมีตอชุดของตัวกระตุนท่ีเปนส่ิงบอก
เหตุและแรงผลักดัน 
4.การเสริมหรือการสนับสนุน หมายถึง การลดลงของแรงผลักดัน อันเปนมาจากการมีพฤติกรรมท่ี
เหมะสม 
ทศันคติ 
 ทัศนคติ หมายถึง แนวความคิดของบุคคลเก่ียวกับสงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงอาจเปนการโฆษณา
ผลิตภัณฑ พนักงานขาย องคกรธุรกิจ เปนตน 
 ทัศนคติประกอบดวยองคประกอบ 3 ประการ ดังนี้ 
1.ความรูความเขาใจ เปนแนวความคิดหรือขอมูลขาวสาร ความรูเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งของบุคคล 
2.ความรูสึก เปนปฏิกิริยาตอบสนองในสวนท่ีสัมพันธกับความรูสึกและอารมณของบุคคล 
3.พฤติกรรม เปนองคประกอบของทัศนคติสวนที่เกี่ยวของกับแนวโนมของการกระทํา 
 ทัศนคติสงผลกระทบตอกระบวนการเลือกรับขอมูลขาวสาร และการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค 
 บุคลิกภาพและวิถีการดําเนินชีวิต 
 นักการตลาดยังไมพบวิธีการในการนําบุคลิกภาพมาใชในการวางแผนกลยุทธทาง
การตลาด แตอยางนอยท่ีสุด บุคลิกภาพสามารถถูกนํามาใชเปนตัวแปรหนึ่งในการแบงสวนตลาด 
 อิทธิพลทางดานสถานการณท่ีมีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา 
ส่ิงแวดล้อมในการซ้ือสินค้า 
 ส่ิงแวดลอมท่ีอยูรอบตัว สามารถมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคให
เปนไปในท้ังทางบวกและทางลบ โดยอาจกระตุนใหเกิดการซื้อสินคาอยางฉับพลัน เชน การขาย
สินคา ราคาพิเศษ 
เวลา 
 สถานการณของการซ้ือจะสงผลกระทบตอผูบริโภคท้ังหลายแตกตางกันเม่ือเวลากัน 
นอกจากนี้ ความจํากัดของเวลา หรือความเรงดวนในการซื้อของผูบริโภคสงผลตอพฤติกรรมในการ
ซ้ือสินคาของบุคคล 
เหตุผลของการซ้ือ 
 สาเหตุท่ีผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือสินคามีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล 
เชน การซ้ือสินคาเพื่อตนเอง บุคคลอาจใหความสําคัญกับราคาท่ีประหยัดเปนอันดับแรก  ในขณะท่ี
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การซ้ือสินคาเพ่ือเปนของขวัญกับบุคคลอ่ืนในโอกาสพิเศษ บุคคลอาจใหความสําคัญกับคุณภาพ
มากกวาราคาท่ีประหยัด 
ฐานะทางการเงิน 
 ฐานะทางการเงินเปนปจจัยหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ดังนั้น ผูบริโภคจึง
ตองมีการตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสําหรับตนเองภายใตเวลาและจํานวนเงินท่ีตนเองมีอยู 
 

2.แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

 การตลาดเปนการดําเนินกิจกรรมตางๆ โดยนักการตลาดจะตองมีการตัดสินใจเกี่ยวกับ
สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix : 4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชอง
ทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) เพื่อสามารถตอบสนองตอความ
ตองการ หรือความจําเปนของกลุมลูกคาเปาหมายขององคกรธุรกิจ สวนประสมการตลาดนี้นับเปน
กิจกรรมทางการตลาดท่ีองคกรธุรกิจสามารถควบคุมได ซ่ึงสามารถดําเนินการไดดังนี้ 
 1.ผลิตภัณฑ์  (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษัทนํามาเสนอแกลูกคาเพ่ือสนองความ
ตองการของลูกคา อาจเปนสินคาท่ีจับตองได เชน เฟอรนิเจอร หรือบริการท่ีจับตองไมได เชน การ
รักษาพยาบาล นอกจากน้ี ผลิตภัณฑยังอาจเปนบุคคล เชน ผูลงสมัครรับเลือกตั้ง หรืออาจจะเปน
สถานท่ี เชน สถานท่ีทองเท่ียว หรืออาจจะเปนความคิด เชน การรณรงคประหยัดพลังงาน ความพึง
พอใจนี้อาจไดจากแงมุมดานตางๆ ของผลิตภัณฑ เชน คุณภาพสินคา 
 2.ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคาตองจายเพื่อแลกกับสินคาและบริการ ราคาเปน
องคประกอบในสวนประสมทางการตลาดที่บริษัทสามารถเปล่ียนแปลงไดอยางยืดหยุนและเร็ว
ท่ีสุด กลาวคือ ผูทําการตลาดสามารถจะเปล่ียนราคาสินคาเม่ือไหรก็ได 
 การต้ังราคาใหไดผลนั้น ผูทําการตลาดตองเขาใจคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ีเสนอ
กับลูกคาและคุณคาของผลิตภัณฑท่ีลูกคาเช่ือ เชน ถึงแมวา เอ็มเค จะต้ังราคาสงสุกี้ 20 บาท แต
ลูกคาก็ยอมเสียเพื่อแลกกับความสะดวกที่ไมตองขับรถออกไปทานนอกบาน จึงทําใหเอ็มเคมี
ยอดขายสูงข้ึน แสดงใหเห็นวา เอ็มเค สรางกลยุทธราคาท่ีพิจารณาถึงคุณคาท่ีลูกคาคิดวาจะไดรับ
จากสินคาท่ีซ้ือ เปนตน 
 3.ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เปนสถานท่ีท่ีบริษัทนําผลิตภัณฑมาใหสมาชิก
ทางการตลาด การจัดจําหนายนี้จะเกี่ยวของกับการบริหารจัดการหวงโซอุปทาน ซ่ึงหมายถึง การ
ประสานหนวยตาง ๆ ท่ีกระทําหนาท่ีในชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคาอยางมี
ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล 



19 
 

 4.ก าร ส่ ง เส ริม ก ารต ล าด  (Marketing Promotion)  ได แ ก  ก ารโฆ ษณ า  ก าร
ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดโดยตรง การสงเสริมการขาย จึงเปนสวนหนึ่ง หรือ
เคร่ืองมือประเภทหนึ่งของการสงเสริมการตลาด 
 ปรัชญาในการดําเนินธุรกิจอาจเนนการผลิตท่ีมุงพัฒนาผลิตภัณฑ  เนนการขายที่มุง
ขายสินคาใหได  เนนการตลาดท่ีมุงสนองความตองการของผูบริโภค  หรือเนนการตลาด
ความสัมพันธท่ีมุงสรางสัมพันธกับผูท่ีเกี่ยวของในกระบวนการตลาดทุกฝาย บริษัทท่ียึดแนวคิด
การตลาดเพ่ือสังคมจะทําการตลาดโดยคํานึงถึงผลประโยชนระยะยาวของลูกคาและสังคม สวน
ประสมการตลาดแบบดั้งเดิม ประกอบดวย ผลิตภัณฑ  ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ
สงเสริมทางการตลาด 

3.แนวคดิเกีย่วกบัการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing ) 
จากความหมายของการตลาด (Marketing) กระบวนการการบริหารแนวคิดเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ การตั้งราคา ชองทางการจัดจําหนาย รวมถึงการสงเสริมการตลาด เพื่อทําใหเกิดการ
แลกเปล่ียนท่ีจะตอบสนองความตองการของลูกคา และทําใหองคกรบรรลุวัตถุประสงค ซ่ึง
การตลาดยังรวมถึงการสรางคุณคาใหกับลูกคาในระยะยาว (Customer Lifetime Value) เพราะ
แนวคิดดานการตลาดจะมองวากําไรของบริษัทมิไดมาจากยอดขายเพียงอยางเดียว แตมาจากความ
พอใจของลูกคาอีกดวย 
 ในปจจุบัน เม่ืออินเตอรเน็ต และเทคโนโลยีสารสนเทศพัฒนาข้ึน การตอบสนองความ
ตองการของลูกคา หรือผูบริโภคทําไดอยางสะดวก รวดเร็วมากข้ึน ลูกคาสามารถติดตอซ้ือขายกับ
องคกร หรือรับทราบขาวสารผานหนาเว็บไซตไดตลอด 24 ช่ัวโมง ในขณะเดียวกัน ธุรกิจก็สามารถ
ทราบถึงความตองการของลูกคาผานทางการ ถาม-ตอบผานหนาเว็บไซต หรือ ทางอีเมล จึงเกิด
รูปแบบของการตลาดที่ เรียกวา การตลาดอิเล็กทรอนิกส  หรือ E-Marketing  ซ่ึงเปนการนํา
ความหมายของการตลาด (Marketing) มาผสมกับเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) 
หรือส่ืออิเล็กทรอนิกส (Electronics) ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพ่ือเพิ่มยอดขาย ลดคาใชจาย สรางความ
สะดวก รักษาลูกคา และสรางมูลคาเพ่ิมใหกับธุรกิจ โดยท่ีการตลาดอิเล็กทรอนิกส รวมถึงส่ือ
อิเล็กทรอนิกสทุกประเภท ไมไดจํากัดแคอินเตอรเน็ตบนคอมพิวเตอร เชน โทรศัพทมือถือ SMS 
แฟกซ  โทรศัพท 
 เม่ือมีระบบอินเตอรเน็ต รูปแบบการตลาดก็เปล่ียนไปจากเดิม คือจากท่ีเม่ือกอน ธุรกิจ
เปนแบบขายทางหนารานอยางเดียว (Brick and Mortar) ก็ไดเปล่ียนไปเปนขายผานเว็บไซตอยาง
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เดียวโดยที่ไมมีหนาราน (Pure Play / Pure Dotcom) หรือบางธุรกิจมีท้ังขายผานหนาเว็บ และหนา
รานในเวลาเดียวกัน (Brick and Click / Click and Mortar) สมัยท่ีธุรกิจดอทคอมเร่ิมเปนท่ีนิยมใหม 
ๆ ธุรกิจประเภท Pure Play มีข้ึนมากมาย และเปนเร่ืองใหม ทําใหผูคนใหความสนใจมาก เพราะ
ประหยัดตนทุน และการซ้ือขายคอนขางสะดวก จากนั้นไมนานเม่ือฟองสบูแตก (Bubbles Burst)  
ธุรกิจประเภทดังกลาวก็ปดไปจํานวนมาก เพราะการบริหารท่ีผิดพลาด และระบบไมดี เชน การไม
มีสินคาอยูในมือ ทําใหไมสามารถสงสินคาใหกับลูกคาไดตามเวลาที่สัญญาไส รวมท้ังการโรงเร่ือง
บัตรเครดิต จึงทําใหธุรกิจอินเตอรเน็ตเต็มไปดวยขอกังขา อยางไรก็ตาม ธุรกิจท่ีคอย ๆ เติบโตชา ๆ 
อยาง Amazon ก็สามารถอยูได เพราะ Amazon ใชเวลา 4-5 ป กวาจะคืนทุน ขณะท่ีบริษัทอ่ืน ๆ รีบ
กอบโกยผลประโยชนโดยไมสนใจความตองการของผูบริโภค และก็ปดตัวลงในท่ีสุด แต Amazon 
ใชเวลาพัฒนาทุก  ๆ ดาน  จนธุรกิจแข็งแกรง และอยูไดในชวงฟองสบูแตก ในปจจุบันธุรกิจจํานวน
มากจะมีรูปแบบ Click and Mortar เพ่ือสรางความม่ันใจใหลูกคามากข้ึน ลูกคามองวาสามารถจับ
ตอง มองเห็น ส่ังซ้ือ หรือเปล่ียนสินคาไดงายข้ึน แตธุรกิจมักจะใชเว็บไซตเปนชองทางการส่ือสาร 
เชน โฆษณา ประชาสัมพันธ มากกวา เปนชองทางการจัดจําหนาย 

4.แนวคดิเกีย่วกบัพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) 
 การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) หรือท่ีรูจักเปนอยางดีในนามวา “อี
คอมเมิรซ” (E-Commerce) เปนสวนหน่ึงของการทําธุรกิจแบบ E-Business โดยคําจํากัดความของ
คําวา “อีคอมเมิรซ” มีความหมายคอนขางกวางท้ังนี้อยูกับมุมมองของผูท่ีเกี่ยวของและคุณลักษณะ
เฉพาะตัว ตัวอยางเชน 
 อีคอมเมิรซ หมายถึง การแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารระหวางกันผานส่ืออิเล็กทรอนิกส 
ท้ังนี้ ขอมูลขาวสารท่ีใชแลกเปล่ียนระหวางกันนั้น สามารถท่ีจะชวยสนับสนุนใหบรรลุของการ
นําเสนอสินคาและบริการ ไมวาจะเปนตัวบุคคล องคกร หรือระหวางตัวบุคคลกับองคกร 
 อีคอมเมิรซ หมายถึง เทคโนโลยีท่ีชวยสนับสนุน (Technology-enable) เพื่อการทํา
ธุรกรรม ตัวอยางเชน ระบบ ATM (Automatic Telling Machine) สําหรับใชฝากและถอนเงินผาน
ทางออนไลนของธนาคาร  ระบบแลกเป ล่ียนขอมูลข าวสารทางธุรกิจ  (Electronic Data 
Interchange: EDI) สําหรับใชแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารทางธุรกิจระหวางกันในระดับหนวยงาน
หรือองคกรผานทางออนไลนหรืออินเตอรเน็ต เปนตน ท้ังนี้ เพื่อนําเทคโนโลยีเหลานี้มาใชบริหาร
จัดการธุรกิจนั่นเอง 
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 อีคอมเมิรซ หมายถึง เทคโนโลยีท่ีใชเปนส่ือกลาง (Technology-mediated) ในการ
นําเสนอสินคา และบริการผานทางจอภาพคอมพิวเตอรไดเปนอยางดี ซ่ึงเปรียบไดเหมือนกับ
รานคาเสมือนจริง (Virtual Market) โดยท่ีผูบริโภคไมจําเปนตองเดินทางมายังสถานท่ีจริง  
เพียงแตเขาสูระบบโดยใชเทคโนโลยีท่ีชวยสนับสนุน เชน อินเตอรเน็ต (Internet) 
 อีคอมเมิรซ หมายถึง ส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีจะชวยสงเสริมกิจกรรมตางๆ ท่ีเกิดข้ึน
ท้ังภายในและ / หรือภายนอกองคกรท้ังทางตรงและทางออม เพื่อใหบรรลุผลในการดําเนินธุรกิจ 

 จากคําจํากัดความของคําวา “อีคอมเมิรซ” จะเห็นวามีความหมายท่ีหลากหลาย  ดัง
เหตุผลท่ีไดกลาวไวขางตนซ่ึงพอจะสรุปความหมายของอีคอมเมิรซไดวา หมายถึง “เทคโนโลยีท่ีใช
เปนส่ือกลางสําหรับแลกเปล่ียนสินคาและบริการระหวางผูท่ีเกี่ยวของ ไดแก ตัวบุคคล องคกร หรือ
ตัวบุคคลกับองคกร ท้ังนี้ เพ่ือชวยสนับสนุนและอํานวยความสะดวกในการดําเนินกิจกรรมตางๆ 
ท้ังภายในและนอกองคกร” 
 สําหรับตัวบทกฎหมายไดบัญญัติความหมายของอีคอมเมิรซ (E-Commerce) หมายถึง 
รูปแบบทางธุรกิจทุกรูปแบบท่ีเกี่ยวเนื่องกับการประมวลผลและการสงผานขอมูล ดิจิตอล รวมท้ัง
ขอมูล เสียงและภาพเคล่ือนไหว โดยรวมถึงผลท่ีเกิดจากการแลกเปล่ียนขอมูล ที่มีผลดีตอองคกร 
เชน การบริหารองคกร การเจรจาทางธุรกิจ การทํานิติกรรมสัญญา การชําระบัญชี รวมท้ังการชําระ
ภาษี เปนตน 
 
ความแตกต่างระหว่าง E-Business กบั E-commerce 
 ธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส (Electronic Business) 
E-Business ไมใชเปนแตเพียงกิจกรรมซ้ือ – ขายเทานั้น แตยังครอบคลุมไปถึงกิจกรรมตางๆ ไดแก 
การบริการลูกคา  การทําธุรกิจรวมกันระหวางองคกร  และกระบวนการทางธุรกิจท้ังภายใน และ
ภายนอกองคกร  โดยมีการเช่ือมโยงในลักษณะโครงขาย 
 การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) 
E-commerce เปนเพียงกิจกรรมทางธุรกิจ (ธุรกรรม) ท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ-ขายท่ีเกิดข้ึนระหวางผู
ซ้ือกับผูขายเทานั้นซ่ึงธุรกรรมนี้เปนเพียงสวนหนึ่งของ E-business 
ประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 คูคาท่ีจับคูแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจสามารถจําแนกเปน 3 กลุมใหญ คือ ธุรกิจ 
รัฐบาล และผูบริโภคหรือประชาชน  หากเราจัดประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสตามลักษณะของ
คูคาจะไดสวนผสม 6 ประเภทไมซํ้ากัน ดังแสดงในตารางท่ี 1 
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ตารางที ่1 ประเภทของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์จําแนกตามคู่ค้า 
 
 ธุรกิจ 

(Business) 
รัฐบาล 

(Government) 
ผูบริโภค/ประชาชน 
(Consumer/Citizen) 

ธุรกิจ (Business) B2B B2G B2C 
รัฐบาล(Government) G2B G2G G2C 
ผูบริโภค/ประชาชน 
(Consumer/Citizen) 

C2B C2G C2C 

 
1.พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทธุรกิจกับธุรกิจ (Business-to-Business หรือ B2B)  
 หมายถึงการซ้ือขายระหวางผูผลิตดวยกัน เชน ผูผลิตรถยนตส่ังวัตถุดิบจากโรงงานที่
เปน supplier หรือ รานคาปลีกส่ังสินคากับบริษัทผูผลิตสินคาเม่ือสต็อกสินคาลดลงถึงระดับหนึ่ง 
ผานระบบ EDI ทําใหตนทุนตํ่าลง สังเกตวาการซ้ือขายลักษณะนี้ผูขายมักรูจักกันลวงหนามากอน 
และอาจทําเอกสารสัญญาท่ีเปนกระดาษกันลวงหนา  ดังน้ันความเส่ียงท่ีเกิดจากการซ้ือขายจะตํ่า ทํา
ใหมูลคาท่ีซ้ือขายในชองทางนี้คอนขางสูง  บริษัทวิจัย Forrester Research ประมาณวาการซ้ือขาย
ประเภทนี้ คิด เปนสัดสวน  75% ของมูลคาการซ้ือขายพาณิชยอิ เล็กทรอนิกส ท้ังหมด  ซ่ึง
มหาวิทยาลัยเท็กซัสไดสํารวจ และประมาณวามูลคาธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท้ังหมดของ
อเมริกาอยูท่ี 1.2 แสนลานเหรียญ 
 
2.พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทธุรกิจกับรัฐบาล (Business-to-Government หรือ B2G)  
 หมายถึงการสรางระบบใหรัฐบาลสามารถติดตอกับธุรกิจผานเครือขายอินเตอรเน็ต 
ตัวอยางท่ีสําคัญของระบบนี้ไดแกการประมูลออนไลนท่ีรัฐบาลกําลังสนับสนุนใหหนวยงาน 
รัฐบาลท้ังหลายดําเนินการจัดซ้ือ โดยธุรกิจยื่นแบบประกวดราคาผานเครือขายอินเตอรเน็ต เว็บไซต
ของกรมสรรพากรอนุญาตใหธุรกิจสามารถยื่นแบบภาษีมูลคาเพิ่ม (ภพ.30) เว็บไซตกรมพัฒนา
ธุรกิจท่ีตองการจดทะเบียนบริษัทสามารถคนหาและจองชื่อได  แมวาธุรกรรมสวนใหญระหวาง
รัฐบาลไทยและธุรกิจยังไมไดเต็มรูปแบบออนไลนก็ตามเชนในกระบวนการจองช่ือการจดทะเบียน
บริษัทนั้นยังไมส้ินสุด ในที่สุดธุรกิจนั้นก็ยังตองนําเอกสารไปติดตอท่ีกรมฯ แตการใหบริการ
ลักษณะนี้ก็นับเปนการเร่ิมตนการใหบริการรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส (e-Government) ซ่ึงทําให
สามารถลดตนทุนการทําธุรกิจจากการการเดินทางเพื่อติดตอกับหนวยงานราชการหลายเท่ียวได 
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3.พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทธุรกิจกับผูบริโภค (Business-to-Consumer หรือ B2C)  
 หมายถึงการท่ีธุรกิจขายสินคาหรือบริการโดยตรงใหกับผูบริโภค แมจะมีมูลคาตลาด
เล็กกวาประเภทแรก แตชองทางนี้เปนชองทางที่ผูผลิตขนาดกลาง และขนาดเล็กสามารถฉกฉวย
เปนโอกาสในการตอสูกับบริษัทขนาดใหญได รานหนังสือบนอินเตอรเน็ตเชน Amazon.com ก็จัด
อยูในประเภทนี้ 
 
4.พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทรัฐบาลกับรัฐบาล (Government-to-Government หรือ G2G)  
 แมวาในปจจุบันยังไมมีการแลกเปล่ียนขอมูลธุรกรรมระหวางรัฐบาลไทย และ
ตางประเทศผานส่ืออิเล็กทรอนิกส อยางไรก็ตาม เร่ิมมีการใชงานแลกเปล่ียนขอมูลระหวาง
หนวยงานรัฐบาลเองมากข้ึน เชน การตรวจสอบสิทธ์ิรักษาโรค 30 บาท ของสํานักงานประกัน
สุขภาพแหงชาติ มีการเชื่อมกับฐานขอมูลทะเบียนราษฎร แบบออนไลนกับสํานักงานบริหารการ
ทะเบียน (สนบท.) ในสังกัดกระทรวงมหาดไทย 
 
5.พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทรัฐบาลกับประชาชน (Government-to-Consumer หรือ G2C)  
 งานบริการประชาชนที่เดิมประชาชนตองไปติดตอ ณ ท่ีทําการของหนวยงานรัฐบาล 
หากแปลงบริการน้ีมาใหบริการผานเว็บไซตก็จัดเปนพาณิชยอิเล็กทรอนิกสได ตัวอยางเชน การ
ตรวจดูผลสอบเขามหาวิทยาลัยทางเว็บไซต การยื่นแบบภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาผานเว็บไซต
สรรพากร เปนตน 

 
6.พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทผูบริโภคกับผูบริโภค (Consumer-to-Consumer หรือ C2C) 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทนี้ผูบริโภคอาจทําการซ้ือขายกันโดยตรง เชน เลหลัง
เฟอรนิ เจอร ขายรถ  หรือ  บาน  รูปแบบที่ เปนท่ีนิยมคือ  การประมูลออนไลนผานเว็บไซต 
www.ebay.com ในไทยมีผูจัดทําเว็บไซตประมูลสินคาใชแลวก็ไดรับความนิยมในระดับหนึ่ง เชน 
www.thai2hand.com www.pantip.com เปนตน อยางไรก็ตาม ปญหาของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ประเภทนี้ คือความเช่ือใจระหวางผูซ้ือและผูขาย เพราสวนใหญไมรูจักกันมากอน ดังนั้นจึงใช
เว็บไซตในการจับคูเทานั้น การแลกเปล่ียนสินคาจริงมักจะกระทําการนัดหมายและชําระเงินสดเม่ือ
รับมอบสินคา 
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รูปแบบการค้าพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 รายการสินค้าออนไลน์ (Online Catalogue)  เปนรานคาบนอินเตอรเน็ตเพื่อแสดง
รายการสินคาอยางเดียว มีวัตถุประสงคเพื่อสรางภาพพจนบริษัท  และใหขอมูลเกี่ยวกับสินคา
เบ้ืองตนแกกลุมเปาหมายซ่ึงเปนผูคาสงการส่ังซ้ือมักกระทําผานไปรษณียอิเล็กทรอนิกส หรือ 
โทรสาร เพราะรานคามักไมระบุราคาในเว็บไซต แตตองการเจรจาตอรองกับลูกคา  เม่ือตกลงซ้ือ
ขายแลวการชําระเงินมักอยูในรูปแบบการคาดั้งเดิมคือโอนเงินทางธนาคาร หรือ เปด L/C 

 ร้านค้าปลกี (E-Tailer) แบบจําลองธุรกิจประเภทน้ี มีลักษณะท่ีรานคาบนอินเตอรเน็ต
เสนอขายสินคาใหแกผูบริโภคโดยตรง เว็บไซตจะระบุราคาสินคาและคาขนสงอยางชัดเจน การ
รับคําส่ังซ้ือกระทําโดยระบบอัตโนมัติผานเว็บไซต และนิยมรับชําระเงินดวยบัตรเครดิต เพื่อเพิ่ม
ความสะดวกใหกับผูซ้ือ 

 การประมูลสินค้า (Auction)  รานคาอาจไมจําเปนตองมีเว็บไซตแตอาศัยเว็บไซต
ประมูลสินคาท่ีมีอยูแลวเปนส่ือในการคา  โดยยินดีเสียคาบริการสวนหน่ึงใหแกเว็บไซต  ลักษณะ
การประมูลเปนไปไดท้ังสองทาง คือผูขายเสนอขายกอน  แลวใหผูซ้ือแขงขันกันเสนอราคาขาย
ภายในระยะเวลาท่ีกําหนด  ผูเสนอราคาขายตํ่าสุดจะไดรับสิทธ์ิขายสินคานั้นกับผูซ้ือ  การประมูล
ประเภทหลังนี้จึงถูกเรียกวา Reverse Auction หรือการประมูลแบบยอนกลับ  ตัวอยางเว็บไซต 
ไดแก Priceline.com  นอกจากนี้กลุมผูซ้ือท่ีเปนกลุมธุรกิจขนาดใหญ และมีปริมาณการส่ังซ้ือมาก 
เชน บริษัท เยเนอรมอรเตอร หรือ จีอี  อาจสรางเว็บไซตเพ่ือทําการจัดซ้ือโดยใหผูขายแขงขันกัน
เสนอราคาขาย  อาจเรียกรูปแบบนี้วา  ระบบจัดซ้ืออิเล็กทรอนิกสหรือ E-Procurement ก็ได ใน
ประเทศไทยมีเว็บไซต Pantavanij.com ซ่ึงเปนการรวมการจัดซ้ือของกลุมธุรกิจเชน เจริญโภคภัณฑ 
ธนาคารกรุงเทพ ฯลฯ เปนตัวอยางของรูปแบบธุรกิจนี้ 

 การประกาศขายสินค้า (Web Board) เว็บไซตประเภทชุมชนเปนท่ีนิยมใชแลกเปล่ียน
ความคิดเห็นของผูใชอินเตอรเน็ต  เว็บไซตชุมชนหลายแหงเห็นเชน  Pantip.com Sanook.com จึง
มักจัดใหมีเว็บบอรดเฉพาะสําหรับซ้ือขายสินคาโดยไมคิดคาใชจาย  คลายกับลักษณะโฆษณายอย
ในหนังสือพิมพ  ซ่ึงสวนใหญผูตองการขายมักจะเปนผูลงประกาศขอความน้ัน  และใหเบอร
โทรศัพทหรือ E-mail เพื่อผูซ้ือติดตอเนื่องจากการคาสวนใหญอยูภายในประเทศเม่ือตกลงราคากัน
เรียบรอย  ผูขายจะนัดสงมอบใหแกผูซ้ือพรอมรับชําระเงินทันที 

 ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) การสรางเว็บไซตของบริษัทเองนั้นแมจะ
มีคาใชจายในการสรางไมสูงมากนัก  แตตองมีคาใชจายทางการตลาดสูงเพื่อดึงใหลูกคาที่สนใจเขา
มาท่ีเว็บไซตในขณะท่ีเว็บไซตชุมชนท่ีผูขายสามารถลงประกาศขายสินคาไดแมจะมีผูเขาชมมาแต
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ลักษณะของผูเขาชมมีความหลากหลายทําใหโอกาสท่ีจะพบผูสนใจซ้ือสินคามีต่ํา  จึงเกิดการตั้ง
เว็บไซตตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เพื่อซ้ือขายสินคาเฉพาะเร่ืองข้ึนมา 
 
5.แนวคดิ 6 C's of Social Commerce 
  พาณิชยอิเล็กโทรนิกสผานสังคมออนไลนเปนอีกหมวดหมูยอยหน่ึงของธุรกิจประเภท
อีคอมเมิรซ ซ่ึงเกี่ยวของกับส่ือทางสังคมออนไลน และมีอิทธิพลจนนาจับตามอง ประเภทของการ
พาณิชยประเภทนี้เจริญเติบโตบนแวดวงสังคมออนไลน ระหวางผูบริโภคและกลุมเครือขาย 
เชนเดียวกับระหวางผูบริโภคและสินคาอ่ืนๆ ทีนี้ลองมาดูหลัก การ "6 C's" ของธุรกิจประเภทสังคม
ออนไลน 
 
1. ด้านชุมชน (Community) 
 เปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด เพ่ือดูวามีใครบางท่ีสนใจในธุรกิจของคุณ โดยคุณตองทําการ
พัฒนาความสัมพันธเปนอยางมากระหวางผูบริโภค เพื่อทําใหพวกเขากลายเปนสวนหน่ึงของกลุม
ลูกคาเครือขายของคุณ การสรางความสัมพันธเหลานี้ไมเพียงแตจะชวยเพิ่มช่ือเสียงความนิยม แตยัง
เปนการชวยเพิ่มรายไดโดยเปล่ียนใหคนเหลานี้กลับกลายมาเปนนักชอป การมีปฏิสัมพันธกับลูกคา
ผานทางเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter และ Instagram เปนจุดเร่ิมตนท่ีดีท่ีจะ
สรางความสัมพันธเหลานี้ 
  
2. ด้านเนือ้หา (Content) 
 การเผยแพรเนื้อหาของหนาเว็บไซตเปนส่ิงจําเปนสําหรับการส่ือสารกับผูบริโภค, กลุม
ลูกคาท่ีมีกําลังในการซ้ือและนักลงทุน บทความและขอมูลท่ีเผยแพรทางส่ือออนไลนท่ีเกี่ยวกับ
ธุรกิจของคุณควรจะเปนรายละเอียดและความเปนไปไดท่ีจะมีสวนรวม โดยการสรางเนื้อหาใหมี
แรงจูงใจ เพ่ือท่ีจะเชิญชวนใหผูบริโภคของคุณใหมองเห็นลึกลงไปวาธุรกิจของคุณมีการทํางาน
อยางไร การสรางความไววางใจน้ี จะชวยใหผูบริโภคสนใจเฉพาะตัวผลิตภัณฑ ถึงแมวาจะสนใจ
เพียงนิดเดียวท่ีจะตองการซ้ือในขณะนี้ User generated content (UGC) เปนวิธีท่ีดี ท่ีจะชวยลด
คาใชจาย และสรางความพึงพอใจ และสามารถนํากลับมาพัฒนากลุมใหดีข้ึน 
  
3. ด้านรูปแบบ (Context) 
 เนื่องจากความสามารถของโทรศัพทมือถือ และแท็บเล็ตในปจจุบันสามารถติดตาม
สถานการณไดอยางเปนปจจุบัน ซ่ึงจะชวยใหธุรกิจของคุณไดรับประโยชนเพิ่มข้ึนอยางแนนอน ทํา
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ให ลูกคาของคุณมีทางเลือกในการชําระคาสินคาและบริการผานทาง  Paypal หรือGoogle 
Checkout และยังสามารถรูถึงตําแหนงบน Facebook หรือFoursquare นอกจากจะทําใหผูบริโภครัก
และซ่ือสัตยตอตัวผลิตภัณฑ ดวยเชนกัน 
  
4. ด้านการค้า (Commerce) 
 เม่ือคุณพบวาลูกคาตองการขอมูลผลิตภัณฑเพ่ิมข้ึน เชนความสามารถในการจัดซ้ือ 
และการสนับสนุนทางดานเทคนิค มีความหมายวายอดขายของคุณนาจะเพิ่มสูงข้ึน จะทําใหการวิจัย
ลู กค า  การ ซ้ื อ  ห รือการ ติดต อ เป น ไป ได ง าย ข้ึน  ซ่ึ งจะ ทํ าให อ งค ก รของคุณ ประสบ
ความสําเร็จ จําเปนตองทําใหการซ้ือทําไดทุกบนเว็บไซตพรอมกับ Interface ทางธุรกรรมที่ใชงาน
งาย ซ่ึงจะทําใหลูกคารูสึกวาการจัดซ้ือกับคุณเปนเร่ืองท่ีสะดวกสบาย 
  
5. ด้านการเช่ือมโยง (Connection) 
 ปรับปรุงและสรางความสัมพันธกับระหวางพนักงานและผูบริโภคของคุณท้ังทาง
ธรรมชาติและทางโลกออนไลน จะทําใหคุณดูเปนมืออาชีพ และมีระดับของการบริการลูกคาท่ี
สอดคลองกันท้ังสองทาง ไมวาคุณกําลังตอบ  E-Mail ลูกคา หรือTweet ถึงผูติดตามของคุณ
ท้ังหมด ซ่ึงจะทําใหลูกคาเห็นวาคุณมุงม่ันเอาใจใสในการบริการ โดยไมคํานึงถึงวาจะติดตอส่ือสาร
กับพวกเขาโดยวิธีไหน ซ่ึงจะทําใหคุณไดรับความไววางใจ และความจงรักภักดี นอกจากน้ียังชวย
เปนการดูแลรักษาและฝกฝนปฏิสัมพันธระหวางคุณกับทีม 
 
6. ด้านการสนทนา (Conversation) 
 การสนทนา ส่ิงนี้เกี่ยวของกับการตอบสนองถึงปญหาทางดานเทคนิค ถามถึงผูติดตาม
บน Facebook ของคุณ เกี่ยวกับเร่ืองผลิตภัณฑท่ีช่ืนชอบที่สุด และสามารถทําส่ิงไหนไดบางเพื่อเพิ่ม
การบริการ พูดถึงเกี่ยวกับประเด็นทางสังคมท่ีมีตอองคกรของคุณ  และใหความสนใจจาก
ขอเสนอแนะที่ไดจากลูกคา ตัวอยางเชน ถาคุณเปนเจาของรานเส้ือผา ลองถามลูกคาคุณดูวาทําไม
การใชผาแบบธรรมชาติถึงสําคัญอธิบายใหลูกคารูถึงเหตุผลสําคัญท่ีวาทําไมตองขอความชวยเหลือ
จากบริษัททางการเงินเม่ือเกษียณ การลองพูดคุยกับลูกคามีสวนรวมในการชวยกระตุนการตัดสินใจ 
และทําใหลูกคารูวาคุณรับฟงเขา และชวยเพิ่มหนทางในการเพิ่มประสิทธิภาพใหองคกรของคุณ 
  การพาณิชยทางสังคมออนไลน  เปนรูปแบบวิธีท่ีงายท่ีสุดสําหรับผลิตภัณฑท่ีจะคนหา
และผูกขาดผูบริโภค และสําหรับผูบริโภคท่ีมองหาผลิตภัณฑท่ีดี และมีการบริการท่ีเครือขายสวน
ใหญรับรอง หากคุณสนใจในการเรียนรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับการคาทางสังคมออนไลน 
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6.แนวคดิ The7 Species of Social Commerce 
 
 ธุรกิจทางสังคมออนไลนบางคร้ังก็ยอวา “s-ecommerce” เปนคําท่ีมักจะใชเพื่ออธิบาย
รูปแบบการคาปลีกออนไลนแบบใหม หรือกลยุทธทางการตลาดท่ีรวมเขากับโลกทางสังคม
ออนไลน และ / หรือการส่ือสารแบบสงถึงกันหมดเพื่อท่ีจะผลักดันยอดขาย ท่ีปรึกษาทางดาน
การตลาด Heidi Cohen ไดขยายความเพิ่มเติมวา “ส่ือสังคมออนไลนกลายเปนแหลงอปปง” แตเปน
ท่ีอยางรูกันดีวาธุรกิจทางสังคมออนไลนไดรับความนิยมเพ่ิมมากข้ึนมามากกวาคร่ึงทศวรรษแลว 
เชน eBay รูปแบบการขายแบบ peer-to-peer ไดเร่ิมข้ึนในปค.ศ.1995 จากเว็บไซตของเด็กอายุเพียง 
13 ขวบ โดยอนุญาตใหผูใชงานสามารถโพสต, พูดคุย ขายนิยายแนวแฟนตาซี และผลงานศิลปะ
แนวไซ-ไฟ อีกทางหน่ึงในทุกวันนี้ ธุรกิจทางสังคมออนไลนแสดงถึงความหลากหลายในการชอป
ปง และพฤติกรรมในการขายของ เราไดทําการสรุปอยางดีท่ีสุด เพ่ือท่ีจะแบงกลุมออกมาท้ังหมด 7 
ประเภท แตเราจะยินดีมากถาคุณชวยเพิ่มขอเสนอแนะตรงสวนดานลางประเภทของธุรกิจทาง
สังคมออนไลน 7 อยาง 
 
1.ประเภทการขายแบบ peer-to-peer (Ebay , Stsy , Amazon) เปนประเภทตลาดชุมชน หรือรานคา
เล็กๆท่ีคนส่ือสาร และขายโดยตรงใหกับผูอ่ืนๆ 
 
2.ประเภทการขายแบบที่อาศัยกลไกของสังคมออนไลน์ (Facebook, Pinterest, Twitter) อาศัยกลไก
จากเครือขายทางสังคมออนไลน หรือกลุมเครือขายของตนเอง (เชนผานแท็บหนา “รานคา” ใน 
Facebook ) 
 
3.การร่วมกันซ้ือ (Groupon, LivingSocial) ผลิตภัณฑและบริการจะถูกเสนอในอัตราท่ีถูกลง หากผู
ซ้ือตกลงท่ีจะซ้ือสินคาในจํานวนท่ีมากพอ 
 
4.การแนะนําถึงกันโดยตรง (Amazon, Yelp, JustBoughtIt) เปนเว็บไซตท่ีรวบรวมความคิดเห็น
ผลิตภัณฑ หรือบริการจากประวัติการซ้ือของผูซ้ือคนอ่ืนๆ (เชน “ผูซ้ือคนอ่ืนซ้ือของช้ิน x และยัง
ซ้ือของชิ้น y อีก”จากการพบเห็นใน Amazon) และ / หรือ บุคคลที่ไดรับผลตอบแทนจากการมีสวน
ในการขายตัวผลิตภัณฑหรือบริการผานทางเพื่อน ๆ บนเครือขายทางสังคมออนไลน 
 



28 
 

5.การซ้ือขายแบบผู้ใช้ดูแลเอง (The Fancy, Lyst, Svpply) เปนเว็บไซตท่ีผูใชมุงเนนในการสราง 
และแบงปนรายการสินคา และบริการสําหรับคนอ่ืน ๆ ถึงรานคา 
 
6.การค้าแบบมีส่วนร่วม (Threadless, Kickstarter, CutOnYourBias) ผูบริโภคจะมีสวนเกี่ยวของ
โดยตรงในกระบวนการผลิตท่ีผานการออกเสียงลงคะแนนในการรวมทุน และรวมกันออกแบบ
สินคา 
 
7.สังคมการช๊อปป้ิง (Motilo, Fashism, GoTryItOn) เปนเว็บไซตท่ีพยายามที่จะเลียนแบบวิธีซ้ือของ
แบบ offline กับเพื่อน ๆ โดยมีการรวมท้ังการแชทและฟอร่ัมโดยมีคุณสมบัติสําหรับแลกเปล่ียน
คําแนะนําและความคิดเห็น 
 
อนาคตของธุรกจิบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
 ธุรกิจบนเครือขายสังคมออนไลนยังอยูในข้ันแรกเร่ิม ยังไมมีเครือขายทางสังคม
ออนไลนท่ีสําคัญๆ Facebook, Twitter, Pinterest คิดหาวิธีท่ีจะนําการทําธุรกิจข้ึนมาเปนหลัก
โดยตรงควบคูกับการทํางานของพวกเขา รานคาขายปลีกจึงใชการสนับสนุนสินคาจากลูกคา และ
การจางส่ือโฆษณาออนไลนเพื่อท่ีจะดึงลูกคามายังรานคาออนไลนของพวกเขา รานคาออนไลนก็มี
การทดสอบอยางตอเนื่องเกี่ยวกับวิธีและการตลาดรูปแบบใหมสําหรับการเพ่ิมวิธีทางการตลาด
แบบ peer-to-peer และ group-based , ปฏิกิริยาท่ีมีทําใหทราบจากคําแนะนําของเพ่ือน (และใน
ระดับนอยลงจากคนอ่ืน ๆ ) สามารถแสดงถึงบทบาทการชอปปงท่ีมีประสิทธิภาพ จากการยอมรับ
จาก Gartner วา 74 % ของผูบริโภคเช่ือใจเครือขายสังคมออนไลนเพื่อเปนแนวทางในการซ้ือสินคา
ของพวกเขา 
 ในขณะที่รูปแบบทางการตลาดเหลานี้ถูกทดสอบ และพิสูจนจากการเพิ่มยอดขายและ
ขยายความพึงพอใจของลูกคาท่ี เพิ่มมากข้ึน  เพียงแคดูจากจํานวนเว็บไซตตั้ งแต เว็บไซต 
Anthropologie.com ถึง Zappos.com ซ่ึงในตอนนี้ไดมีการเพิ่มปุมสินคาจากผูซ้ือคือปุม “ชอบ” และ 
“ปกหมุด” ทําใหเพิ่มความนิยมของเว็บไซตเพื่อสงเสริมใหผูซ้ือไดแบงปนไปยังเพื่อน ๆ ของเขาบน
เครือขายออนไลนไดเปนอยางดี และรานคาจําพวกคาปลีกอยางเชน  Nike และ ModCloth ยัง
อนุญาตใหผูซ้ือมีสวนในกระบวนการผลิต จึงไดมีการเชิญชวนใหพวกผูซ้ือไดลองออกแบบรองเทา
ในแบบของตัวเอง (จาก Nike) และชวยโหวตวาสินคาดีไซนแบบไหนท่ีจะใหมีสินคาในราน (จาก 
ModCloth) 
 



29 
 

7.Social media 
 ความหมายของ Social media Social network อาจมีความหมายท่ีบางคนเรียกขานกัน
วา เครือขายสังคม และส่ือสังคม หรืออาจจะเรียกวา ส่ือสังคมออนไลน โดนรวมหมายถึง ส่ือ
ดิจิตอล ซ่ึงเปนเคร่ืองมือใชในการปฏิบัติการทางสังคม ท้ังการส่ือสาร ปฎิสัมพันธ แบงปน 
แลกเปล่ียนขอมูล ภาพ เสียง ระหวางกันโดยเฉพาะเด๋ียวนี้ Social network ไมจําเพาะเจาะจงวาอยู
แตในโลกอินเตอรเน็ตบนจอคอมพิวเตอรเทานั้น แตยังเปนสวนหนึ่งของโทรศัพทมือถือประเภท
สมารทโฟนรุนตางๆ เนื่องจากนวัตกรรมดานเทคโนโลยีการส่ือสารไดหลอมรวมส่ือใหกลายเปน
หนึ่งเดียวกัน 
 Social network มีหลายประเภทดวยกัน แตกลุมใหญๆ กมี็พวก 

- Blog เชน Exteen , Bloggang , Wordpress , Blogger 
- Social network เชน Hi5 , Facebook 
- Micro Blogging / Microsharing เชน Twitter 
- Online Video เชน Youtube 
- Photo sharing เชน Flickr 
- Wikis เชน Wikipedia 
- Widgets เชน Coke Bubbles , Animail Planet Killer Clips3 
- Virtual Worlds เชน Second Life 
- BookMarking / Tagging เชน Diggs , Delicious  
- Crowdsourcing / Voting เชน Dell Idea Strom , My Starbucks Idea 
- Podcasting เชน Wiggly Podcast 
- Reviews / Opinions เชน Epinion , Mouthshut , Yahoo Answer 

 
 ในปจจุบัน Social Media คือกระแสความนิยมอยางกวางขวาง และไมไดจํากัดแค
เฉพาะวัยรุน แตนักธุรกิจและอาชีพแขนงตางๆ ไดหันไปใช Social Media มากข้ึน 
 
 ฟลิค (Flickr) เปนเว็บไซตท่ีใหบริการจัดเก็บรูปภาพ ซ่ึง filckrไดเตรียมเคร่ืองมือตาง 
ๆ เอาไวบริการอยางครบครัน ไมวาจะเปนโปรแกรมสําหรับชวยในการ upload รูปภาพข้ึนเว็บไซต
ไดงายข้ึน หรือจะเปนการคนหา การจัดการเก่ียวกับไฟลรูปภาพภายในเว็บไซตของ flickr ก็มีให
อยางสมบูรณแบบ นอกจากนี้การแบงปนไฟลใหคนอ่ืนไดดูนั้นก็ทําไดงายมาก ๆ ไมวาจะเปน 
Facebook, Twitter, Email   ปจจุบัน Flickr เปนของ yahoo นั่นหมายความวาหากคุณจะใชบริการ
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จะตองสมัครเปนสมาชิกของ yahoo สําหรับผูท่ีมี account ของ yahoo อยูแลวก็สามารถใช account 
เขาใชงาน flickrไดเลย 
 

 อินสตาแกรม (Instagram) คือ แอพพลิเคช่ันถายภาพ และแตงภาพบนสมารทโฟน 
ท่ีมาพรอมกับลูกเลนการแตงเติมสีสันใหกับรูปภาพดวย Filters (ฟลเตอร) ตาง ๆ ท่ีใหเราสามารถ
เลือกปรับภาพไดหลากหลาย และสวยงาม  แนวอารต ๆ ไดตามใจชอบท้ังในเร่ืองของ สี แสง เรียก
ไดวาสามารถปรับอารมณของรูปภาพไดตามตองการ และสามารถแชรรูปภาพสวย ๆ อวดเพื่อน ๆ 
ท่ีอยูในสังคมออนไลนอ่ืน ๆ เชน Twitter, Facebook, Tumblr และ Foursquare เปนตน และในตัว 
Instagram เองก็เปนสังคมออนไลนการแบงปนภาพถาย (Social Photo Sharing) เพราะ Instagram มี
ระบบ Followers และ Following ใหผูใชงานสามารถเลือกติดตามชมรูปภาพ ความเคล่ือนไหวการ
ใชงานของเพื่อน ๆ ท่ีใชงานแอพพลิเคช่ันหากถูกใจ ชอบรูปภาพไหน สามารถกด Like รวมไปถึง 
Comment รูปภาพนั้นได 
 

 เฟซบุ๊ค (Facebook) คือเว็บไซต Social Network เว็บหนึ่ง เปนเว็บไซตท่ีมีผูใชบริการ
มากท่ีสุดเปนอันดับ 1 ของโลก การไดรับความนิยมของ Facebook อาจเนื่องมาจากบน Facebook 
นั้น ผูใชงานสามารถใชเพื่อติดตอส่ือสารหรือรวมทํากิจกรรมกับผูใชงานทานอ่ืนไดเชน การเขียน
ขอความ เลาเร่ือง ความรูสึก แสดงความคิดเห็นเร่ืองท่ีสนใจ โพสตรูปภาพ โพสตคลิปวิดีโอ แชท
พูดคุย เลนเกมท่ีสามารถชวนผูใชงานทานอ่ืนมาเลนกับเราได รวมไปถึงทํากิจกรรมอ่ืนๆ ผานแอพลิ
เคช่ันเสริม (Applications) ท่ีมีอยูอยางมากมาย ซ่ึงแอพลิเคช่ันดังกลาวไดถูกพัฒนาเขามาเพิ่มเติมอยู
เร่ือย ๆ แอพลิเคช่ันยังแบงออกเปนหลายหมวดหมู เชน เพื่อความบันเทิง เกมปลูกผักยอดนิยม เปน
ตน หรือไมวาจะเปนเชิงธุรกิจ แอพลิเคช่ันของ Facebook ก็มีใหใชงานเชนเดียวกัน 

 
 ไฮไฟท์ (hi5) คือ เว็บไซตท่ีเปนท่ีรวมรวบบุคลท่ัวไปท่ัวโลกไวสําหรับหาเพ่ือน 

ออนไลน (online) และมีขอมูลมีประวัติสวนตัว ไมวาจะเปน ช่ือ E-mail ท่ีอยู อายุ ถาจะเปรียบไดวา
มันคือ Blog ไหมมันก็อาจคลาย ๆ แตจะไมมีสวนของการพิมพอะไรลงไปทุกวัน ถาจะบอกวา
เหมือน ไดอาร่ี ไหม ก็คงไมใช  ถาจะพูดใหเห็นภาพชัดๆก็คือ Hi5 ก็คือท่ีท่ีเราแสดงความเปนตัว
ของเราเอง วาเราคือใคร มาจากไหน ชอบอะไร กําลังทําอะไรอยู เพื่อโปรโมทตัวเอง เพื่อท่ีจะไดมี
เพื่อนท่ีตรงกลุมเปาหมาย และไดเจอเพ่ือนใหม ๆ เพ่ือนตอเพื่อน ไปเร่ือย ๆ ทําให hi5 เกิดและโต
เร็วมากในหมูนักเลนอินเตอรเน็ต (internet) 
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 ทวิตเตอร์ (Twitter) คือเว็บไซตท่ีใหบริการ blog ส้ัน หรือท่ีภาษาอังกฤษเรียกกันวา 
Micro-Blog ซ่ึงสามารถใหผูใชสงขอความของตนเอง ใหเพื่อน ๆ ท่ีติดตาม twitter ของเราอยูอาน
ได และเราเองก็สามารถอานขอความของเพื่อน หรือคนท่ีเราติดตามเคาอยูได ซ่ึง twitter ก็ถือไดวา
เปนเว็บไซตประเภท social Media ดวยเชนกัน 

 
 บลอ็ก (BLOG) คือเว็บไซตท่ีเจาของ หรือ Blogger สามารถบันทึกเร่ืองราวของตนเอง

ลงในเว็บไดตลอดเวลา  การสรางเว็บบล็อกสามารถทําไดงาย ๆ ดวยตัวเอง ไมซับซอน ไมเสีย
สตางค ไมจําเปนตองรูภาษา HTML อยางนอยขอใหมีความรูพื้นฐานเกี่ยวกับอินเทอรเน็ต และ
เว็บไซต 
 

 มายสเปซ (My Space) คือลูกเลนใหมของ MSN ท่ีเปดตัวพรอมกับ MSN เวอรชัน 7.0 
ท่ีอนุญาตใหผูใช MSN มีเว็บสวนตัว ท่ีคนสวนมากเรียกกันท่ัวๆ ไปวา Blog พูดงาย ๆ ก็คือคลาย ๆ 
กับเจาพวกไดอาร่ีออนไลนท่ัวไปนั่นเอง 

บทบาทของ Social Media ต่อการดําเนินธุรกจิ 
 Social Media ถูกนํามาใชในเพื่อสรางโอกาสในการทําธุรกิจใหกับองคกรโดยสวน

ใหญจะเปนธุรกิจท่ีตองการเพิ่มชองทางการตลาดในแบบใหม ๆ ธุรกิจท่ีตองการติดตามแนวโนม
ทางการตลาดใหม ๆ ในโลกออนไลนธุรกิจท่ีตองการใชงบประมาณทางการตลาดอยางคุมคาท่ีสุด
และธุรกิจท่ีตองการเขาถึงผูบริโภคแบบใกลชิดซ่ึงปจจัยท่ีทําให Social Media ไดรับความสนใจจาก
นักธุรกิจมีหลายประการ คือ 
 1. ลดคาใชจายขององคกรเนื่องจากคาใชจายในการโฆษณาสินคาและการทําการตลาด
ผานส่ือออนไลนจะมีตนทุนท่ีถูกกวาการโฆษณาผานส่ือท่ัวไป 
 2. มีความยืดหยุนในการใชงานเนื่องจากในปจจุบันมีเว็บไซตท่ีเปน Social Media ให
เลือกมากมาย เชน Facebook, Twitter, MySpace ดังนั้นนักการตลาดนักโฆษณา และผูท่ีเกี่ยวของ
สามารถเลือกใชเว็บไซตใดก็ไดท่ีเหมาะสมกับองคกรหรือธุรกิจของตน 
 3. ผูใชเว็บไซตสามารถเขาไปใชไดทุกคนไมจํากัดเพศอายุสถานท่ีไมวาผูใชจะอยูท่ีใด
ในโลกก็สามารถทําการตลาดเขาถึงลูกคาไดทุกท่ีจึงทําใหขอมูลขาวสารขององคกรท่ีนําไปเขียนไว
ในเว็บไซตสามารถเผยแพรไปยังลูกคาไดทุกกลุมเปาหมาย 
 4. ไมเสียคาใชจายงายและรวดเร็วเนื่องจากในยุคนี้ผูใชสามารถเขาถึงอินเทอรเน็ตได
อยางงายสะดวกและรวดเร็วรวมถึงมีเว็บไซตท่ีใหบริการ Social Media เปนจํานวนมากนอกจากน้ี
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การใช Social Media ในการทําการตลาดยังเปนมิตรกับส่ิงแวดลอมไมตองส้ินเปลืองกระดาษในการ
ทําแผนพับไมตองเสียคาน้ํามันแกสสําหรับคาขนสง 
 5. สรางความสัมพันธกับลูกคาไดเปนอยางดีการเขาถึงกลุมบุคคลท่ีสนใจในตัวสินคา
เปนแบบตัวตอตัวเพราะสามารถพูดคุยหรือถามตอบกับลูกคาผานระบบของ Social Media ไดแบบ
ทันทีเหมือนผูซ้ือไดคุยสอบถามกับเจาของรานเหมือนผานหนาราน และเจาของรานโดยตรงเชน
หางเซ็นทรัลใช Twitter ในการกระจายขาวสารรวมถึงรายการสงเสริมการขายสวนลด หรือกิจกรรม
ตาง ๆ ใหกับลูกคาเปนตน 
 6. ตรวจสอบผลไดนับจํานวนผูเขาเยี่ยมชมไดทําใหทราบถึงผลตอบรับท่ีไดรับกลับคืน
มาจากลูกคา และใชเปนดัชนีวัดความสําเร็จในการใช Social Media เขามาชวยงานเชน Twitter มี
การเก็บสถิติผูเขาใชเพื่อบอกใหทราบถึงจํานวนผูเขาใช หรือการวัดจํานวนคลิกในทุก ๆ ลิงคท่ีได
เขียนขอความไปใน Twitter 
 
8.งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 ณัฐกรานต  รัตนสุภา (2555) ไดศึกษาเร่ืองรูปแบบของเครือขายสังคมออนไลน 
Facebook และพฤติกรรมในเครือขายสังคมออนไลน Facebook ท่ีมีผลตอกระบวนการตอบสนอง
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชคือผูบริโภคที่มีความเต็มใจ และยินดีท่ีจะให
ขอมูล  และใช เครือขายสังคมออนไลน  Facebook ในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน  400 คน 
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26-35 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชนเปนสวนใหญ รายไดเฉล่ีย 15,001 – 25,000 บาท พฤติกรรมการ
ใชงานเครือขายสังคมออนไลน Facebook เหตุผลสําคัญท่ีสุด คือเพื่อตองการติดตอในกลุมท่ีเรียน
สภาบันเดียวกันหรือตางสถาบัน  ซ่ึงบุคคลที่ มี อิทธิพลในการเลนมากท่ีสุด  คือเพื่อน  และ
ประสบการณในการเลน Facebook มากท่ีสุดอยูท่ี 2 -3 ป ระยะเวลา 2-3 ช่ัวโมงตอวัน เวลาท่ีบอย
ท่ีสุดคือ 20.01 – 24.00 น. 
 
 กกปณิชา  นิติพรมงคล (2555) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน
ของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดกลุมตัวอยางเปนกลุมคนวัยทํางานท่ีมีอายุ
ระหวาง 19-40 ปข้ึนไปท้ังชาย และหญิงท่ีอาศัย หรือทํางานอยูในกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน
จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญเปนเพศหญิง
จํานวน 230 คนคิดเปนรอยละ 57.2 มีอาชีพพนักงานบริษัท / หางรานเอกชนจํานวน 212 คนคิดเปน
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รอยละ 53.0 ระดับการศึกษาปริญญาตรีจํานวน 232 คนคิดเปนรอยละ 58.0  รายไดตอเดือน 10,001-
20,000 บาท จํานวน 177 คนคิดเปนรอยละ 44.2  
 
 นุชจรินทร  ชอบดํารงธรรม (2553) ไดศึกษาเรื่องอิทธิพลของส่ือโฆษณาในเครือขาย
สังคมออนไลนท่ีมีผลตอกระบวนการตอบสนองของผูบริโภค กลุมตัวอยางในงานวิจัยคร้ังนี้ คือ 
ผูใชงานเครือขายสังคมออนไลน ในประเทศไทย จํานวน 385 คน  ผลการศึกษาพบวา ขอมูล
ลักษณะประชากร เปนเพศหญิง อายุ 16-25 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี หรือ
เทียบเทา  อาชีพพนักงานบริษัท และรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001-15,000 บาท  ผูใชงานเครือขาย
สังคมออนไลนใชงานเครือขายสังคมออนไลนและใชงานบอยท่ีสุดประเภท เฟซบุค (facebook) 
ชวงเวลาท่ีใชงาน 20.01-00.00 น. ประสบการณการใชงานมากกวา 4 ป ข้ึนไป ระยะเวลาการใชงาน 
2 – 3 ช่ัวโมงตอวัน และความถ่ีการใชงานเครือขายสังคมออนไลน ทุกวัน 
 
 กัญจนณัฎฐ  เรืองทอง (2553) ไดศึกษาเรื่องการเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือสินคาจาก
การโฆษณาสินคาทางอินเตอรเน็ตของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
โดยสุมกลุมตัวอยางจํานวน 390 คน ใชการสุมตัวอยางแบบโควตา เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ 
Independent t-test ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ตจํานวน 103 คน คิด
เปนรอยละ 26.4 และไมเคยซ้ือมีจํานวน 287 คน คิดเปนรอยละ 73.6 สาเหตุหลักท่ีทําใหกลุม
ตัวอยางไมเลือกท่ีจะซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ตมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งเนื่องจากไมม่ันใจในความ
ปลอดภัยของขอมูลสวนบุคคล (เชนขอมูลดานการเงิน) ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา 
กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับดานการรักษาความเปนสวนตัวมากเปนอันดับท่ีหนึ่ง ตามมาดวย 
ดานราคา ดานสงเสริมผลิตภัณฑ ดานผลิตภัณฑ ดานการใหบริการแบบเจาะจง และดานสถานท่ี
เปนลําดับสุดทาย มีคาเฉล่ียเทากับ 4.44, 4.23, 4.19, 4.18 และ 4.00 ตามลําดับ ดานการทดสอบ
สมมติฐานพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 6Ps มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ และไมซ้ือสินคาของ
นักศึกษาไมแตกตางกัน  ยกเวนการใหความสําคัญในปจจัยดานราคาในสวนของปจจัยยอย มี
สวนลดของราคาสินคาเม่ือซ้ือในปริมาณมาก แตกตางกันโดยปจจัยยอยดานนี้ไมมีผลตอผูท่ีไมเคย
ซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต นอกนั้นในดานอ่ืน ๆ ไมแตกตางกัน 
 
 Linda, Sau-ling LAI (2010) ไดศึกษาเร่ืองพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในรูปแบบของส่ือ
สังคมออนไลน มีวัตถุประสงคเพื่ออธิบายแนวคิดใหมของสังคมพาณิชยท่ีเปนการคาแบบพาณิชย
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อิเล็กทรอนิกสโดยใชเทคโนโลยีเว็บ 2.0 และส่ือสังคมออนไลน การแพรกระจายของเทคโนโลยี
ใหมบนอินเตอรเน็ตเช่ือมตอกับผูใชในบาน และสถานที่ทํางาน ทําใหรูปแบบของสังคมจะ
เปล่ียนแปลงไป และมีการดําเนินธุรกิจ โดยเม่ือศึกษาการเจริญเติบโตและความสําเร็จของสังคม
พาณิชย พบวา เฟซบุค (Facebook) ไดเปนผูนํา และจากการสํารวจดวยแบบจําลองเชิงสัมพันธ
สะทอนใหเห็นถึงวิถีชีวิตของสังคมเศรษฐกิจบนอินเตอรเน็ตในปจจุบัน การติดตามผลการทํางาน
รวมกันของแนวคิดท้ังสามรวมถึงพฤติกรรมกลุมชนระดับโลกซ่ึงพรอมท่ีจะกลายเปนพื้นท่ีการคา
แบบดั้งเดิม และการเปนสังคมโดยเทคโนโลยีเว็บ 2.0 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสและส่ือสังคมออนไลน 
การอภิปรายผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา เครือขายสังคมพาณิชยไดรับการสนับสนุน เพราะสิทธิการ
ใชประโยชนตาง ๆ ใหกับผูใช เชนพวกเขาสามารถทํางานรวมกับผูอ่ืนโดยไมตองคํานึงถึงตัวตน
และสถานท่ีจุดท่ีนาสนใจของบทความนี้ คือความสามารถในการเขาใจท่ีมากข้ึนบนการพัฒนาท่ี
รวดเร็วของเว็บ 2.0 บนพื้นฐานของส่ือสังคมออนไลน และผลกระทบท่ีตามมาบนสังคมพาณิชยท่ี
เกิดข้ึน 
 
กกกกกก Zhao Huang, MoradBenyoucef (2013) ไดศึกษาเร่ืองจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสู
สังคมพาณิชย มองอยางรอบคอบท่ีคุณสมบัติการออกแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดรับการพัฒนา
ผานการเลือกใชความสามารถของเว็บ 2.0 เพื่อเสริมสรางการมีสวนรวมของลูกคา และเพ่ือ
ความสําเร็จไดการเพิ่มมูลคาทางธุรกิจ ปรากฏการณท่ีเปนท่ีนิยมนี้ เรียกวา สังคมพาณิชย แตอยางไร
ก็ตามส่ิงนี้ก็ยังไมไดทําความเขาใจอยางเต็มท่ี นอกจากน้ียังขาดความเสถียร และการยอมรับท่ี
ชัดเจน เชน มีงานวิจัยเพียงเล็กนอยเกี่ยวกับสังคมพาณิชย และการทุมเทการวิจัยออกแบบระบบ
สังคมพาณิชย การศึกษาคร้ังนี้มีการทบทวนวรรณกรรมที่จะอธิบายแนวคิดของสังคมพาณิชย  แนว
ทางการเร่ิมตนและอภิปรายลักษณะการออกแบบดังท่ีพวกเขาเช่ือมโยงความสัมพันธของพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส และเว็บ 2.0 พวกเราขอเสนอแบบจําลองใหม และหลักการทํางานสําหรับเปนแนว
ทางการออกแบบสังคมพาณิชย  พวกเราไดแนวทางจาก 2 ผูนําทางสังคมพาณิชยคือ อะเมซอน 
(Amazon) และสตารบัค (Starbucks) บนเฟซบุค (Facebook)  การคนควาแสดงใหเห็นวา สําหรับ
เว็บไซตสังคมพาณิชยใดเปนวิกฤติในการบรรลุลักษณะเบื้องตนของสังคมพาณิชย การออกแบบ
ตองมีความครอบคลุมในการนําเสนอรวมถึงตัวบุคคล การสนทนา ชุมชน และระดับการคา  
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บทที ่3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 ระเบียบวิธีวิจัยของงานวิจัยเร่ือง “ปจจัยและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาแบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผานสังคมออนไลนของผูบริโภค ในเขตจตุจักร”  สามารถแบงออกเปน 4 
สวน คือ ประชากรและกลุมตัวอยาง เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย การเก็บรวบรวมขอมูลและการ
วิเคราะหขอมูล  โดยมีรายละเอียดแตละสวนดังตอไปนี้ 
 1.ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2.การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 4.การวิเคราะหขอมูล 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
 ประชากร ไดแก ประชาชนในเขตจตุจักร จํานวน 160,853 คน (กรมการปกครอง
กระทรวงมหาดไทย,2555) 
กลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือประชาชนในเขตจตุจักร และเพ่ือใหไดขนาด
ตัวอยางท่ีสามารถเปนตัวแทนเกี่ยวกับขอมูลประชากรท่ีนาเช่ือถือได  ผูวิจัยจึงไดกําหนดขนาด
ตัวอยางโดยใชเทคนิคของ Taro Yamane ขนาดของตัวอยาง (Sample Size) จํานวนที่นอยท่ีสุดจะ
เปนตัวแทนของจํานวนประชากร  ระดับความเช่ือม่ัน 95% และยอมใหเกิดของการประมาณคาไม
เกินรอยละ 5 ไดขนาดตัวอยางจํานวน 400  คน  ซ่ึงผูวิจัยจะดําเนินการแจกแบบสอบถาม  400  คน 
โดยเลือกกลุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability sampling)  ดวยวิธีตามสะดวก 
สูตรของ (Taro Yamane) n =  

   =  

   = 399.01  

   = 400 

N 
1+Ne2 

160,853 
1+160,853(0.05)2 
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กําหนดให  เม่ือ n  =  ขนาดตัวอยางท่ีตองการ 
  N =  ขนาดประชากร 
  e  =  แทนความคลาดเคลื่อนของคาประมาณรอยละท่ียอมใหเกิดไดคือ
          รอยละ 5 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางบริเวณยานการคาในเขตจตุจักร ระหวางวันท่ี 5 
ตุลาคม 2556 ถึง วันท่ี 2 พฤศจิกายน 2556  ไดขอมูลจํานวน 400 ชุด 
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้เปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัย
สรางข้ึนซ่ึงแบงออกเปน 4 สวน ดังตอไปนี้ 
 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร 

สวนท่ี 2 ปจจัยดานตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานเครือขายสังคม
ออนไลน 

 สวนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค 
 สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ 
 
ท้ังนี้การวดัระดับความสําคัญของแตละปจจัย ในแตละคําถามจะใชเกณฑการแบงระดับออกเปน 5 
ระดับไดแก 

 
5 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด 
4 หมายถึง สําคัญมาก 
3 หมายถึง สําคัญปานกลาง 
2 หมายถึง สําคัญนอย 
1 หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด 

 
โดยแตระดับมีการกาํหนดคะแนนและคาเฉลี่ยตามวิธี Rating Scales (กุญฑลี  เวชสาร,2545) ดังนี ้
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ระดับความสําคญั คะแนน การแปลผล 
สําคัญมากท่ีสุด 5 4.50 – 5.00 
สําคัญมาก 4 3.50 – 4.49 
สําคัญปานกลาง 3 2.50 – 3.49 
สําคัญนอย 2 1.50 – 2.49 
สําคัญนอยท่ีสุด 1 1.00 – 1.49 

  
 นําแบบสอบถามใหผูเช่ียวชาญ คืออาจารยท่ีสอนดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของคณะ
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา และปรับปรุง
แบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ หลังจากแกไขปรับปรุงแบบสอบถามแลวหาคา
ความเช่ือม่ัน (Reliability) ผูวิจัยนําไปทดลองใช (Try out) กับกลุมตัวอยางท่ีไมใชกลุมประชากร 
จํานวน 30 คน ไดคาความเช่ือม่ัน 0.845 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 1.วิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรดวยการแจกแจงความถ่ี และรอยละ 
 2.วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยคาเฉล่ีย รอยละ และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 3.การวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผานสังคม
ออนไลนดวยการวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis)โดยมีการหมุนแกนปจจัยใหตั้งฉากกัน
(Orthogonal Rotation) ด วยวิ ธี ก าร  Varimax with Kaizer Normalization เกณฑ ก ารพิ จ ารณ า
องคประกอบ คือคา Eigenvalues ตองมากกวา 1 และคา Factor Loading ตองมากกวา 0.3 (ยุทธ  
ไกยวรรณ,2551) 
 4.การทดสอบสมมุติฐานโดยเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจของผูท่ีซ้ือสินคา และไมซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบสังคมออนไลน 
โดยใช  คาคะแนนปจจัย (Factor Score) ของท้ัง 7 องคประกอบที่ ถูกคํานวณดวยวิธีถดถอย 
(Regression) มาใชเปนขอมูลในการเปรียบเทียบ ดวย Independent t-test 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 จากการศึกษาเร่ือง  ปจจัยและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาแบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส ผานเครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภคในเขตจตุจักร ไดทําการสุมตัวอยางแบบ
ไมอาศัยความนาจะเปน ซ่ึงวิธีดังกลาวผูวิจัยไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยผูวิจัยไดนําเสนอ
ผลการวิเคราะหเปน 4 ตอนดังนี้ 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางจําแนกเพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได โดยแจกแจงความถ่ี คารอยละ และนําเสนอในรูปตาราง 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาออนไลนของกลุมตัวอยาง
โดยแจกแจงความถ่ี คารอยละ และนําเสนอในรูปตาราง 
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมอิเล็กทรอนิกสดานตางๆ ท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนของกลุมตัวอยางดวยการวิเคราะหองคประกอบ (Factor 
Analysis)โดยมีการหมุนแกนปจจัยใหตั้งฉากกัน (Orthogonal Rotation) ดวยวิธีการ Varimax with 
Kaizer Normalization เกณฑการพิจารณาองคประกอบคือ คา Eigenvalues ตองมากกวา 1 และคา 
Factor Loading ตองมากกวา 0.3 (ยุทธ  ไกยวรรณ, 2551) โดยนําเสนอผลการวิเคราะหเปนคาFactor 
Loading คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความสําคัญ 
 ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหและทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยท่ี
มีผลตอการตัดสินใจของผูท่ีซ้ือสินคาและไมซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบสังคม
ออนไลน โดยใชคาคะแนนปจจัย (Factor Score) ของท้ัง 7 องคประกอบท่ีถูกคํานวณดวยวิธีถดถอย 
(Regression)นําเสนอผลการวิ เคราะห เปน  คาเฉล่ีย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และทดสอบ
ความสัมพันธของขอมูลดวย Independent t-test  
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ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
ตารางท่ี 2 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 221 55.3 
หญิง 179 44.7 
รวม 400 100 

 
 ผลจากตารางที่ 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 221 คน คิด
เปนรอยละ 55.3 เพศหญิงจํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 44.7 
 
ตารางท่ี3 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาย ุ

อายุ จํานวน รอยละ 
นอยกวา 15 ป 14 3.5 

15 – 20 ป 137 34.2 
21 – 25 ป 134 33.5 
26 -30 ป 49 12.2 
31 – 35 ป 32 8.0 
36 – 40 ป 19 4.8 
41 – 45 ป 5 1.3 

มากกวา 45 ปข้ึนไป 10 2.5 
รวม 400 100.0 

  
 ผลจากตารางท่ี 3 พบวา ผูตอบแบบถามถามสวนใหญมีอายุ 15 -20 ป จํานวน 137 คน 
รอยละ 34.2 อายุ 21-25 ป จํานวน 134 คน รอยละ 33.5 อายุ 26-30 ป จํานวน 49 คน รอยละ 12.2 
อายุ 31-35 ป จํานวน 32 คน รอยละ 8 อายุ 36-40 ป จํานวน 19 คน รอยละ 4.8 อายุนอยกวา 15 ป 
จํานวน 14 คน รอยละ 3.5 อายุ มากกวา 45 ปข้ึนไป จํานวน 10 คน รอยละ 2.5 อายุ 41-45 ป จํานวน 
5 คน รอยละ 1.3 
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ตารางท่ี 4 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด 327 81.8 

สมรส / อยูดวยกัน 64 16.0 
หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 9 2.2 

รวม 400 100.0 
  

 ผลจากตารางท่ี 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 327 
คน รอยละ 81.8 สถานภาพสมรสม / อยูดวยกัน จํานวน 64 คน รอยละ 16 สถานภาพหมาย / หยา
ราง / แยกกันอยู จํานวน 64 คน รอยละ 2.2 
 
ตารางท่ี 5 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
มัธยมศึกษาตอนตน หรือ ต่าํกวา 47 11.7 
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. 107 26.7 

ปวส. หรือ อนปุริญญา 29 7.3 
ปริญญาตรี 202 50.5 

สูงกวาปริญญาตรี 15 3.8 
รวม 400 100.0 

 
 ผลจากตารางท่ี 5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาระดับปริญญา
ตรี จํานวน 202 คน รอยละ 50.5 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. จํานวน 107 คน รอยละ 
26.7 ระดับมัธยมศึกษาตอนตน  หรือ ต่ํากวา จํานวน  47 คน  รอยละ 11.7 ระดับปวส . หรือ 
อนุปริญญา จํานวน 29 คน รอยละ 7.3 สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 15 คน รอยละ 3.8 
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ตารางท่ี 6 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 223 55.8 

ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 34 8.5 
พนักงานบริษทัเอกชน / หางราน 84 21.0 

ประกอบธุรกจิสวนตัว 25 6.2 
รับจาง 29 7.3 
อ่ืนๆ 5 1.2 
รวม 400 100.0 

  
 ผลจากตารางท่ี 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพนักเรียน / นิสิต / 

นักศึกษา จํานวน 223 คน รอยละ 55.8 พนักงานเอกชน / หางราน จํานวน 84 คน รอยละ 21 อาชีพ 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 34 คน รอยละ 8.5 รับจาง จํานวน 29 คน รอยละ 7.3 
ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 25 คน รอยละ 6.2 ประกอบอาชีพอ่ืนๆ จํานวน 5 คน รอยละ 1.2  
 
ตารางท่ี 7 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ 
นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 206 51.5 

10,001 – 20,000 บาท 128 32.0 
20,001 – 30,000 บาท 42 10.5 
30,001-40,000 บาท 18 4.5 
40,001 บาทข้ึนไป 6 1.5 

รวม 400 100.0 
 
 ผลจากตารางที่ 7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวา
หรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 206 คน รอยละ 51.5 รายได 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 128 คน 
รอยละ 32 รายได 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 42 คน รอยละ 10.5 รายได 30,001 – 40,000 บาท 
จํานวน 18 คน รอยละ 4.5 รายได 40,001 บาทข้ึนไป จํานวน 6 คน รอยละ 1.5 
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ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าออนไลน์ 

ตารางท่ี 8 แสดงจํานวนและรอยละในดานประสบการณการใชอินเตอรเน็ต 
ประสบการณการใช

อินเตอรเน็ต 
จํานวน รอยละ 

10ปข้ึนไป 157 39.2 
7-10ป 121 30.3 
3-6ป 72 18.0 

ต่ํากวา3ป 50 12.5 
รวม 400 100 

 
 ผลจากตารางท่ี  8 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีประสบการณการใช
อินเตอรเน็ต10ปข้ึนไป จํานวน 157 คน รอยละ 39.2 ประสบการณ 7-10 ป จํานวน 121 คน รอยละ 
30.3 ประสบการณ 3-6 ป จํานวน 72 คน รอยละ 18 ประสบการณต่ํากวา 3 ป จํานวน 50 คน รอยละ 
12.5 
 
ตารางท่ี 9 แสดงจํานวนและรอยละในดานวัตถุประสงคในการใชอินเตอรเน็ต 

วัตถุประสงคในการใช
อินเตอรเน็ต 

จํานวน รอยละ 

คนหาขอมูล / ทําการบาน 245 61.3 
อัพเดตขาวสารตางๆ 240 60.0 
เลนเกมออนไลน 128 32.0 
ติดตอส่ือสาร 280 70.0 

เยี่ยมชม / ซ้ือ-ขาย สินคา 124 31.0 
อ่ืนๆ 9 2.3 

 
 ผลจากตารางที่ 9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวัตถุประสงคในการใช
อินเตอรเน็ตเพื่อการติดตอส่ือสาร จํานวน 280 คน รอยละ 70 คนหาขอมูล / ทําการบาน จํานวน 245 
คน รอยละ 61.3 อัพเดตขาวสาร จํานวน 240 คน รอยละ 60 เลนเกมออนไลน จํานวน 128 คน รอย
ละ 32 เยี่ยมสินคา / ซ้ือ – ขายสินคา จํานวน 124 คน รอยละ 31 อ่ืน ๆ เชน จํานวน 9 คน รอยละ 2.3 
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ตารางท่ี 10 แสดงจํานวนและรอยละในดานความถ่ีในการใชอินเตอรเน็ต 

ความถ่ีในการใชอินเตอรเนต็ จํานวน รอยละ 
ทุกวัน 286 71.5 

3-4 วันตอสัปดาห 65 16.2 
1-2วันตอสัปดาห 28 7.0 

นานๆคร้ัง 21 5.3 
รวม 400 100.0 

  
 ผลจากตารางท่ี 10 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชอินเตอรเน็ตทุกวัน จํานวน 

286 คน  รอยละ  71.5 ใชอินเตอรเน็ต  3 – 4 วันตอสัปดาห  จํานวน  65 คน  รอยละ  16.2 ใช
อินเตอรเน็ต 1 – 2 วันตอสัปดาห จํานวน 28 คน รอยละ 7 นานๆคร้ัง จํานวน 21 คน รอยละ 5.3  
 
ตารางท่ี 11 แสดงจํานวนและรอยละในดานระยะเวลาเฉล่ียในการใชอินเตอรเน็ต 

ระยะเวลาเฉล่ีย 
ในการใชอินเตอรเน็ต 

จํานวน รอยละ 

มากกวา 6 ชม.ตอวัน 131 32.8 
4-6 ชม. ตอวัน 139 34.8 
1-3 ชม. ตอวัน 109 27.2 

นอยกวา 1 ชม.ตอวัน 21 5.2 
รวม 400 100.0 

 
 ผลจากตารางท่ี 11 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาเฉลี่ยในการใช
อินเตอรเน็ต 4 – 6 ชม. ตอวัน จํานวน 139 คน รอยละ 34.8 มากกวา 6 ชม. ตอวัน 131 คน รอยละ 
32.8 เฉล่ีย 1 – 3 ชม. ตอวัน จํานวน 109 คน รอยละ 27.2 นอยกวา 1 – 2 ชม. ตอวัน จํานวน 21 คน 
รอยละ 5.2 
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ตารางท่ี 12 แสดงจํานวนและรอยละในดานชวงเวลาท่ีใชอินเตอรเน็ต 

ชวงเวลาทีใ่ชอินเตอรเน็ต จํานวน รอยละ 
00.00 – 06.00 น. 37 9.2 
06.01 – 12.00 น. 33 8.3 
12.01 – 18.00 น. 88 22.0 
18.01 – 23.59 น. 242 60.5 

รวม 400 100.0 
 
 ผลจากตารางท่ี 12 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชอินเตอรเน็ตในชวงเวลา 
18.01 – 23.59 น. จํานวน 242 คน รอยละ 60.5 ชวง 12.01 – 18.00 น. จํานวน 88 คน รอยละ 22 ชวง 
00.00 – 06.00 น. จํานวน 37 คน รอยละ 9.2 ชวง 06.01 – 12.00 น. จํานวน 33 คน รอยละ 8.3 
 
ตารางท่ี 13 แสดงจํานวนและรอยละในดานสถานท่ีท่ีใชอินเตอรเน็ต 

สถานท่ีท่ีใชอินเตอรเน็ต จํานวน รอยละ 
บาน 223 55.8 

รานอินเตอรเน็ต 41 10.2 
หอพัก / คอนโด 76 19.0 

สถานศึกษา / สถานท่ีทํางาน 52 13.0 
อ่ืนๆ 8 2.0 
รวม 400 100.0 

 
 ผลจากตารางท่ี 13 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชอินเตอรเน็ตท่ีบาน จํานวน 
223 คน รอยละ 55.8 หอพัก / ตอนโด จํานวน 76 คน รอยละ 19 สถานศึกษา / สถานท่ีทํางาน 
จํานวน 52 คน รอยละ 13 รานอินเตอรเน็ต จํานวน 41 คน รอยละ 10.2 อ่ืนๆ จํานวน 8 คน รอยละ 2 
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ตารางท่ี 14 แสดงจํานวนและรอยละในดานรูปแบบโฆษณาท่ีพบเห็นบนอินเตอรเนต็ 

รูปแบบโฆษณา 
ท่ีพบเห็นบนอินเตอรเน็ต 

จํานวน รอยละ 

Banner 106 26.5 
Search Engine 65 16.3 

E-mail 86 21.5 
จากหนาเว็บไซตท่ีเขาชม 226 56.5 

Social Network 218 54.5 
อ่ืนๆ 9 2.3 

ไมเคยเห็น 21 5.3 
 
 ผลจากตารางท่ี 14 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นโฆษณาจากเว็บไซตท่ีเขา
ชม จํานวน 226 คน รอยละ 56.5 ส่ือสังคมออนไลน (Social Network) จํานวน 218 คน รอยละ 54.5 
Banner จํานวน 106 คน รอยละ 26.5 E-mail จํานวน 86 คน รอยละ 21.5 Search Engine จํานวน 65 
คน รอยละ 16.3 อ่ืนๆ จํานวน 9 คน รอยละ 2.3 ไมเคยเห็น จํานวน 21 คน รอยละ 5.3 
 
ตารางท่ี 15 แสดงจํานวนและรอยละในดานส่ือสังคมออนไลนท่ีเปนสมาชิก 

ส่ือสังคมออนไลน จํานวน รอยละ 
Facebook 360 90 
Twitter 126 31.5 
Youtube 182 45.5 

Instagram 158 39.5 
อ่ืนๆ 19 4.8 

 
 ผลจากตารางท่ี 15 พบวา ส่ือสังคมออนไลนท่ีผูตอบแบบสอบถามเปนสมาชิกมาก
ท่ีสุด คือ Facebook จํานวน 360 คน รอยละ 90 Youtube จํานวน 182 คน รอยละ 45.5 Instagram 
จํานวน 158 คน รอยละ 39.5 Twitter จํานวน 126 คน รอยละ 31.5 อ่ืน ๆ เชน Socialcam จํานวน 19 
คน รอยละ 4.8  
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ตารางท่ี 16 แสดงจํานวนและรอยละในดานผูใหบริการอีเมลท่ีเลือกเปนสมาชิก 

ผูใหบริการอีเมล จํานวน รอยละ 
Gmail 209 52.25 

Hotmail 299 74.7 
Yahoo Mail 50 12.5 
Mail.com 26 6.5 
Thaimail 14 3.5 

Sanook Mail 20 5.0 
E-mail สํานักงาน 57 14.2 

อ่ืนๆ 10 2.5 
 
 ผลจากตารางท่ี 16 พบวาผูใหบริการอีเมลท่ีผูแบบสอบถามสวนใหญเลือกเปนสมาชิก
คือ Hotmail จํานวน 299 คน รอยละ 74.7 Gmail จํานวน 209 คน รอยละ 52.2 E-mail สํานักงาน 
จํานวน 57 คน รอยละ 14.2 Yahoo Mail จํานวน 50 คน รอยละ 12.5 Mail.com จํานวน 26 คน รอย
ละ 6.5 Sanook Mail จํานวน 20 คน รอยละ 5 Thaimail จํานวน 14 คน รอยละ 3.5 อ่ืน ๆ จํานวน 10 
คน รอยละ 2.5 
 
ตารางท่ี 17 แสดงจํานวนและรอยละในดานความสนใจเกี่ยวกับเว็บขายสินคา หรือ ปายโฆษณา
 สินคาบนเว็บไซต 

ดานความสนใจเก่ียวกบัเว็บขายสินคา 
หรือ ปายโฆษณาสินคาบนเวบ็ไซต 

จํานวน รอยละ 

สนใจเปดดูและสนใจซ้ือสินคา 155 38.8 
เปดดูแตไมซ้ือสินคา 192 48.0 

ไมเปดด ู 53 13.2 
รวม 400 100.0 

 ผลจากตารางที่ 17 พบวาดานความสนใจเกี่ยวกับเว็บขายสินคาหรือปายโฆษณาสินคา
บนเว็บไซตผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปดดูเว็บไซตแตไมซ้ือสินคา จํานวน 192 คน รอยละ 
38.8 สนใจเปดดู และสนใจซ้ือสินคา จําวน 155 คน รอยละ 38.8 ไมเปดดู จํานวน 53 คน รอยละ 
13.2 
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ตารางท่ี 18 แสดงจํานวนและรอยละในดานประสบการณการซ้ือสินคาบนอินเตอรเน็ต 

ประสบการณการซ้ือสินคาบน
อินเตอรเน็ต 

จํานวน รอยละ 

เคย 189 47.3 
ไมเคย 211 52.7 
รวม 400 100.0 

 
 ผลจากตารางท่ี 18 พบวาดานประสบการณการซ้ือสินคาบนอินเตอรเน็ต ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญไมเคยซ้ือสินคาบนอินเตอรเน็ต จํานวน 211 คน รอยละ 52.7 เคยซ้ือสินคา
บนอินเตอรเน็ต จํานวน 189 คน รอยละ 47.3 
 
ตารางท่ี 19 แสดงจํานวนและรอยละในดานชองทางการซ้ือสินคาบนอินเตอรเน็ต 

ชองทางการซ้ือสินคาบน
อินเตอรเน็ต 

จํานวน รอยละ 

เว็บไซตขายสินคา 105 26.3 
Facebook 118 29.5 
Twitter 16 4.0 

เว็บไซตแนะนาํสินคา 38 9.5 
Instagram 59 14.8 

เว็บไซตท่ีรวบรวมสินคา 35 8.8 
อ่ืนๆ 4 1.0 

 
 ผลจากตารางที่  19 พบวา  ด านชองทางการซ้ือสินค าบน อิน เตอร เน็ ต ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาท่ี Facebook จํานวน 118 คน รอยละ 29.5 เว็บไซตขายสินคา 
จํานวน 105 คน รอยละ 26.3 Instagram จํานวน 59 คน รอยละ 14.8 เว็บไซตแนะนําสินคา จํานวน 
38 คน รอยละ 9.5เว็บไซตรวบรวมสินคา เชน Dealfish, EBay จํานวน 35 คน รอยละ 8.8 Twitter 
จํานวน 16 คน รอยละ 4 อ่ืน ๆ จํานวน 4 คน รอยละ 1.0 
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ตอนที ่3  การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมอเิลก็ทรอนิกส์ด้านต่างๆ ทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือ

สินค้า ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของกลุ่มตัวอย่างด้วยการวเิคราะห์องค์ประกอบ 
(Factor Analysis) 

 
ตารางท่ี 20 แสดงปจจัยคา Factor Loading คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความสําคัญ

ขององคประกอบท่ี 1 (Eigen values = 5.954 ความแปรปรวนรอยละ = 13.230) 
 

ปจจัยดานความนาเช่ือถือของสินคา Factor 
Loading 

Mean S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

มีการรับประกันคุณภาพสินคา  0.723 3.83 0.94 มาก 
แสดงราคาสินคาชัดเจน 0.698 3.93 0.94 มาก 
มีรายละเอียดเกี่ยวกับผูขายสินคาชัดเจน 
เชน  ช่ือ ท่ีอยู การติดตอของเจาของรานคา
ท่ีเปนจริง 

0.684 3.87 0.85 มาก 

ความน าเช่ือถือในการชําระเงิน  มีการ
ยืนยันการชําระเงิน 

0.679 3.78 0.99 มาก 

มีรายละเอียดสินคา ครบถวน เชน ขนาด
ของสินคา สี มีรูปภาพประกอบสินคาท่ี
ชัดเจน  

0.648 4.01 0.83 มาก 

ตรายี่หอผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ 0.594 3.72 0.92 มาก 
มีความตรงตอเวลาในการจัดสงสินคา 0.554 3.90 1.02 มาก 
มีรูปแบบการชําระเงินท่ีหลากหลาย และ
ชัดเจน 

0.531 3.96 0.87 มาก 

มีชองทางการติดตออ่ืนกับเจาของรานคา 
เชน เบอรโทรศัพท ไลน 

0.494 3.97 0.91 มาก 

สินคาราคาถูกกวาทองตลาด  0.483 3.71 0.98 มาก 
สาม ารถ ติดต อกั บ เจ าของร าน ค าได
ตลอดเวลา 

0.482 3.94 0.92 มาก 
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ตารางท่ี 20 แสดงปจจัยคา Factor Loading คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความสําคัญ

ขององคประกอบท่ี 1 (Eigen values = 5.954 ความแปรปรวนรอยละ = 13.230) (ตอ) 
ปจจัยดานความนาเช่ือถือของสินคา Factor 

Loading 
Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 
รานคารับทราบปญหาของลูกคา และ มี
การนําไปปรับปรุง  

0.463 3.79 0.99 มาก 

มีการต้ังช่ือรานเปนเอกลักษณงายตอการ
คนหา 

0.436 3.79 0.87 มาก 

 
 ตารางท่ี  20 แสดงปจจัยท่ี  1 ดานความนาเช่ือถือของสินคา ประกอบดวย มีการ
รับประกันคุณภาพสินคา แสดงราคาสินคาชัดเจนมีรายละเอียดเกี่ยวกับผูขายสินคาชัดเจน เชน  ช่ือ 
ท่ีอยู การติดตอของเจาของรานคาท่ีเปนจริงความนาเช่ือถือในการชําระเงิน มีการยืนยันการชําระเงิน
มี รายละเอียดสินคา ครบถวน เชน ขนาดของสินคา สี มีรูปภาพประกอบสินคาท่ีชัดเจน ตรายี่หอ
ผลิตภัณฑมีความนาเช่ือถือมีความตรงตอเวลาในการจัดสงสินคามีรูปแบบการชําระเงินท่ี
หลากหลายและชัดเจนมีชองทางการติดตออ่ืนกับเจาของรานคา เชน เบอรโทรศัพท ไลน สินคา
ราคาถูกกวาทองตลาด สามารถติดตอกับเจาของรานคาไดตลอดเวลารานคารับทราบปญหาของ
ลูกคาและมีการนําไปปรับปรุง มีการต้ังช่ือรานเปนเอกลักษณงายตอการคนหาโดยใหความสําคัญ
กับปจจัยยอยทุกขอเรียงลําดับตามคา Factor Loading ดังนี้ 

 
ลําดับท่ี 1 มีการรับประกันคุณภาพสินคา (Factor Loading = 0.723) เม่ือพิจารณาตามคาเฉล่ียพบวา
ปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.83) และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นไมตางกันมาก
โดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.94 
 
ลําดับท่ี 2 แสดงราคาสินคาชัดเจน (Factor Loading = 0.698) เม่ือพิจารณาตามคาเฉล่ียพบวาปจจัยมี
ความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.93) และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นไมตางกันมากโดย
พิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.94 
 
ลําดับท่ี 3 มีรายละเอียดเกี่ยวกับผูขายสินคาชัดเจน เชน  ช่ือ ท่ีอยู การติดตอของเจาของรานคาท่ีเปน
จริง (Factor Loading = 0.684) เม่ือพิจารณาตามคาเฉล่ียพบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก 



50 
 
(Mean = 3.87) และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นไมตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
ซ่ึงมีคาเทากับ 0.85 
 
ลําดับท่ี 4 ความนาเช่ือถือในการชําระเงิน มีการยืนยันการชําระเงิน (Factor Loading = 0.679) เม่ือ
พิจารณาตามคาเฉล่ียพบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.78) และกลุมตัวอยางมี
ความคิดเห็นไมตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.99 
 
ลําดับท่ี 5 มีรายละเอียดสินคา ครบถวน เชน ขนาดของสินคา สี มีรูปภาพประกอบสินคาท่ีชัดเจน 
(Factor Loading = 0.648) เม่ือพิจารณาตามคาเฉล่ียพบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก 
(Mean = 4.01) และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นไมตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
ซ่ึงมีคาเทากับ 0.83 
 
ลําดับท่ี 6 ตรายี่หอผลิตภัณฑมีความนาเช่ือถือ (Factor Loading = 0.594) เม่ือพิจารณาตามคาเฉล่ีย
พบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.72) และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นไมตางกัน
มากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.92 
 
ลําดับท่ี 7 มีความตรงตอเวลาในการจัดสงสินคา (Factor Loading = 0.554) เม่ือพิจารณาตามคาเฉล่ีย
พบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.90) และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นไมตางกัน
มากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 1.02 
 
ลําดับท่ี 8 มีรูปแบบการชําระเงินท่ีหลากหลาย และชัดเจน(Factor Loading = 0.531) เม่ือพิจารณา
ตามคาเฉล่ียพบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.96) และกลุมตัวอยางมีความ
คิดเห็นไมตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.87 
 
ลําดับท่ี 9 มีชองทางการติดตออ่ืนกับเจาของรานคา เชน เบอรโทรศัพท ไลน (Factor Loading = 
0.494) เมื่อพิจารณาตามคาเฉล่ียพบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.97) และกลุม
ตัวอยางมีความคิดเห็นไมตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.91 
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ลําดับท่ี 10 สินคาราคาถูกกวาทองตลาด (Factor Loading = 0.483) เม่ือพิจารณาตามคาเฉล่ียพบวา
ปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.71) และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นไมตางกันมาก
โดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.99 
 
ลําดับท่ี 11 สามารถติดตอกับเจาของรานคาไดตลอดเวลา (Factor Loading = 0.482) เม่ือพิจารณา
ตามคาเฉล่ียพบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.94) และกลุมตัวอยางมีความ
คิดเห็นไมตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.92 
 
ลําดับท่ี 12 รานคารับทราบปญหาของลูกคา และมีการนําไปปรับปรุง (Factor Loading = 0.463) 
เม่ือพิจารณาตามคาเฉลี่ยพบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.79) และกลุมตัวอยาง
มีความคิดเห็นไมตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.99 
 
ลําดับท่ี 13 มีการตั้งช่ือรานเปนเอกลักษณงายตอการคนหา (Factor Loading = 0.436) เม่ือพิจารณา
ตามคาเฉล่ียพบวาปจจัยมีความสําคัญอยูในระดับ มาก (Mean = 3.79) และกลุมตัวอยางมีความ
คิดเห็นไมตางกันมากโดยพิจารณาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานซ่ึงมีคาเทากับ 0.87 
 
ตารางท่ี 21 แสดงปจจัยคา Factor Loading คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความสําคัญ

ขององคประกอบท่ี 2 (Eigen values = 4.348 ความแปรปรวนรอยละ = 9.661) 
ปจจัย Factor 

Loading 
Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 
มีการสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก 
แถม  

0.788 3.75 0.97 มาก 

มีการสะสมแตมเพื่ อแลกเปน  สินค า/
บริการ สวนลดในการซ้ือสินคาคร้ังตอไป
เงิน 

0.779 3.65 1.03 มาก 

มีสินคาใหทดลองใชฟรี 0.725 3.54 1.13 มาก 
มีบริการจัดสงฟรี 0.696 3.77 1.15 มาก 
มีการโฆษณาท่ีนาสนใจ 0.611 3.90 0.88 มาก 
ไดรับการตอบกลับจากเจาของรานคาอยาง
รวดเร็ว 

0.465 3.99 0.87 มาก 
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 ตารางท่ี 21 แสดงปจจัยท่ี 2 ดานการสงเสริมการตลาด  ประกอบดวย  มีการสงเสริม
การขาย เชน ลด แลก แจก แถม มีการสะสมแตมเพื่อแลกเปน สินคา / บริการ สวนลดในการซื้อ
สินคาคร้ังตอไปเงิน มีสินคาใหทดลองใชฟรีมีบริการจัดสงฟรีมีการโฆษณาท่ีนาสนใจไดรับการ
ตอบกลับจากเจาของรานคาอยางรวดเร็ว 
 
ตารางท่ี 22 แสดงปจจัยคา Factor Loading คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความสําคัญ

ขององคประกอบท่ี 3 (Eigen values = 4.183 ความแปรปรวนรอยละ = 9.295) 
ปจจัย Factor 

Loading 
Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 
การแสดงรายช่ือสมาชิกคนอ่ืนในรานคา 0.755 3.48 0.96 ปานกลาง 
มีการแนะนําสินคาในรูปแบบวิดีโอ 0.704 3.52 1.01 มาก 
มีระบบสมาชิกในการส่ังซ้ือสินคา 0.657) 3.68 0.90 มาก 
มีการจัดอันดับ และ แสดงสินคายอดนิยม 0.640 3.47 0.88 ปานกลาง 
รานคาเปนท่ีรูจัก ไดรับความนิยมในสังคม
ออนไลน 

0.547 3.74 0.95 มาก 

สามารถส่ังสินคาผานอุปกรณแบบพกพา 
เชน โทรศัพทมือถือ 

0.476 3.96 0.93 มาก 

มีพื้นท่ีใหผูเขาชมสินคาสามารถสอบถาม
หรือแสดงความคิดเห็นได 

0.472 3.80 0.95 มาก 

  
ตารางท่ี 22 แสดงปจจัยท่ี 3 ชุมชนออนไลน  ประกอบดวย มีการแสดงรายช่ือสมาชิก

คนอ่ืนในรานคามีการแนะนําสินคาในรูปแบบวิดีโอมีระบบสมาชิกในการส่ังซ้ือสินคามีการจัด
อันดับ และแสดงสินคายอดนิยมรานคาเปนท่ีรูจัก ไดรับความนิยมในสังคมออนไลนสามารถส่ัง
สินคาผานอุปกรณแบบพกพา เชน โทรศัพทมือถือมีพื้นท่ีใหผูเขาชมสินคาสามารถสอบถาม หรือ
แสดงความคิดเห็นได 
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ตารางท่ี 23 แสดงปจจัยคา Factor Loading คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความสําคัญ

ขององคประกอบท่ี 4 (Eigen values = 3.649 ความแปรปรวนรอยละ = 8.109) 

ปจจัย Factor 
Loading 

Mean S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

มีการวางองคประกอบของภาพ  และ
นําเสนอขอมูลท่ีเหมาะสม 

0.757 3.86 0.79 มาก 

มีการตกแตงรูป และ รายละเอียดสินคา ท่ี
สวยงาม นาสนใจ 

0.712 3.90 0.84 มาก 

เขาถึงขอมูลไดงาย และรวดเร็ว 0.525 4.09 0.85 มาก 
แยกหมวดหมูสินคาตามประเภท หรือ ตรา
ยี่หอสินคา 

0.491 3.93 0.74 มาก 

มีการอัพเดท ขอมูล ใหมๆ อยูเสมอ 0.489 4.04 0.84 มาก 
เปนรานท่ีแนะนําจากคนรูจัก 0.433 3.85 0.88 มาก 
มีระบบแจงเตือน  สําหรับการเลือกรับ
ขอมูล ขาวสาร

0.396 3.89 0.80 มาก 

มีการจัดลําดับความสําคัญของขอมูล (ปก
หมุดขอมูลท่ีสําคัญ) 

0.391 3.81 0.83 มาก 

 
ตารางท่ี  23 แสดงปจจัยท่ี  4 รูปแบบการนําเสนอขอมูล ประกอบดวย มีการวาง

องคประกอบของภาพ และนําเสนอขอมูลท่ีเหมาะสมมีการตกแตงรูป และรายละเอียดสินคา ท่ี
สวยงาม นาสนใจ เขาถึงขอมูลไดงาย และรวดเร็วแยกหมวดหมูสินคาตามประเภท หรือตรายี่หอ
สินคามีการอัพเดทขอมูล ใหม ๆ อยูเสมอเปนรานที่แนะนําจากคนรูจักมีระบบแจงเตือน สําหรับ
การเลือกรับขอมูล ขาวสารมีการจัดลําดับความสําคัญของขอมูล (ปกหมุดขอมูลท่ีสําคัญ) 
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ตารางท่ี 24 แสดงปจจัยคา Factor Loading คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความสําคัญ

ขององคประกอบท่ี 5 (Eigen values = 2.547 ความแปรปรวนรอยละ = 5.660) 
 

ปจจัย Factor 
Loading 

Mean S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

มีการแนะนําสินคาประเภทเดียวกันจาก
แหลงอ่ืนๆ เพื่อเปนทางเลือกแกลูกคา

0.734 3.84 0.82 มาก 

มีการแนะนําสินคาประเภทอื่นใหลูกคาไป
เยี่ยมชม 

0.669 3.80 0.78 มาก 

แบงบันขอความ วิดีโอ หรือ รูปภาพใหแก
เพื่อนได 

0.628 3.87 0.87 มาก 

  
ตารางที่ 24 แสดงปจจัยท่ี 5 พันธมิตรการคา ประกอบดวย  มีการแนะนําสินคาประเภท

เดียวกันจากแหลงอ่ืน ๆ เพื่อเปนทางเลือกแกลูกคามีการแนะนําสินคาประเภทอ่ืนใหลูกคาไปเยี่ยม
ชมแบงบันขอความ วิดีโอ หรือ รูปภาพใหแกเพื่อนได 

 
ตารางท่ี 25 แสดงปจจัยคา Factor Loading คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความสําคัญ

ขององคประกอบท่ี 6 (Eigen values = 2.323 ความแปรปรวนรอยละ = 5.162) 
 

ปจจัย Factor 
Loading 

Mean S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

มีการเช่ือมโยงกับสังคมออนไลนประเภท
อ่ืน เชน Twitter Instagram  

0.706 3.91 0.90 มาก 

สามารถนําลิงค บทความ รูปภาพ วิดีโอ 
จากแหลงอ่ืนมาแสดงได 

0.661 3.82 0.92 มาก 

มีการจัดอันดับ และ แสดงความคิดเห็น
ยอดนิยม 

0.448 3.77 0.83 มาก 
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 ตารางท่ี 25 แสดงปจจัยท่ี 6 การเชื่อมโยงเนื้อหากับส่ือประเภทอ่ืนๆบนอินเตอรเน็ต 
ประกอบดวย  มีการเช่ือมโยงกับสังคมออนไลนประเภทอ่ืน เชน Twitter Instagram สามารถนําลิงค 
บทความ รูปภาพ วิดีโอ จากแหลงอ่ืนมาแสดงไดมีการจัดอันดับ และ แสดงความคิดเห็นยอดนิยม 

  
ตารางที่  26 แสดงป จจัยค า  Factor Loading ค าเฉ ล่ีย  สวน เบี่ ยงเบนมาตรฐาน  และ  ระดับ  

คว าม สํ า คัญ ของอ งค ป ระกอบ ท่ี  7 (Eigenvalues = 2.001 คว าม แป รป รวน                            
รอยละ = 4.446) 

 
ปจจัย Factor 

Loading 
Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 
สินคามีความแตกตางจากทองตลาด 0.790 3.68 0.86 มาก 
รูป ลักษณ ของสินค ามีความสวยงาม 
นาสนใจ 

0.521 3.88 0.81 มาก 

มีการเปรียบเทียบราคาสินคาในเว็บไซต 
กับ สินคาในทองตลาด 

0.483 3.85 0.88 มาก 

 
 ตารางท่ี 26 แสดงปจจัยท่ี 7 ความไดเปรียบของสินคาบนอินเตอรเน็ต ประกอบดวย  

สินคามีความแตกตางจากทองตลาดรูปลักษณของสินคามีความสวยงาม นาสนใจมีการเปรียบเทียบ
ราคาสินคาในเว็บไซต กับ สินคาในทองตลาด  
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ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์และทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจของผู้ที่ซ้ือสินค้าและไม่ซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แบบสังคม
ออนไลน์ 

 
ตารางท่ี 27 ตารางเปรียบเทียบปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาระหวางผูซ้ือ 

และ ไมซ้ือสินคาดวยสถิติ T-Test 
 

ปจจัย ผูซ้ือสินคา ผูไมซ้ือสินคา T Sig 
Mean S.D. Mean S.D. 

ความนาเช่ือถือของสินคา 0.0132 0.999 -0.006 1.002 0.191 0.848 

การสงเสริมการตลาด -0.060 0.996 0.031 1.002 -0.870 0.385 

ชุมชนออนไลน 0.159 0.904 -0.083 1.038 2.317 0.021* 

รูปแบบการนําเสนอขอมูล 0.167 0.949 -0.087 1.016 2.426 0.016* 

พันธมิตรการคา 0.138 1.051 -0.071 0.966 2.002 0.046* 
การเช่ือมโยงเนื้อหากับสื่อ
ประเภทอื่นๆ บนอินเตอรเน็ต 

0.164 0.852 -0.085 1.060 2.395 0.017* 

ความได เปรียบของสินคา
บนอินเตอรเน็ต 

0.024 0.950 -0.012 1.026 0.357 0.721 

 
 เม่ือทดสอบสมมติฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน 
พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา ไดแก ปจจัยดานชุมชนออนไลน ดานรูปแบบการ
นําเสนอขอมูล ดานพันธมิตรการคา ดานการเช่ือมโยงเนื้อหากับส่ือประเภทอ่ืน ๆ บนอินเตอรเน็ต 
ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
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บทท่ี 5 
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษาเร่ืองป จจัยและพฤติกรรมในการเลือก ซ้ือสินค าแบบพาณิ ชย
อิเล็กทรอนิกส ผานเครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภคในเขตจตุจักร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
พฤติกรรมและปจจัยการเลือกซ้ือสินคาแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผานสังคมออนไลนของผูบริโภค 
การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ใชกลุมตัวอยางจากผูบริโภคในเขตจตุจักร จํานวน 400 คนสถิติท่ีใชในการวิจัย
ไดแก ความถ่ี (Frequency) คาเฉล่ีย (Mean) คาสถิติรอยละ (Percentage) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) การวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) โดยมีการหมุนแกนปจจัยใหตั้ง
ฉากกัน  (Orthogonal Rotation) ดวยวิธีการ Varimax with Kaizer Normalization คํานวณดวยวิธี
ถดถอย (Regression) และ Independent t-test 
  

สรุปผลการวิจัย 
1.ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ 55.3 เพศหญิง
จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 44.7 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 15 -20 ปมากท่ีสุด จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.2 
รองลงมา อายุ 21-25 ป จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 33.5 อายุ 26-30 ป จํานวน 49 คน คิดเปน
รอยละ 12.2 อายุ 31-35 ป จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8 อายุ 36-40 ป จํานวน 19 คน คิดเปนรอย
ละ 4.8 อายุนอยกวา 15 ป จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 อายุ มากกวา 45 ปข้ึนไป จํานวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 2.5 ตามลําดับ และมีอายุ 41-45 ปนอยท่ีสุด จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด มากท่ีสุด จํานวน 327 คน คิดเปนรอยละ 81.8 
รองลงมาสถานภาพสมรสม / อยูดวยกัน จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16 และสถานภาพหมาย / 
หยาราง / แยกกันอยูนอยท่ีสุด จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 2.2 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดบัการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด จํานวน 202 คน คิด
เปนรอยละ 50.5 รองลงมาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย หรือปวช. จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 
26.7  ระดับมัธยมศึกษาตอนตน  หรือ  ต่ํากวา  จํานวน 47 คน  คิดเปนรอยละ 11.7  ระดับปวส. หรือ  
อนุปริญญา จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3 ตามลําดับ และสูงกวา ปริญญาตรีนอยท่ีสุดจํานวน 15 
คน คิดเปนรอยละ 3.8 
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กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพนักเรียน / นิสิต / นักศึกษามากท่ีสุด จํานวน 223 
คน คิดเปนรอยละ 55.8 รองลงมา พนักงานเอกชน / หางราน จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21 
อาชีพ ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 รับจาง จํานวน 29 คน คิด
เปนรอยละ 7.3 ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.2 ตามลําดับ และประกอบ
อาชีพอ่ืนๆนอยท่ีสุด จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.2 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาทมากท่ีสุด 
จํานวน 206 คน คิดเปนรอยละ 51.5 รองลงมามีรายได 10,001-20,000 บาท จํานวน 128 คน คิดเปน
รอยละ 32 รายได 20,001-30,000 บาท จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 รายได 30,001-40,000 
บาท จํานวน 18 คน รอยคิดเปนละ 4.5 ตามลําดับ และมีรายได 40,001 บาทข้ึนไปนอยท่ีสุด จํานวน 
6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 
 
2.พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีประสบการณการใชอินเตอรเน็ต 10 ป ข้ึนไปมากท่ีสุด จํานวน 
157 คน คิดเปนรอยละ 39.2 รองลงมามีประสบการณ 7-10 ป จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.3 
ประสบการณ 3-6 ป จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18 ตามลําดับ และมีประสบการณต่ํากวา 3 ป
นอยท่ีสุด จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคในการใชอินเตอรเน็ต เพื่อการติดตอส่ือสารมาก
ท่ีสุด จํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 70 รองลงมาใชคนหาขอมูล / ทําการบาน จํานวน 245 คน คิด
เปนรอยละ 61.3 อัพเดตขาวสาร จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60 เลนเกมออนไลน จํานวน 128 
คน คิดเปนรอยละ 32 เยี่ยมสินคา / ซ้ือ-ขายสินคา จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31 ตามลําดับ และ
อ่ืนๆ เชน ทํางานนอยท่ีสุด จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 

 กลุมตัวอยางสวนใหญใชอินเตอรเน็ตทุกวันมากท่ีสุด จํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 
71.5 รองลงมาใชอินเตอรเน็ต  3 - 4 วันตอสัปดาห  จํานวน  65 คน  คิดเปนรอยละ 16.2 ใช
อินเตอรเน็ต 1-2 วันตอสัปดาห จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7 ตามลําดับ และนาน ๆ คร้ังนอยท่ีสุด 
จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีระยะเวลาเฉล่ียในการใชอินเตอรเน็ต 4 - 6 ชม.ตอวันมากท่ีสุด 
จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.8 รองลงมาใชมากกวา 6 ชม. ตอวัน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 
เฉล่ีย 1 -3 ชม. ตอวัน จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.2 ตามลําดับ และนอยกวา 1-2 ชม. ตอวัน
นอยท่ีสุด จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 
 กลุมตัวอยางสวนใหญใชอินเตอรเน็ตในชวงเวลา 18.01-23.59 น. มากท่ีสุดจํานวน 242 
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คน คิดเปนรอยละ 60.5 รองลงมาชวง12.01 -18.00 น. จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22 ชวง 00.00 -
06.00น. จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.2 ตามลําดับ และชวง 06.01-12.00 น.นอยท่ีสุด จํานวน 33  
คน คิดเปนรอยละ 8.3 

 กลุมตัวอยางสวนใหญใชอินเตอรเน็ตท่ีบานมากท่ีสุด จํานวน 223 คน คิดเปนรอยละ 
55.8 รองลงมาที่หอพัก / คอนโด จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19 สถานศึกษา / สถานที่ทํางาน 
จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13 รานอินเตอรเน็ต จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2 ตามลําดับ 
และอ่ืน ๆ เชน บานเพื่อนนอยท่ีสุด จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2 

 กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นโฆษณาจากเว็บไซตท่ีเขาชมมากท่ีสุด จํานวน 226 คน คิด
เปนรอยละ 56.5 รองลงมา คือส่ือสังคมออนไลน (Social Network)จํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 
54.5 Banner จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5 E-mail จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 Search 
Engine จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.3 ตามลําดับ อ่ืน ๆนอยท่ีสุด จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 
2.3 และไมเคยเห็น จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 

 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนสมาชิกของส่ือสังคมออนไลน Facebook มากท่ีสุด จํานวน 
360 คน คิดเปนรอยละ 90 รองลงมา คือ Youtube จํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 45.5 Instagram 
จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 Twitter จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5 ตามลําดับ และ
อ่ืนๆ เชน Socialcam นอยท่ีสุดจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 

 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนสมาชิกของใหบริการอีเมลท่ี Hotmail มากท่ีสุดจํานวน 299 
คน คิดเปนรอยละ 74.7 รองลงมา คือ Gmail จํานวน 209 คน คิดเปนรอยละ 52.2 E-mail สํานักงาน 
จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.2 Yahoo Mail จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 Mail.com 
จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 Sanook Mail จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5 Thaimail จํานวน 14 
คน คิดเปนรอยละ 3.5 ตามลําดับ และอ่ืน ๆ นอยท่ีสุด จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 

 กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสนใจเกี่ยวกับเว็บขายสินคา หรือปายโฆษณาสินคาบน
เว็บไซตโดยเปดดูเว็บไซตแตไมซ้ือสินคามากท่ีสุด จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 38.8 รองลงมา
สนใจเปดดู และสนใจซ้ือสินคา จําวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.8 และไมเปดดูนอยท่ีสุด จํานวน 
53 คน คิดเปนรอยละ 13.2 

 กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยซ้ือสินคาบนอินเตอรเน็ต จํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 
52.7 รองลงมาเคยซ้ือสินคาบนอินเตอรเน็ต จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.3 

 กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือสินคาท่ีส่ือสังคมออนไลน Facebook มากท่ีสุด จํานวน 118 
คน คิดเปนรอยละ 29.5 รองลงมา เว็บไซตขายสินคา จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3 Instagram 
จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 เว็บไซตแนะนําสินคา จาํนวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 เว็บไซต 
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รวบรวมสินคา  เชน  Dealfish, EBay  จํานวน  35 คน คิดเปนรอยละ  8.8 Twitter จํานวน 16 คน คิด 
เปนรอยละ 4 ตามลําดับ และอ่ืน ๆ นอยท่ีสุด จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 
 
3.ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา 

 ปจจัยท่ี 1 ดาน ความนาเช่ือถือของสินคา ประกอบดวย มีการรับประกันคุณภาพสินคา 
แสดงราคาสินคาชัดเจน มีรายละเอียดเกี่ยวกับผูขายสินคาชัดเจน เชน  ช่ือ ท่ีอยู การติดตอของ
เจาของรานคาท่ีเปนจริง ความนาเช่ือถือในการชําระเงิน มีการยืนยันการชําระเงิน มีรายละเอียด
สินคา ครบถวน เชน ขนาดของสินคา สี มีรูปภาพประกอบสินคาท่ีชัดเจน ตรายี่หอผลิตภัณฑมี
ความนาเช่ือถือมีความตรงตอเวลาในการจัดสงสินคามีรูปแบบการชําระเงินท่ีหลากหลาย และ
ชัดเจน มีชองทางการติดตออ่ืนกับเจาของรานคา เชน เบอรโทรศัพท ไลน สินคาราคาถูกกวา
ทองตลาด สามารถติดตอกับเจาของรานคาไดตลอดเวลา รานคารับทราบปญหาของลูกคา และมีการ
นําไปปรับปรุง มีการตั้งช่ือรานเปนเอกลักษณงายตอการคนหา ผูตอบแบบสอบใหความสําคัญของ
ปจจัยนี้โดยรวมอยูในระดับมาก (Mean = 3.81) อยูในลําดับท่ี 4 ของปจจัยท้ังหมด 

 ปจจัยท่ี 2 ดานการสงเสริมการตลาด  ประกอบดวย  มีการสงเสริมการขาย เชน ลด 
แลก แจก แถม มีการสะสมแตมเพื่อแลกเปน สินคา / บริการ สวนลดในการซ้ือสินคาคร้ังตอไปเงิน 
มีสินคาใหทดลองใชฟรีมีบริการจัดสงฟรีมีการโฆษณาที่นาสนใจไดรับการตอบกลับจากเจาของ
รานคาอยางรวดเร็ว ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยนี้โดยรวมอยูในระดับ มาก (Mean 
= 3.77) อยูในลําดับท่ี 6 ของปจจัยท้ังหมด 

 ปจจัยท่ี 3 ชุมชนออนไลน  ประกอบดวย มีการแสดงรายชื่อสมาชิกคนอ่ืนในรานคามี
การแนะนําสินคาในรูปแบบวิดีโอมีระบบสมาชิกในการสั่งซ้ือสินคามีการจัดอันดับ และแสดง
สินคายอดนิยมรานคาเปนท่ีรูจัก ไดรับความนิยมในสังคมออนไลนสามารถส่ังสินคาผานอุปกรณ
แบบพกพา เชน โทรศัพทมือถือมีพื้นท่ีใหผูเขาชมสินคาสามารถสอบถาม หรือแสดงความคิดเห็น
ได ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยนี้โดยรวมอยูในระดับ มาก (Mean = 3.67) อยูใน
ลําดับท่ี 7 ของปจจัยท้ังหมด 

 ปจจัยท่ี 4 รูปแบบการนําเสนอขอมูล ประกอบดวย มีการวางองคประกอบของภาพ 
และนําเสนอขอมูลท่ีเหมาะสมมีการตกแตงรูป และรายละเอียดสินคาท่ีสวยงาม นาสนใจ เขาถึง
ขอมูลไดงาย และรวดเร็วแยกหมวดหมูสินคาตามประเภท หรือตรายี่หอสินคามีการอัพเดทขอมูล 
ใหมๆ อยูเสมอเปนรานที่แนะนําจากคนรูจักมีระบบแจงเตือน สําหรับการเลือกรับขอมูลขาวสารมี
การจัดลําดับความสําคัญของขอมูล (ปกหมุดขอมูลท่ีสําคัญ) ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ของปจจัยนี้โดยรวมอยูในระดับ มาก (Mean = 3.92) อยูในลําดับท่ี 1 ของปจจัยท้ังหมด 
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ปจจัยท่ี 5 พันธมิตรการคา ประกอบดวย  มีการแนะนําสินคาประเภทเดียวกันจากแหลงอ่ืน 
ๆ เพ่ือเปนทางเลือกแกลูกคามีการแนะนําสินคาประเภทอ่ืนใหลูกคาไปเยี่ยมชมแบงบันขอความ 
วิดีโอ หรือรูปภาพใหแกเพื่อนได ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยนี้โดยรวมอยูใน
ระดับ มาก (Mean = 3.84) อยูในลําดับท่ี 2 ของปจจัยท้ังหมด 

 ปจจัยท่ี 6 การเช่ือมโยงเนื้อหากับส่ือประเภทอ่ืน ๆ บนอินเตอรเน็ต ประกอบดวย  มี
การเช่ือมโยงกับสังคมออนไลนประเภทอื่น เชน Twitter Instagram สามารถนําลิงค บทความ 
รูปภาพ วิดีโอ จากแหลงอ่ืนมาแสดงไดมีการจัดอันดับ และแสดงความคิดเห็นยอดนิยม ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยนี้โดยรวมอยูในระดับ มาก (Mean = 3.83) อยูในลําดับท่ี 3 
ของปจจัยท้ังหมด 

 ปจจัยท่ี 7 ความไดเปรียบของสินคาบนอินเตอรเน็ต ประกอบดวย  สินคามีความ
แตกตางจากทองตลาดรูปลักษณของสินคามีความสวยงาม นาสนใจมีการเปรียบเทียบราคาสินคาใน
เว็บไซต กับสินคาในทองตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยนี้โดยรวมอยูในระดับ 
มาก (Mean = 3.80) อยูในลําดับท่ี 5 ของปจจัยท้ังหมด 
 
4.การทดสอบสมมติฐาน 

 จากสมมติฐานท่ีวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอิเล็กทรอนิกสแบบสังคมออนไลน
ท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค พบวา ปจจัยดานชุมชนออนไลน  
ดานรูปแบบการนําเสนอขอมูล ดานพันธมิตรการคา และดานการเช่ือมโยงเนื้อหากับส่ือประเภท
อ่ืนๆ บนอินเตอรเน็ตมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาแตกตางกันระหวางผูซ้ือและไมซ้ือสินคา 
และ ปจจัยดานอินเตอรเน็ต ดานการสงเสริมการตลาด และดานความนาเช่ือถือของสินคาความ
ไดเปรียบของสินคาบนอินเตอรเน็ตไมมีความแตกตางกัน 
 
การอภิปรายผล 

 ด านพฤติกรรมผูบ ริโภค  พบวา  กลุม ตัวอยางส วนใหญ อยู ในกลุมวัย รุน ท่ี มี
ประสบการณ และคุนเคยกับเทคโนโลยีและอินเตอรเน็ต โดยใชอินเตอรเน็ตมากกวา 10 ป มีอีเมล 
และส่ือสังคมออนไลน โดยเนนเพื่อการติดตอส่ือสาร ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปณิชา  นิติพร
มงคล (2555) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลนของคนวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ดานกิจกรรมท่ีกลุมเปาหมายทําเปนประจําเม่ือเขาใชบริการเครือขายสังคม
ออนไลน คือการสนทนากับเพ่ือน (Chat) การอัพเดทสถานะสวนตัว / รูปภาพ และการหาขอมูล
แลกเปล่ียนขอมูลเปนกิจกรรมท่ีไดรับความนิยมเปนลําดับตนๆ โฆษณาที่พบเห็นสวนใหญเปน  
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เว็บไซต และ สังคมออนไลน ซ่ึงเม่ือเห็นโฆษณาสินคาสวนใหญจะเปดดูแตไมสนใจสินคา ดังนั้น
ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับส่ือโฆษณา เพื่อสรางความประทับใจ และใหลูกคาซ้ือสินคา 
รวมถึงการสรางกลุมลูกคาท่ีจงรักภักดีตอสินคา เพราะชองทางท่ีใชการส่ือสารท่ีสําคัญคือการ
ติดตอส่ือสารระหวางบุคคล เพื่อชวยประชาสัมพันธสินคาหรือบริการใหแกบุคคลใกลชิดของ
ผูบริโภคตอไป 
 เม่ือวิเคราะหถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค ไดแก 
 1.ปจจัยดานชุมชนออนไลนซ่ึงเปนปจจัยหนึ่งของการสรางความสําเร็จในการพัฒนา
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานชุมชน (Community) ท่ีแสดงถึงความสําคัญของการติดตอส่ือสาร การ
แลกเปล่ียนขอมูล แสดงความคิดเห็นผานพื้นท่ีสําหรับผูบริโภคหรือผูเยี่ยมชมเพื่อใหมาพูดคุย 
ติดตอสอบถาม ประชาสัมพันธสินคา (review) ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับการ
ติดตอส่ือสารควรมีพื้นท่ีสําหรับแลกเปล่ียนความคิดเห็นกับผูบริโภคแบบสองทาง อีกท้ังยังสามารถ
เปนพื้นท่ีสําหรับประชาสัมพันธขอมูลของบริษัท หรือ กิจกรรม สวนลดตางๆ เพ่ือเพิ่มยอดขาย
สินคา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐรดา  คูณหอม (2551) ไดศึกษาเร่ืองความคาดหวังตอ
องคประกอบเว็บไซตพาณิชยอิ เล็กทรอนิกสในอุตสาหกรรมสายการบินของผูใชบริการ
อินเทอรเน็ตในกรุงเทพมหานคร จากการวิจัยพบวาผูบริโภคใหความสําคัญดานองคประกอบดาน
การเช่ือมโยงดานการส่ือสารดานการคาและดานเปนท่ีสําหรับชุมนุมชน 
 2.ดานรูปแบบการนําเสนอขอมูล ซ่ึงเปนปจจัยหนึ่งของการสรางความสําเร็จในการ
พัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานรูปแบบและเนื้อหาของเว็บไซต (Context and Content) ท่ีแสดงถึง
ความสําคัญของความถูกตองครบถวนของขอมูล สอดคลองกับงานวิจัยของพิชามณชุ  มะลิขาว 
(2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันสตรีผานส่ือสังคมออนไลน
เฟซบุค ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับการท่ีผูใหบริการมีการจัดเน้ือหาใตภาพ
สินคาดี หาขอมูลไดงาย ครบถวน ผูบริโภคผูประกอบการควรควรมีการจัดวางองคประกอบของรูป
สินคา และขอมูลท่ีครบถวนเหมาะสมเพื่อเปนขอมูลในการตัดสินใจของผูบริโภค 
 3.ดานพันธมิตรการคา ซ่ึงเปนปจจัยหนึ่งของการสรางความสําเร็จในการพัฒนา
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานพันธมิตรการคา (Connection) ท่ีแสดงถึง การสรางเครือขายพันธมิตร 
ควรมีการแนะนํารานคาอ่ืน  ๆ ใหแกผูบริโภค เพื่อสรางความสัมพันธกับรานคาอ่ืนเปนการ
แลกเปล่ียนขอมูล และชวยประชาสัมพันธรานคาใหเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน 
 4.ดานการเช่ือมโยงเนื้อหากับส่ือประเภทอ่ืน ๆ บนอินเตอรเน็ต แสดงถึงการพัฒนา
รูปแบบการติดตอส่ือสารผานอินเตอรเน็ตท่ีตองมีการเชื่อมโยงขอมูลตาง ๆ  ท่ีหลากหลาย 
ผูประกอบการจึงควรมีชองทางการส่ือสารท่ีหลากหลาย สามารถเช่ือมโยงไปยังส่ือประเภทอ่ืน ๆ  
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ไดเพื่อความสะดวกในการติดตอส่ือสารของผูบริโภค อีกท้ังยังสามารถใชเปนชองทางในการ
ประชาสัมพันธขอมูลสินคาใหเปนท่ีรูจักกันในวงกวางไดมากยิ่งข้ึน 
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 ควรเพิ่มพื้นท่ีในการศึกษาวิจัยท้ังพื้นท่ีจริง และการสอบถามออนไลนผานอินเตอรเน็ต
ของผูใชเว็บไซต และสังคมออนไลน เพื่อยืนยันผลการวิจัยดานปจจัย และพฤติกรรมในการเลือก
ซ้ือสินคาแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผานเครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภค และควรศึกษา
ขอมูลเชิงลึกดวยการวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อความครบถวนของขอมูลในการวิจัยตอไป 
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ภาคผนวก 



แบบสอบถาม 
คาํชีแจง แบบสอบถามฉบบันี เป็นส่วนหนึ�งของงานวิจยั เรื�อง ปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซือสินคา้แบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตจตุจกัร เพื�อนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์และพฒันาระบบการขายสินคา้

ออนไลน์ใหเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภคมากที�สุด จึงขอความร่วมมือจากท่านโปรดตอบแบบสอบถามฉบบันีตามความจริง  

แบบสอบถามฉบบันีประกอบไปดว้ย 4 ส่วน  

ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั�วไปดา้นประชากรศาสตร์  

ส่วนที� 2 ปัจจยัดา้นต่างๆที�มีผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 

ส่วนที� 3 พฤติกรรมการซือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค 

ส่วนที� 4 ขอ้เสนอแนะ  

 

ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปด้านประชากรศาสตร์  
คาํชีแจง โปรดทําเครื�องหมาย ��ลงในช่อง ( ) ที�ตรงกับความเป็นจริง  
1. เพศ  

( ) ชาย    ( ) หญิง  

2. อาย ุ 

( ) นอ้ยกว่า 15 ปี   ( ) 15 - 20 ปี   ( ) 21-25 ปี  

( ) 26-30 ปี   ( ) 31- 35 ปี   ( ) 36- 40 ปี  

( ) 41- 45 ปี    ( ) มากกว่า 45 ปีขึนไป  

3. สถานภาพสมรส  

( ) โสด     ( ) สมรส / อยูด่ว้ยกนั   ( ) หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 

4. ระดบัการศึกษา  

( ) มธัยมศึกษาตอนตน้หรือตํ�ากว่า    ( ) มธัยมศึกษาตอนปลาย หรือปวช.  

( ) ปวส.หรืออนุปริญญา     ( ) ปริญญาตรี    

( ) สูงกว่าปริญญาตรี  

5. อาชีพ  

( ) นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา    ( ) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

( ) พนกังานบริษทัเอกชน/หา้งร้าน    ( ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั  

( ) รับจา้ง      ( ) อื�นๆโปรดระบุ................................................  

6. รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน  

( ) นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท    ( ) 10,001 – 20,000 บาท  

( ) 20,001 – 30,000 บาท     ( ) 30,001 – 40,000 บาท  

( ) 40,001 บาทขึนไป 

 

 

 

 
 
 



ส่วนที� 2 ปัจจัยด้านต่างๆที�มีผลต่อการตัดสินใจซือสินค้า ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
คาํชีแจง โปรดทําเครื�องหมาย �ลงในช่องที�ตรงกับระดับความสําคญัต่อการซือผลิตภัณฑ์ที�ตรงกับความคดิเห็นของท่าน  
5 หมายถึง มากที�สุด    4 หมายถึง มาก    3 หมายถึง ปานกลาง    2 หมายถึง นอ้ย    1 หมายถึง นอ้ยที�สุด 

ปัจจัยด้านต่างๆที�มีผลต่อการตัดสินใจซือสินค้า ระดับความสําคญั 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  5 4 3 2 1 
�สินคา้มีความแตกต่างจากทอ้งตลาด       

�รูปลกัษณ์ของสินคา้มีความสวยงาม น่าสนใจ       

�นาํเสนอสินคา้โดย ดารา นกัร้อง บุคคลที�มีชื�อเสียง       

�ตรายี�หอ้ผลิตภณัฑ์มีความน่าเชื�อถือ       

�มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้       

ปัจจัยด้านราคา (Price)  5 4 3 2 1 
� มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้ในเวบ็ไซต ์กบั สินคา้ในทอ้งตลาด       

� ส่วนลดเมื�อซือจาํนวนมาก       

� ความน่าเชื�อถือในการชาํระเงิน มีการยนืยนัการชาํระเงิน       

� แสดงราคาสินคา้ชดัเจน       

� สินคา้ราคาถูกกว่าทอ้งตลาด       

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  5 4 3 2 1 
ดา้นเนือหา (Content)  

� มีรายละเอียดสินคา้ ครบถว้น เช่น ขนาดของสินคา้ สี มีรูปภาพประกอบสินคา้ที�

ชดัเจน  

     

� มีรายละเอียดเกี�ยวกบัผูข้ายสินคา้ชดัเจน เช่น ชื�อ ที�อยู่ การติดต่อ ของเจา้ของร้านคา้ที�

เป็นจริง  

     

� มีการตังชื�อร้านเป็นเอกลกัษณ์ ง่ายต่อการคน้หา       

� มีการจดัอนัดบั และ แสดงสินคา้ยอดนิยม       

� มีการแนะนาํสินคา้ในรูปแบบวิดีโอ       

ด้านชุมชน (Community)  
�มีพืนที�ใหผู้เ้ขา้ชมสินคา้สามารถสอบถามหรือแสดงความคิดเห็นได ้      

�มีระบบสมาชิกในการสั�งซือสินคา้       

�มีการแสดงรายชื�อสมาชิกคนอื�นในร้านคา้       

�ร้านคา้เป็นที�รู้จกั ไดรั้บความนิยมในเครือข่ายสังคมออนไลน์       

�ร้านคา้รับทราบปัญหาของลูกคา้ และ มีการนาํไปปรับปรุง       

ด้านการค้า (Commerce)  
�สามารถสั�งสินคา้ผ่านอุปกรณ์แบบพกพา เช่น โทรศพัทมื์อถือ       

�สามารถติดต่อกบัเจา้ของร้านคา้ไดต้ลอดเวลา       

�มีรูปแบบการชาํระเงินที�หลากหลาย และชดัเจน       

�มีช่องทางการติดต่ออื�นกบัเจา้ของร้านคา้ เช่น เบอร์โทรศพัท ์ไลน์       

�มีความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้       

 



ปัจจัยด้านต่างๆที�มีผลต่อการตัดสินใจซือสินค้า ระดับความสําคญั 
5 4 3 2 1 

ด้านรูปแบบ (Context) 
�มีการจดัลาํดบัความสาํคญัของขอ้มูล (ปักหมุดขอ้มูลที�สาํคญั)       

�แยกหมวดหมู่สินคา้ตามประเภท หรือ ตรายี�หอ้สินคา้       

�มีการตกแต่งรูป และ รายละเอียดสินคา้ ที�สวยงาม น่าสนใจ       

�มีการวางองคป์ระกอบของภาพ และนาํเสนอขอ้มูลที�เหมาะสม       

�เขา้ถึงขอ้มูลไดง่้าย และรวดเร็ว       

ด้านการเชื�อมโยง (Connection)  
�แบ่งบนัขอ้ความ วิดีโอ หรือ รูปภาพใหแ้ก่เพื�อนได ้      

�มีการแนะนาํสินคา้ประเภทเดียวกนัจากแหล่งอื�นๆ เพื�อเป็นทางเลือกแก่ลูกคา้       

�มีการแนะนาํสินคา้ประเภทอื�นใหลู้กคา้ไปเยี�ยมชม       

�มีการเชื�อมโยงกบัสังคมออนไลน์ประเภทอื�น เช่น Twitter Instagram       

�สามารถนาํลิงค ์บทความ รูปภาพ วิดีโอ จากแหล่งอื�นมาแสดงได ้      

ด้านการสื�อสาร (Conversation)  
�ไดรั้บการตอบกลบัจากเจา้ของร้านคา้อยา่งรวดเร็ว       

�มีการจดัอนัดบัและแสดง ความคิดเห็นยอดนิยม       

�มีระบบแจง้เตือน สาํหรับการเลือกรับขอ้มูล ข่าวสาร       

�มีการอพัเดท ขอ้มูล ใหม่ๆ อยูเ่สมอ       

�เป็นร้านที�แนะนาํจากคนรู้จกั       

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย  5 4 3 2 1 
� มีสินคา้ใหท้ดลองใชฟ้รี       

�มีการสะสมแตม้เพื�อแลกเป็น สินคา้/บริการ ส่วนลดในการซือสินคา้ครั งต่อไป       

�มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม       

�มีการโฆษณาที�น่าสนใจ       

�มีบริการจดัส่งฟรี       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ส่วนที� 3 พฤติกรรมการซือสินคําออนไลน์ของผู้บริโภค  
1.คุณมีประสบการณ์การใชอ้ินเตอร์เน็ตมาแลว้กี�ปี  

( )10 ปีขึนไป  ( )7 – 10 ปี  ( )3 – 6 ปี   ( ) ต ํ�ากว่า 3 ปี   

2.วตัถุประสงคห์ลกัในการใชอ้ินเตอร์เน็ต (เลือกไดม้ากกว่า 1 ขอ้)  

( ) คน้หาขอ้มูล / ทาํการบา้น    ( ) อพัเดทข่าวสารต่างๆ   ( )เล่นเกมออนไลน์  

( ) ติดต่อสื�อสาร เช่น facebook,E-mail   ( ) เยี�ยมชม / ซือ-ขาย สินคา้   ( ) อื�นๆ .............................  

3.ความถี�ในการใชอ้ินเตอร์เน็ต  

( ) ทุกวนั  ( ) 3-4 วนั ต่อสัปดาห ์ ( ) 1-2 วนั ต่อสัปดาห์   ( ) นานๆครั ง  

4.ระยะเวลาเฉลี�ยในการใชอ้ินเตอร์เน็ตต่อวนั  

( ) มากกว่า 6 ชม.ต่อวนั  ( ) 4-6 ชม.ต่อวนั   ( ) 1-3 ชม.ต่อวนั  ( ) นอ้ยกว่า 1 ชม.ต่อวนั  

5.ช่วงเวลาที�ท่านใชอ้ินเตอร์เน็ตมากที�สุด  

( ) 00.00-06.00 น.   ( )06.00 - 12.00 น.   ( ) 12.01 –18.00น.   ( )18.01-23.59น.  

6.สถานที�ใดคุณมกัจะใชอ้ินเตอร์เน็ต  

( )บา้น     ( ) ร้านอินเตอร์เน็ต   ( ) หอพกั /คอนโด  

( )สถานศึกษา/สถานที�ทาํงาน  ( )อื�นๆ ....................  

7.คุณเคยเห็นโฆษณาขายสินคา้บนอินเตอร์เน็ตรูปแบบใด (เลือกไดม้ากว่า 1 ขอ้)  

( )Banner    ( )Search Engine    ( ) E-mail  

( ) จากหนา้เวบ็ไซตต่์างๆที�เขา้ชม  ( )Social Network    ( )อื�นๆ ........................  

( ) ไม่เคยเห็น  

8.ท่านเป็นสมาชิกของสื�อสังคมออนไลน์ใดบา้ง (เลือกไดม้ากว่า 1 ขอ้)  

( ) Facebook ____ account   ( ) Twitter ____ account   ( ) Youtube ____ account  

( ) Instagram ____ account   ( ) อื�นๆ....................... ____ account  

9.ท่านเป็นสมาชิกของผูใ้หบ้ริการ E-mail ใดบา้ง (เลือกไดม้ากกว่า 1 ขอ้)  

( ) Gmail ____ account   ( ) Hotmail ____ account  ( ) Yahoo Mail ____ account  

( ) Mail.com ____ account   ( ) Thaimail ____ account   ( ) Sanook Mail ____ account  

( ) E-mail สาํนกังาน ____ account  ( ) อื�นๆ.................... ____ account  

10.ความสนใจเกี�ยวกบัเวบ็ขายสินคา้ หรือ ป้ายโฆษณาสินคา้บนเวบ็ไซต์  

( ) สนใจเปิดดูและสนใจซือสินคา้   ( ) เคยเปิดดูแต่ไม่สนใจซือสินคา้   ( )ไม่เปิดดู  

11.คุณเคยซือสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตหรือไม่ (หากไม่เคยซือสินคา้   สินสุดแบบสอบถาม)  

( ) เคย      ( ) ไม่เคย  

12.ท่านเคยซือสินคา้ออนไลนผ์่านทางช่องใดบา้ง (เลือกไดม้ากกว่า 1 ขอ้)  

( ) เวบ็ไซตข์ายสินคา้   ( ) Facebook     

( ) Twitter    ( ) เวบ็ไซตแ์นะนาํสินคา้     

( ) Instagram     ( ) เวบ็ไซตท์ี�รวบรวมสินคา้ เช่น dealfish ebay  

( ) อื�นๆ............................. 

ส่วนที� 4 ข้อเสนอแนะ  
………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

*** ขอบคุณอย่างยิง *** 
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ช่ือ – สกุล  นางสาวชนนิกานต  สุทธยากรณ 
ท่ีอยู  89/197 หมู6 หมูบานเลิศอุบล ซอยวัชรพล แขวงทาแรง  เขตบางเขน 
  จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย แผนการเรียนศิลป-คํานวณ 
  โรงเรียนรัตนโกสินทรสมโภชบางเขน 

พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ ท่ัวไป                    
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร อําเภอชะอํา จังหวัดเพชรบุรี 
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ช่ือ – สกุล  นางสาวนัสวี  พินิจนาม 
ท่ีอยู  396/2 หมู 9 ตําบลพงสวาย อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย แผนการเรียนศิลป-ญ่ีปุน 
                                     โรงเรียนราชโบริกานุเคราะห ราชบุรี 

พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ ท่ัวไป                   
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร อําเภอชะอํา จังหวัดเพชรบุรี 
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