
 
มหาวิทยาลัยศรีปทุม 

SRIPATUM UNIVERSITY 

 
 
 

รายงานการวิจัย 
เร่ือง 

 
 

ปจจยัที่สรางแรงจูงใจตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคา 
ผานทางเว็บไซต 

FACTORS MOTIVATING CONSUMERS IN PURCHASING 
DECISION BY USING WEBSITE 

 
 
 

ณัฐสพันธ เผาพันธ 
 
 
 
 

งานวิจัยนี้ ไดรับทุนอุดหนุนการวจิัยจากมหาวิทยาลัยศรีปทมุ 
ปการศึกษา 2549 

 



กิตติกรรมประกาศ 
 
 

 งานวิจัย เร่ือง  “ปจจัยที่สรางแรงจูงใจตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาผานทาง

เว็บไซต”  นี้  ไดรับทุนอุดหนุนการวิจัย  ประจําปงบประมาณ 2549  จากมหาวิทยาลัยศรีปทุม  

ผูวิจัยขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย ดร.วิเชียร ชุติมาสกุล  รองคณบดี คณะเทคโนโลยี

สารสนเทศ  สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาธนบุรี    ผูทรงคุณวุฒิที่สละเวลาใหคําปรึกษาการทํา

วิจัยนี้  และขอขอบพระคุณมหาวิทยาลัยศรีปทุมที่ใหการสนับสนุนและชวยเหลือจนงานวิจัยนี้

สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 
 

 ทายนี้ผูวิจัย  ขอมอบสวนที่ดีของงานวิจัยชิ้นนี้ใหแกผูมีพระคุณทุกทาน  สวนความ

ผิดพลาดที่พึงจะเกิดขึ้น  ผูวิจัยขอนอมรับแตเพียงผูเดียว 
 

      
 

            ณัฐสพันธ เผาพันธ   

                                กรกฏาคม 2551 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  



หัวขอวิจยั :   ปจจัยที่สรางแรงจูงใจตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาผานทาง 

เว็บไซต 

ผูวิจัย  : นายณัฐสพนัธ เผาพันธ 

หนวยงาน : บัณฑิตวทิยาลัย มหาวิทยาลัยศรีปทุม 

ปที่พิมพ  : พ.ศ.2551 

 

 
บทคัดยอ 

 

การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อทราบถึงความตั้งใจของผูบริโภคตอการใชเว็บไซตเพื่อ

เปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ และเพื่อทดสอบปจจัยที่ทําใหผูบริโภคใชเว็บไซต

สืบคนขอมูลเพื่อการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ โดยใชแนวคิดทฤษฎี ที่เกี่ยวของคือ ทฤษฎีการ

ปฏิบัติตามแผน (Theory of  Reasoned Action: TRA)  และตัวแบบการยอมรับเทคโนโลยี 

(Technology Acceptance Model: TAM) มาเปนตัวแปรหลักในกรอบแนวคิดของการศึกษา 

นอกจากนี้ยังพิจารณาปจจัยดานความเชื่อมั่นตอเว็บไซต เปนตัวแปรหลักดวย  กลุมตัวอยางที่ใช

ในการศึกษาคือผูใชอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล การเก็บขอมูลใชแบบสอบ

สอบถาม (Self- Administered- Questionnaire: SAQ) โดยการเก็บขอมูลจากตัวอยางจํานวน   

1,465 คน    

 

การวิเคราะหขอมูลใช การวิเคราะหสหสัมพันธและการวิเคราะหถดถอย (Correlation 

and Regression Analysis)  ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ตัวแปรที่มีระดับความสัมพันธกับความ

ตั้งใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตอยางมีนัยสําคัญคือการคลอยตามสิ่งอางอิง ความ

ไววางใจตอเว็บไซต  เจตคติที่มีตอเทคโนโลยี  การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน และการรับรูวา

อินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน  นอกจากนี้การศึกษานี้ยังสรางตัวแบบในการอธิบายพฤติกรรม

ความตั้ งใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต    ซึ่ งผลลัพธที่ ไดจะมีประโยชนตอ

ผูประกอบการดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในการสรางรูปแบบธุรกิจใหประสบความสําเร็จ 

 

 

 

คําสําคัญ :  ความตั้งใจของผูบริโภค , การซื้อสินคาออนไลน  

 



Research Title  : Factors Motivating Consumers in Purchasing Decision by  

Using  Website 

Name of Researcher : Mr.Natsapun Paopun 

Name of Institution : Graduate School, Sripatum University 

Year of Publication : B.E.2551 

 

  

ABSTRACT 
 

The objectives of this study are to determine the customer intention to use 

Website to purchasing decision and to  provide an explanation of factors influencing 

online purchase intention of customer in Bangkok.  In an attempt to gain new insights 

into the determinants of behavioral intention to purchase online, the study uses the 

theory of reasoned action (TRA) and technology acceptance model (TAM) as the 

framework to analyze the behavior intention of consumers.  Within the model framework, 

the study investigates the impact of consumer’s attitude to Internet, subjective norm, 

and Web trust on intention to purchase online.  The proposed model is tested by using 

self-administered questionnaire. Data are collect from a total of 1465 consumers. 

 

 Using correlation and regression analysis, the results of the study revealed that 

subjective norm, Web trust, attitude toward technology, perceived usefulness, perceived 

ease of use  are significantly  related  Intention to Purchase Online.  The value of this 

study is to establish a theoretical model to investigate the behavioral intention to 

purchase online. The results of the study help electronic commerce practitioners to 

create a success business model.  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ความสําคัญและที่มาของการวิจัย 
 

ธุรกิจในปจจุบันใหความสนใจในการใชเว็บไซต (World Wide Web) เปนเครื่องมือในการ

นําเสนอขายสินคาและบริการแกผูบริโภคหรือผูใชอินเทอรเน็ต   เนื่องจากเปนเทคโนโลยีที่ทําให

ธุรกิจสามารถดําเนินงานไดอยางมีประสิทธิภาพ   ทั้งในแงของการลดตนทุนการทําธุรกรรมของ

ธุรกิจ   รวมทั้งการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดีข้ึน  อีกทั้งตนทุนของเทคโนโลยีมี

แนวโนมที่ลดลงในขณะที่ประสิทธิภาพมีมากขึ้น องคการที่ดําเนินธุรกิจแบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส

(Electronic Commerce)   จะทําใหผูบริโภคไดรับขอมูลตามที่ตองการรวดเร็ว  และซื้อสินคาและ

บริการผานเว็บไซตของรานคา (Online Store) ไดทันที ทุกที่ ทุกเวลา   ดวยเหตุนี้ ทําใหพฤติกรรม

การเลือกซื้อสินคาเปลี่ยนแปลงไป จากการพยากรณของ Forester Research  ระบุวา ในป 2010 

มูลคาการซื้อขายออนไลนมีมากถึง 331 พันลานเหรียญสหรัฐ   ทําใหพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (e-

Commerce) และ ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (e-Business) ที่ดําเนินธุรกรรมผานอินเทอรเน็ตไดมีอัตรา

การเติบโตที่เพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว   โดย Brown และ Sellen (2001)   ไดระบุวารอยละ 60 ของ

ประชากรในประเทศอเมริกามีการใชอินเทอรเน็ต   และการใชอินเทอรเน็ตของประชากรทั่วโลก   

โดยเฉพาะกลุมประชากรที่ไมไดใชภาษาอังกฤษเปนภาษาราชการ   มีอัตราการใชอินเทอรเน็ตที่

เพิ่มสูงขึ้น (Mariano, 2001)   ทางดานธุรกิจก็พบวาระบบเครือขายภายในองคการสวนใหญจะ

เชื่อมตอผานระบบอินเทอรเน็ต   สัดสวนการทําธุรกรรมทางธุรกิจก็ดําเนินการผานอินเทอรเน็ต   

รวมถึงจะพบชื่อของเว็บไซต (Internet Domain Name)   ตามโฆษณาหรือตามนามบัตรของ

องคการมากมาย (Schwartz, 1997)   สัดสวนของผูบริโภคบนอินเทอรเน็ตที่เพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆ ทํา

ใหนักวิจัยทางดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหความสนใจเกี่ยวกับคุณลักษณะสําคัญของตลาด

อิเล็กทรอนิกส   เพื่อนําไปพัฒนาสรางกลยุทธเว็บไซต (Strategic Web)  

 

สภาพการณของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ก็เร่ิมจะมีการแขงขันที่มากขึ้น  ดัง

ขอมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการคา พบวา จํานวนรานคาออนไลนที่จดทะเบียนที่จํานวนเพิ่มข้ึน

เร่ือยๆ  เพราะมีปจจัยหลายดานที่เปนปจจัยเสริมตอธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เชน ปริมาณของ
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ผูใชอินเทอรเน็ตที่มีจํานวนมากขึ้น  การเขาถึงอินเทอรเน็ตของผูบริโภคสะดวกมากขึ้น และมี

ความเร็วที่สูงขึ้น       

 

การใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการสรางเว็บไซต   เปนสิ่งสําคัญประการหนึ่งที่มีอิทธิพล

ตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนหรือการดําเนินธุรกรรมบนออนไลน เชน รูปภาพ

สินคา (Pictures or Images)  ขอมูลสินคาที่สมบูรณ (Quality Information) หรือภาพเคลื่อนไหว

ของสินคา (Video Clips)   อยางไรก็ตามธุรกิจที่มีรานคาบนเว็บไซตและมีองคประกอบของ

เทคโนโลยีตางๆมากมายนั้น ไมใชหลักประกันของความสําเร็จในการทําธุรกรรมแบบ B2C 

(Business to Customer)   ธุรกิจดอดคอม (Dot Com) ขนาดใหญ และดูดี  ไดรับเงินสนับสนุน

จากผูรวมลงทุน (Venture Capitalist) มากมาย   แตกลับตองปดตัวลงไปทั้งในตางประเทศและใน

ประเทศ   นั่นแสดงใหเห็นวาการใสเงินลงไปมากๆ  ไมไดประกันวาจะไดรับความสําเร็จมากตาม

ไปดวย   งานวิจัยของ Enos (2000) ระบุวาอัตราการกลับมาเขาเยี่ยมชมเว็บไซตอีกครั้งอยูใน

เกณฑที่ต่ํา   ปญหาเหลานี้อาจมีผลมาจากจุดออนบางประการของการใชอินเทอรเน็ตเพื่อการ

พาณิชย (Fenech & O’Cass, 2001)     

  

  ผลการวิจัยของ Phau และ  Poon (2000) พบวาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการชอบปง

สินคาบนอินเทอรเน็ตที่บาน (In-Home Shopping) ไดรับความสนใจนอยลง   ความเปนไปไดที่

ผูบริโภคกลุมนี้จะใหความสนใจในการชอบปงซื้อสินคาบนอินเทอรเน็ตนั้น   นอกจากอาจขึ้นอยูกับ

ลักษณะของสินคาและบริการแลว ยังอาจขึ้นอยูกับคุณลักษณะของผูบริโภค (Consumer 

Characteristics) ที่มองวาเว็บ (Web) เปนทางเลือกหนึ่งที่เขาสามารถซื้อสินคาและบริการได  

(Fenech & O’Cass, 2001)     

 

การซื้อขายสินคาและบริการออนไลน มีการพัฒนาอยางรวดเร็ว แตมูลคาการซื้อขายยังมี

นอยกวาที่ควรเปน (Tai-Kuei Yu & Guey-Sen Wu, 2007)  ซึ่งแสดงถึงวา ปจจัยดานผูบริโภค เชน 

การยอมรับของผูบริโภค (Customer Acceptance) เจตคติของผูบริโภค (Attitudes)  คือส่ิงสําคัญ

ในการวัดความสําเร็จของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส   ซึ่งการวิจัยเกี่ยวกับการสรางโมเดลที่รวม

ปจจัยตางๆ ที่มีตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการระบบ  B2C ของผูใช Internet  ยังมีนอยมาก   

ดังนั้น การวิจัยนี้จึงถูกสรางขึ้นมาเพื่อทําการทดสอบปจจัยแรงจูงใจตางๆ ที่มีผลตอผูบริโภคในการ

ใช Internet  จากแนวคิดของการวิจัยทางจิตวิทยา (Psychological Literature) แนวคิดจากการ

วิจัยดานการตลาด (Market Literature) และแนวคิดดานระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการ (MIS 

Literature)  งานวิจัยนี้ไดกําหนดปจจัยตางๆ ดังกลาว   เพื่อนํามาสรางเปนตัวแบบที่แสดงถึง
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ปจจัยที่สําคัญที่ทําใหผูบริโภคเลือกใชเว็บไซตสืบคนขอมูลเพื่อการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ  

โดยระบุถึงน้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัยที่มีผลตอการใชเว็บไซตของผูบริโภค  

  

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. เพื่อทราบถึงความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอการใชเว็บไซตเพื่อเปนขอมูลในการ 

ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ  

2. เพื่อทดสอบปจจัยทีท่ําใหผูบริโภคใชเว็บไซตสืบคนขอมูลเพื่อการตัดสินใจซื้อ 

สินคาและบรกิาร 

3. เพื่อพัฒนาสรางตัวแบบที่แสดงองคประกอบของปจจัย ที่ทําใหผูบริโภคใช 

เว็บไซตสืบคนขอมูลเพื่อการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 
 

คําถามการวิจัย 
 

การศึกษาครั้ งนี้ จะศึกษาปจ จัยที่ เปนลักษณะทั่ ว ไปของผู บ ริ โภค  (Consumer 

Characteristics)  และปจจัยอื่นๆ ที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาและบริการ ตลอดจนการเกิด

พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต  ดังนั้นคําถามการวิจัยในครั้งนี้คือ  

1. ผูบริโภคมีความคิดเห็นอยางไรตอการใชเว็บไซตเปนชองทางในการเลอืกซื้อสินคา
และบริการ 

2. ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอความตัง้ใจของผูบริโภคที่จะตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผาน
เว็บไซตคือปจจัยอะไรบาง? 

 

กรอบแนวความคิด 

 
มุมมองดานหนึ่งของความเขาใจในการดําเนินธุรกิจ e-Commerce คือ ทัศนคติของ

ผูบริโภค  มีงานวิจัยหลายเรื่องที่ทําการศึกษาทัศนคติดานนี้ ที่พบวาทัศนคติในแงบวกตอธุรกิจ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภค จะเปนปจจัยสําคัญนําไปสูการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาบน

อินเตอรเน็ต (Donthu and Gilliland, 1996, Shim and Eastlick, 1998 และ Helander and 

Khalid, 2000)  การศึกษาความเขาใจเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคเปนมิติหนึ่งที่ตองให

ความสําคัญตอการทําธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส   การสํารวจทัศนคติ ไดถูกใชกันอยาง

แพรหลายในการสํารวจขอมูลทางการตลาดในปจจุบัน (Wu, 2003)  การศึกษาเพื่อทําความเขาใจ
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เกี่ยวกับทัศนคติ (Attitudes) การรับรู (Perceptions) และแรงจูงใจ (Motivations) ของผูบริโภค ซึ่ง

เปนตัวแปรที่ไมไดปรากฏขึ้นหรือวัดไดจากการคลิกบนแบนเนอร (Banners) หรือการซื้อบน

ออนไลนของผูบริโภค ถือเปนสวนสําคัญตอความสําเร็จหรือลมเหลวในการดําเนินกลยุทธ

การตลาดออนไลน (Goodwin , 1999) 

 

 การศึกษาในครั้งนี้ ไดทําการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของในบทที่ 2  แลวสามารถสราง

ตัวแปรเพื่อเปนกรอบในการศึกษาภายใตพื้นฐานของตัวแบบการยอมรับเทคโนโลยี (TAM Model)    

และทฤษฎีการกระทําเชิงเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) ในเบื้องตนดังนี้ 

 

 

ทัศนคติตอ
อินเทอรเน็ต 

ความคลอยตามสิ่ง
อางอิง 

การรับรูวาอินเทอร 
เน็ตมีประโยชน 

การรับรูวา
อินเทอรเน็ตงายตอ

การใชงาน 
ความตั้งใจในการซื้อ

สินคาผานเว็บ 

คุณลักษณะของ
ผูบริโภค 

H4

H5

ความนาเชื่อถือของ
เว็บไซต 

H7

H6

H2

H1

H3

 
 
สมมติฐานการวิจัย 
  

จากกรอบแนวคิดขางตน สมมติฐานการวิจยัจึงสามารถแบงไดเปนดังนี ้ 

H1:   การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน มีความสัมพันธตอทัศนคติที่มีตออินเทอรเน็ต 

       เทคโนโลยี 
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H2:   การรับรูวาอนิเทอรเนต็งายตอการใชงาน มีความสัมพันธตอทัศนคติที่มีตอ 

       อินเทอรเน็ตเทคโนโลย ี

 H3:   องคประกอบดานทัศนคติตอเทคโนโลยี จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อ  

                     สินคาผานเว็บไซต 

H4:   องคประกอบดานการคลอยตามสิ่งอางอิง จะมีผลกระทบตอความตัง้ใจในการซื้อ  

       สินคาผานเว็บไซต 

H5:   องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกนั จะมคีวามตัง้ใจในการซื้อ  

       สินคาผานเว็บไซตแตกตางกัน 

H6:   ความนาเชื่อถือของเวบ็ไซต จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผาน 

       เว็บไซต 

H7:   องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกนั จะมีการรับรูเกี่ยวกบัความ 

       นาเชื่อถอืของเว็บไซตแตกตางกนั 

 
ขอบเขตของการศึกษา 

 
1. ประชากร  

 คือ ผูบริโภคสินคาและบริการที่มีประสบการณใช Internet  ซึ่งจากการรายงาน

ของ NECTEC (2005)   จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตทั่วประเทศไทยมีทั้งสิ้น 7 ลานคน และประมาณ

คร่ึงหนึ่งหรือ 3.5 ลานคนอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   การศึกษาครั้งนี้จะเลือก

ประชากรที่ในเขตกรุงเทพมหานครและประมณฑล เทานั้น และเพื่อใหไดประชากรครอบคลุม

ทั้งหมด กอนทําการเลือกตัวอยาง จึงทําการจําแนกกลุมประชากกรออกเปน 5 ตามอาชีพของ

ประชากร ดังนี้     

  กลุมที่ 1      นักเรียนชั้นมัธยมตอนปลาย  

  กลุมที่ 2       นักศึกษาที่อยูในสถาบันอุดมศึกษา 

  กลุมที่ 3       พนักงานของบริษัทเอกชน 

  กลุมที่ 4       พนักงานของราชการหรือรัฐวิสาหกิจ 

  กลุมที่ 5        แมบานหรือผูทํางานอิสระ 
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 2.         กลุมตัวอยาง 

  วิธีการเลือกตัวอยาง ใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน แบบ

โควตา (Quota Sampling)  โดยการเลือกตัวอยางแบงตามโควตาจากกลุมประชากร 4 กลุมดังนี้

  กลุมที่1    จํานวน 400  คน  

  กลุมที่ 2    จํานวน  400    คน 

  กลุมที่ 3    จํานวน  400   คน 

  กลุมที่ 4    จํานวน  400   คน 

  กลุมที่ 5    จํานวน   400     คน 

รวมกลุมตัวอยาง  จํานวน 2,000 คน 

 

 การเลือกตัวอยางในแตละกลุม จะใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน 

(Non-Probability Sampling) ในลักษณะแบบเจาะจง (Purposive  Sampling)  โดยประชากร

จะตองอยูในกลุมๆตางๆทั้ง 5 กลุมขางตนมาเปนหนวยตัวอยาง (Sampling Unit) ก็ได ที่มี

ประสบการณในการใชอินเทอรเน็ต ซึ่งอาจมีทั้งผูที่มีประสบการณในการซื้อสินคาและบริการผาน

ระบบออนไลน หรือผูที่ไมมีประสบการณ  

   

วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 แหลงที่มาของขอมูล 
 ขอมูลที่นํามาใชในการวิเคราะหในครั้งนี้ มีทั้งขอมูลที่จากการเก็บรวบรวมจากกลุม

ประชากรโดยตรง โดยการใชแบบสอบถาม  (Primary Data) และขอมูลที่เก็บรวบรวมจาก

แหลงขอมูลอ่ืนๆ (Secondary Data) เชน เอกสารงานวิจัยทั้งในและตางประเทศ ขอมูลบน

อินเทอรเน็ต นิตยสาร และหนังสือพิมพ 

 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)  โดยมีองคประกอบ 

4 สวน คือ 

1.    แบบสํารวจคุณลักษณะทั่วไปของผูบริโภค (Consumer Characteristics) 

2.    แบบสํารวจทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอเทคโนโลยี และความคิดเห็นเกี่ยวการคลอย   

         ตามสิ่งอางอิง 
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3.    แบบสํารวจความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บ และพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน 

         เว็บไซต 

4.      ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

 
 การสรางเครือ่งมือวัด 
 การสรางแบบสอบถามเพื่อวัดตัวแปรที่เกี่ยวของกับการใชเว็บไซตเพื่อการตัดสินใจซื้อ

สินคา ใชมาตรวัดแบบ  Likert Scale โดยการพัฒนาจากงานวิจัยที่เกี่ยวของที่มีความเชื่อถือได 

แลวนําแบบสอบถามที่พัฒนาขึ้นมาไปทดสอบสอบเพื่อหาคาความถูกตอง (Validity)  และคา

ความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม  

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
 

 การวิจัยครั้งนี้จะสรางตัวแบบที่แสดงความสัมพันธของปจจัยดานผูบริโภคและดาน

แนวโนมในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต  ซึ่งจะเปนประโยชนใหผูปฏิบัติหรือ

กิจการที่ทําดําเนินธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่สนใจในกลยุทธการใชเว็บไซตเพื่อการดําเนิน

ธุรกิจ ไดเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคสินคาออนไลนไดดียิ่งขึ้น และสามารถนําไปกําหนดการ

วางกลยุทธของธุรกิจใหสนองตอบความตองการของผูบริโภค                                                                
 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 
 นวัตกรรม (Innovation) หมายถึง แนวความคิด หรือวิธีการปฏิบัติที่เปนส่ิงซึ่งบุคคลรับรูวา

เปนของใหมสําหรับตน ไมวาสิ่งนั้นจะเปนของใหมจริงหรือไมก็ตาม 
 

 ทัศนคติที่มีตอเทคโนโลยี (Attitude Toward Technology)  หมายถึง ความเชื่อของบุคคล

เกี่ยวกับการใชเทคโนโลยีวา จะมีผลที่ไดรับแนนอนและมีการประเมินผลลัพธที่ออกมานั้นได  
 

 การยอมรับนวัตกรรมทางอินเทอรเทคโนโลยี (Internet Technology Acceptance)

หมายถึง  กระบวนการทางพฤติกรรมที่ประกอบดวยความสนใจการแสวงหา การเห็นคุณคาของ

อินเทอรเน็ตเทคโนโลยี จนตัดสินใจนํามาใชและเผยแพรไปสูบุคคลอื่น 
 

 การคลอยตามสิ่งอางอิง (Subjective Norm) หมายถึง  ส่ิงอางอิงหรือบุคคลอางอิง ที่มี

อิทธิพลทําใหบุคคลคลองตามที่จะกระทําและในลักษณะที่คลายๆกัน 
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 ความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บ (Intention to Purchase Via Web)  หมายถึง การ

แสดงออกในการรับรูเกี่ยวกับความพรอมของบุคคลที่จะกระทํา หรือความตั้งใจในการที่จะซื้อ

สินคาผานทางเว็บไซต 
 

 คุณลักษณะของผูบริโภค  (Consumer Characteristics) หมายถึง ลักษณะทั่วไปของ

ผูบริโภคที่ เกี่ยวของกับการใช อินเทอร เน็ต   เชน  การมีแนวคิดสรางสรรคใหมโดยทั่วไป 

(Generalized Innovativeness)  การมีแนวคิดใหมๆเกี่ยวกับการซื้อสินคาบนออนไลน 

(Innovativeness Toward Online Buying)  ความสนใจตอการใชอินเตอรเน็ต (Involvement with 

the Internet) และความถี่ในการใชอินเทอรเน็ต (Frequency of Internet Use)  ตลอดจน วิถีชีวิต 

(Life Style)  ของผูบริโภค  
  

วิถีชีวิต (Life Style)  หมายถึง  แบบแผนพฤติกรรมที่คอนขางคงทนถาวร ซึ่งมีผลมาจาก

อิทธิพลทางสังคมและวัฒนธรรมใหผูบริโภคเลือกที่จะดําเนินปฏิบัติตาม 
  

คุณลักษณะของเว็บไชต (Web Characteristics)  หมายถึง องคประกอบของเว็บไซตที่

เกี่ยวของการการตอบสนองตอผูใชเว็บไซต เชน การมีเครือขายสื่อสาร ความรวดเร็ว  ความงายตอ

การใชงาน ความนาเชื่อถือของเว็บไซต  
  

ความไววางใจของการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต (Trust in Web Shopping) หมายถึง 

การรับรูถึงความเชื่อมั่นตอการใชเว็บไซตในการซื้อขายสินคาและบริการ ซึ่งรวมถึง การเพิ่มความ

พึงพอใจ  การลดความเสี่ยงตอการใชเว็บไซต  
  

พฤติกรรมการซื้อสินคาผานเว็บไซต (Behavior to Purchase Via Web) การซื้อสินคาและ

บริการโดยการใชเว็บไซตเปนชองทางในการเลือกซื้อ 
  

ระดับการประยุกตใชเว็บไซต (Web Ladder) หมายถึง  ระดับความซับซอนในการใช

เว็บไซตของผูบริโภคและประโยชนที่ผูผูบริโภคไดรับจากการประยุกตใชเว็บไซต 

    

 



 
บทที่ 2  

ทบทวนวรรณกรรมและเอกสารที่เกีย่วของ 
 

 การศึกษาครั้งนี้จะเปนการทดสอบปจจัยที่มีผลกระทบตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ

สินคาผานเว็บไซต   เพื่อทําการพัฒนาตัวแบบการตัดสินใจซื้อสินคาผานเว็บไซต หรือ Purchasing 

Decision by Using Website หรือเรียกยอๆวา  PDUW  ปจจัยหรือตัวแปรในตัวแบบ PDUW  อยู

บนพื้นฐานของแนวคิดและทฤษฎีตางๆ  เชน แนวคิดเกี่ยวกับแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี 

(Technological Acceptance Model: TAM)  ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (A Theory of 

Reasoned Action: TRA)  ถึงแมวา TAM ไดใชปจจัย2 ดานคือ การรับรูวามีประโยชน (Perceived 

Usefulness) และ การรับรูวางายตอการใชงาน (Perceived Ease of Use) เปนตัวแปรอิทธิพล

ของการยอมรับเทคโนโลยี   แตปจจัยทั้งสองนี้ก็สามารถเชื่อมโยงตอไปยังความพอใจของผูใช 

(Igbaria, at.el, 1997)   ทั้งนี้เพราะผูบริโภคในตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนั้นจะเปนทั้งในฐานะผู

ซื้อสินคาและบริการบนออนไลน และในฐานะเปนผูใชเทคโนโลยีสารสนเทศดวย (Cho และ Park, 

2001)   ดังนั้นการศึกษาครั้งนี้จึงไดทบทวนวรรณกรรมตาง ๆ ทางดานจิตวิทยา (Psychological 

Literature) ดวยทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA)  ที่แสดงถึง

การรับรูและเจตคติของผูใช Internet  ซึ่งจะชวยสามารถอธิบายถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใช

ระบบออนไลนในการเลือกซื้อสินคาและบริการ นอกจากนี้งานวิจัยนี้ยังไดบททวนงานวิจัยที่

เกี่ยวกับดานการตลาดเพื่อระบุถึงปจจัยที่ทําใหธุรกิจนําเอา e-Commerce เขามาใชในดานการ

ส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication Perspective)  สวนสุดทายคือทําการทบทวน

งานวิจัยดานระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการ (MIS Literature)  โดยใชแบบจําลองการยอมรับ

เทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: TAM)   

 

หัวขอทีท่าํการศึกษาในบททีน่ี้จึงประกอบดวย   

 

1. แนวคิดเกี่ยวกบัผูใชอินเทอรเน็ต (Internet User Approach)   

2.       แนวคิดเกีย่วกับเว็บไซต (Website Approach) 

3.       ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) 

4.       แนวคิดเกีย่วกับแบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลย ี(Technological Acceptance    

            Model: TAM)  
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5.       กระบวนการในการตัดสินใจของผูบริโภค (The consumer decision process) 

6.       งานวิจัยทีเ่กี่ยวของ  

 
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย 
 
 เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตไดกลายเปนเทคโนโลยีพื้นฐานที่มีความแพรหลายสําหรับการทํา

ธุรกรรมการซื้อและขายสินคาและบริการ   และยังเปนสวนที่สําคัญในกระบวนการทางธุรกิจของ

องคกรในปจจุบัน   ระบบอินเทอรเน็ตไดเปนแรงบันดาลใจของวิธีการใหมสําหรับการจัดโครงสราง

และการบริหารซึ่งนํามาใชในการเปลี่ยนแปลงวิธีดําเนินธุรกิจและการใชขาวสารนอกจาก

ผลประโยชนและโอกาสใหม ๆ ที่ไดรับเพิ่มเติมแลว การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและการทําธุรกิจ

อิเล็กทรอนิกสยังไดสรางความทายทายในการบริหารงานขึ้นมาใหม  ทําใหเกิดการทําธุรกิจ

อิเล็กทรอนิกส และการเกิดขึ้นขององคกรดิจิตอล (Digital Firm) ข้ึนเปนจํานวนมาก ดังขอมูลใน

ตารางที่ 2.1 
 
ตารางที่  2.1 จํานวนองคการที่จดทะเบยีนเว็บไซตของประเทศไทย  
 
Year-Month ac.th Co.th Go.th in.th mi.th net.th or.th total 

07-03 2,469 16,801 1,516 3,096 17 25 734 24,658 

07-02 2,450 16,557 1,430 2,997 17 25 730 24,206 

07-01 2,429 16,421 1,361 2,946 18 26 725 23,926 

06-12 2,407 16,302 1,319 2,822 18 25 731 23,624 

05-12 1,964 14,092 701 2,248 16 23 680 19,724 

04-12 1,489 12,825 476 1,521 14 25 650 17,000 

03-12 1,087 10,367 343 1,271 14 27 567 13,676 

02-12 839 8,354 265 1,181 14 27 484 11,164 

01-12 624 6,573 229 1,048 10 24 416 8,924 

00-12 423 4,774 210 804 7 23 312 6,553 

99-12 313 2,927 108 242 6 21 217 3,834 

98-12 230 1,730 88 0 4 18 160 2,230 

97-09 100 522 54 0 2 17 71 766 
ที่มา:  NECTEC, Thailand ICT Indicator 2005 
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 อยางไรก็ตามพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจะประสบความสําเร็จหรือไมนั้น ประเด็นสําคัญคือ

จํานวนของผูใชอินเทอรเน็ต ซึ่งเปนกลุมเปาหมายหลักของการทําธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส   ซึ่ง

จากการรายงานของ ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ หรือ เนคเทค            

( NECTEC)  ไดรายงานจํานวนและรอยละของประชากรที่ใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยตั้งป 

1998 ถึง 2004 จะพบวามีอัตราที่เพิ่มข้ึนมากทุก ๆ ป ดังแสดงในตารางที่ 2.2 
 
ตารางที่  2.2 จํานวนและรอยละของประชากรที่ใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย 
 

ป จํานวนผูใชอินเทอรเน็ต รอยละของประชากร 

1998 700,000  1.1 

1999 1,500,000 2.4 

2000 2,300,000 3.7 

2001 3,500,000 5.6 

2002 4,800,000 7.7 

2003 6,000,000 10.4 

2004 7,000,000 11.9 
ที่มา:    NECTEC, Thailand ICT Indicator 2005 

 
ตารางที่  2.3  ประเภทของเว็บไซตที่มผูีเขาเยีย่มชมมากทีสุ่ด 10 อันดับ  (Top Ten Most  
          Visited Web Sites)   
 

รอยละของการเขาชมเว็บ ประเภทของเว็บไซต 
ป 2002 ป 2003 

Entertainment 33.1 29.6 

Business 24.9 26.0 

Internet 11.8 9.5 

News 8.6 7.0 

Person 6.0 6.0 

Game - 5.0 

Shopping - 3.3 

Government 2.2 2.4 

Computer 6.5 2.4 
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รอยละของการเขาชมเว็บ ประเภทของเว็บไซต 
ป 2002 ป 2003 

Education 2.2 2.1 
ที่มา: http://truehits.net, Jan-Dec average 

  

ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ (เนคเทค) สรุปผลการสํารวจ

สถานภาพพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไทย ป 49   พบเม็ดเงินจากการซื้อขายผานออนไลนมีมูลคาเกือบ

8หมื่นลานบาท   หากรวมการซื้อขายกับภาครัฐ คิดเปนมูลคาสูงถึง 220,924 ลานบาท ประมาณ

การเติบโตป 50 ข้ึนอีก 40 เปอรเซ็นต   หลังรัฐออกกฎหมายคุมครอง เอกชนขอแรงหนุนจาก

ภาครัฐชวยดันการใชงาน ตั้งหนวยงานกลางรับผิดชอบ    การสํารวจนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

สภาพปจจุบันของการดําเนินธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ปญหาและอุปสรรค และ

ขอมูลเชิงลึกของผูประกอบการ เพื่อนํามาวิเคราะหจัดทําเปนขอมูลประกอบการกําหนดนโยบาย

และแผนพัฒนาอันเกี่ยวเนื่องกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศ   ทั้งในภาพรวมและรายสาขา

ธุรกิจ โดยทางศูนยฯ ไดทําการสํารวจโดยรวมมือกับหนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชน ประกอบดวย 

กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร(ไอซีที)

โดยสํานักงานสถิติแหงชาติ และสํานักธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส สมาคมผูประกอบการพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสไทย สมาคมผูดูแลเว็บไทย และสมาคมผูใหบริการอินเทอรเน็ตไทย 

 

 จากการรายงานของ ผูจัดการออนไลน (9 มีนาคม 2550)   โดยการสอบถามจากนาย 

พันธศักดิ์ ศิริรัชตพงษ ผูอํานวยการเนคเทค เกี่ยวกับผลการสํารวจสถานภาพธุรกิจพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส พบวามูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในป 2548  หากรวมขอมูลการซื้อขายออนไลน

ของภาครัฐจากการจัดซื้อจัดจางผานอี-อ็อคชั่น ของกรมบัญชีกลางจะทําใหพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ในประเทศไทยมีมูลคาสูงถึง 220,924 ลานบาท   คิดเปนอัตราการเติบโตจากป 2546 ถึงรอยละ 

71.28 จําแนกออกเปนธุรกิจ B2B (Business to Business)  หรือ การซื้อขายแบบธุรกิจกับธุรกิจ 

ในอัตรารอยละ 30 หรือ คิดเปนมูลคา 66,095 ลานบาท ธุรกิจ B2C (Business to Customer) 

หรือการซื้อขายแบบธุรกิจกับผูซื้อโดยตรง ในอัตรารอยละ 5 หรือประมาณ 11,392 ลานบาท      

ขณะที่ธุรกิจ B2G (Business to Government) หรือ การซื้อขายของผูประกอบการธุรกิจกับ

หนวยงานภาครัฐ คิดเปนรอยละ 65 หรือประมาณ 143,437 ลานบาท  จากผลสํารวจแสดงใหเห็น

วามูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่มาจากธุรกิจ B2C และ B2G ในป 2548  เพิ่มข้ึนจากป 2546 

เปนรอยละ 14 และรอยละ 96.57 ตามลําดับ   หากพิจารณาเฉพาะขอมูลที่ไดมาจากการสํารวจ 

พบวา ธุรกิจ B2B คิดเปนสัดสวนเปนรอยละ 85 ขณะที่ธุรกิจ B2C คิดเปนสัดสวนรอยละ 15   
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ธุรกิจที่มีเว็บไซตและมีระบบรองรับคําสั่งซื้อสินคา หรือมีบริการรับชําระเงินผานเว็บไซตมีอยูเปน

จํานวนนอย โดยคิดเปนรอยละ 22.55 และรอยละ 27.64 โดยจะเปนธุรกิจ B2C ถึงรอยละ 75 และ

สวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็ก โดยพิจารณาจากจํานวนพนักงานและเงินทุนจดทะเบียน โดยธุรกิจ

รอยละ 67.45 มีจํานวนพนักงานที่ทํางานเต็มเวลา 1-5 คน และรอยละ 55.93 มีเงินทุนจดทะเบียน

นอยกวา 500,000 บาท   

 

จากขอมูลดังกลาวทําใหทราบถึง ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยยังอยูในขั้น

เร่ิมตน  และยังไมไดพัฒนาถึงขั้นใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในการซื้อขายสินคา และบริการอยาง

เต็มรูปแบบ   ธุรกิจสวนใหญใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อเพิ่มชองทางการตลาด และ

ประชาสัมพันธสินคาและบริการมากกวาจะใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อลดตนทุนการบริหาร

จัดการหรือการดําเนินงาน นอกจากนี้ยังพบวา ผูประกอบการสวนใหญมีประสบการณในการทํา

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสไมมากนัก  
   

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับผูบริโภค (Electronic Commerce and Customer) 
 
 ผูคนใช Internet ดวยจุดประสงคหลายอยาง  Goldsmith และ Bridges,(2000) ไดระบุถึง

กิจกรรมหลกัที่สําคัญของผูใช อินเตอรเนต็เพื่อการบริโภค คือ  

   1.   การเขาถึงขอมูลขาวสารที่อยูบนอินเตอรเน็ตผานการโฆษณา (Banner Ad)  

2.  การเลือกชมสินคา (Shopping) ซึ่งรวมถึงการสืบคนหาขอมูลรานคาบนเว็บไซต 

(Browsing)   การเปรียบเทยีบคุณภาพและราคาของสนิคา 

3.  การซื้อสินคาและบริการบนออนไลน (Online Buying)  
  

 จากรายงานผลการสํารวจกลุมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป 2548 (Internet user 

profile of Thailand 2005)   ที่ใชบริการการหลอมรวมสื่อ (Convergent Technologies)  จาก

กลุมตัวอยาง 21,880 คน  โดยผลการสํารวจคนพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักการ

ใหบริการเกี่ยวกับการหลอมรวมสื่อ โดยใชบริการฟงเพลงออนไลนผานอินเทอรเน็ตเปนสัดสวนที่

มากที่สุดรอยละ 86.9  รองลงมาคือการใชบริการการศึกษาผานอินเทอรเน็ต  ตามดวยชมรายการ

ทีวีผานอินเทอรเน็ต  บริการโทรศัพทผานอินเทอรเน็ต และบริการประชุมทางไกลผานอินเทอรเน็ต  

ดังตารางที่ 2.4 
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ตารางที่  2.4   สัดสวนของผูใชอินเทอรเน็ต ในการใชบริการการหลอมรวมสื่อรูปแบบ 
ตางๆ 

 

รูปแบบการใชบริการ รอยละ 

บริการฟงเพลงออนไลนผานอินเทอรเน็ต 86.9 

บริการการศึกษาผานอินเทอรเน็ต 50.0 

บริการชมรายการทวีีผานอินเทอรเน็ต   42.5 

บริการโทรศัพทผานอินเทอรเน็ต 11.6 

บริการประชุมทางไกลผานอนิเทอรเน็ต 5.5 
ที่มา:  NECTEC “รายงานผลการสํารวจกลุมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยป 2548” 

 

 สําหรับเหตุผลที่ผูใชอินเทอรเน็ตเลือกใชบริการดังกลาว พบวา ปจจัยที่สําคัญที่สุดคือ 

ความสะดวกสบายในการใชบริการ  ปจจัยอื่นรองลงมาคือ สามารถเลือกรับชมและฟงรายการ

ยอนหลังได  ความแปลกใหมและทันสมัย  ความสามารถในการรับชมและฟงรายการตางประเทศ

ได  และราคาไมแพงหรือประหยัดกวาการใชบริการโดยวิธีอ่ืน  ดังแสดงในตารางที่  2.5 

 
ตารางที่  2.5   สัดสวนของผูใชอินเทอรเน็ต เกีย่วกบัปจจัยทีท่ําใหใชบรกิารการหลอม 

รวมสื่อรปูแบบตางๆ 
 

ปจจัยทีท่ําใหใชบริการ รอยละ 

ความสะดวกสบายในการใชบริการ   68.0 

สามารถเลือกรับชมและฟงรายการยอนหลังได   51.4 

ความแปลกใหมและทันสมยั   45.6 

สามารถในการรับชมและฟงรายการตางประเทศได   33.2 

ราคาไมแพงหรือประหยัดกวาการใชบริการโดยวิธีอ่ืน 25.7 
ที่มา:  NECTEC “รายงานผลการสํารวจกลุมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยป 2548” 

 

 จากขอมูลในตารางที่ 2.4 และ ตารางที่ 2.5  พบวาผูใชอินเทอรเน็ตใชบริการเกี่ยวกับฟง

เพลง หรือดูรายการทีวีผานอินเทอรเน็ต เปนจํานวนมากเพราะวา มีความสะดวกสบาย และ

สามารถเลือกรับชมหรือฟงรายการยอนหลังได  ซึ่งมีความแตกตางจากเมื่ออดีต  ถาไมสามารถดู

หรือฟงรายการบนวิทยุหรือทีวีไดในชวงที่ออกอากาศก็จะพลาดรายการนั้น หรืออาจตองทําการ
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บันทึกเทปเอาไวเพื่อดูยอนหลัง ซึ่งเปนสิ่งที่ลําบากมาก  โดยในปจจุบันนี้มีเว็บไซตเปนจํานวนมาก

ที่ใหบริการแกผูใชอินเทอรเน็ตสามารถเลือกฟงหรือชมรายการที่ตนเองสนใจตลอดเวลา     

  

 นอกจากนี้ผลการสํารวจ เกีย่วกับกิจกรรมของผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยที่นาสนใจมี

ดังนี้  

1. การใชบริการ e-Mail   เปนกิจกรรมที่ทาํบนอนิเทอรเน็ตมากที่สุด รอยละ 88.1  

2. การคนหาขอมูลขาวสาร (Information Search) เปนกิจกรรมทีท่ํามากเปนอันดบั 2 

รอยละ 88.0  

3. การอานและการแสดงความคิดเหน็บนเว็บบอรด (Web Board) เปนกิจกรรมที่ทาํมาก

เปน อันดับ 3 รอยละ 72.9  

4. การติดตามขาว (News, Timely Report)  มีสัดสวนรอยละ 70.9  

5.การฟงเพลงออนไลน (Online Music)  มสัีดสวนรอยละ65.0    

  

ผลการวิเคราะหแสดงใหเห็นวา ผูใชอินเทอรเน็ตมีวัตถุประสงคเพื่อการสื่อสาร เพื่อการ

ติดตามขาวสาร  และเพื่อความบันเทิง เปนสวนใหญ  ในขณะที่การใชอินเทอรเน็ตเพื่อการซื้อขาย

สินคาและบริการ ยังมีปริมาณที่นอย    

 
ประสบการณในการซื้อสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ต 
 

 จากการสํารวจผูใชอินเทอรเน็ตของเนคเทค 2548  โดยรวมแลวผูใชอินเทอรเน็ตยังไมนิยม

ซื้อสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตมากนัก  จากผูตอบแบบสอบถาม พบวามีจํานวน 19,241 คน 

หรือรอยละ 30.7  เทานั้นที่ระบุวาเคยซื้อ สัดสวนนี้เพิ่มข้ึนเล็กนอยจากปกอน  โดยประเภทสินคา

และบริการที่ซื้อกันมากคือกลุมสินคาที่จับตองไมได  เชน เพลง โปรแกรม เกม เปนตน   

 

 ผลสํารวจผูใชอินเทอรเน็ตของเนคเทค พบวา ดานเหตุผลที่ผูใชอินเทอรเน็ตไมซื้อสินคา

และบริการผานอินเทอรเน็ต มีสาเหตุที่สําคัญดังนี้   

1. ไมไววางใจผูขาย รอยละ 63.6  

2. ไมสามารถเห็นหรือจับตองสินคาไดกอนซื้อ  รอยละ  57.3 

3. ข้ันตอนการสั่งซื้อยุงยาก รอยละ 41.0   

 



 16 

 จากขอมูลประสบการณของผูบริโภคในการซื้อสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ต ใน

ประเทศไทยอยูในอัตราที่ต่ํา ถาเทียบกับประเทศอื่นอยาง เกาหลีใต หรือ สิงคโปร และอัตราการ

เพิ่มของผูใชบริการก็นอย  ทั้งๆที่ ทราบกันดีวาการทําธุรกรรมบนอินเทอรเน็ตชวยประหยัดเวลา 

คาใชจาย  ดังนั้นการศึกษาในประเด็นเกี่ยวกับปจจัยภายในและปจจัยภายนอกของผูใช

อินเทอรเน็ต เชน ปจจัยดานปจเจกบุคคล  เจตคติ และพฤติกรรมของผูบริโภค จึงมีความสําคัญ

อยางยิ่งตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย  

 

พฤติกรรมผูบริโภค และอินเทอรเน็ต 
 

กระบวนการในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค เปนสิ่งที่บุคคลหรือ

องคการใหความสําคัญมาเปนเวลานานแลว   Engel, Blackwell & Miniard (1993) ไดอธิบายถึง

กระบวนการตัดสินใจซื้อเปน 5 ข้ันตอน คือ  

1. การกระตุนและการเกิดความตองการ (Motivation and Need Recognition)    

2. การแสวงหาขอมูล (Information Search)    

3. การประเมนิทางเลือก (Alternative Evaluation )   

4. การตัดสินใจซือ้และการซื้อ (Purchase Decision and Purchase)   

5. ผลลัพธของการซื้อ (Purchase Outcomes)    

  

กระบวนการแตละขั้นตอนจะมีความเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคโดยเฉพาะที่ตางกัน

ไป  โดยเฉพาะในระยะเวลาที่ผานมาเปนที่ทราบดีวาการเปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยีและการใช

อินเทอรเน็ตกลายเปนเรื่องที่สามัญทั่วไปที่ชวยสรางโอกาสใหกับทั้งธุรกิจและผูใชสามารถสราง

หรือดําเนินการตางๆไดงายขึ้น  อินเทอรเน็ตสามารถชวยธุรกิจที่จะขยายฐานการตลาดใหกวางขึ้น

ในรูปเทคนิคการตลาดทางตรง (Direct Marketing Techniques)  เชน การสราง Banner Ads ไว

บนเว็บไซต หรือการใช e-Mail กับลูกคาเฉพาะ (Butler & Peppard, 1998)  การกระตุนและการ

เกิดความตองการ (Motivation and Need Recognition)   

 

 การทําใหเกิดความตองการโดยการกระตุนจากภายใน เชน การกระตุนใหซื้อสินคาบน

ออนไลน ดวยการเสนอราคาที่ต่ํากวาการซื้อทั่วไป  การกระตุนและการเรงเรา จะทําใหเกิดสภาพที่

ไมสมดุล และถาสิ่งเรามีมากพอ รวมทั้งผูถูกกระตุนเห็นวาจําเปนตองเปลี่ยนแปลงบางอยางเพื่อ

รักษาสมดุล การกระทําก็จะเกิดขึ้นทันที  การกระตุนใหเกิดความตองการเกิดจากปจจัยหลาย

อยาง เชน เวลา สถานการณที่เปลี่ยนแปลง ตัวสินคา และส่ิงจูงใจดานการตลาด   
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 ผูบริโภคที่มีประสบการณบนออนไลน จะสรางโอกาสใหกับผูโฆษณาในการดึงดูดและ

กระตุนผูบริโภคใหเกิดความตองการ จากการรายงานของ Jupiter Communication (1999) 

พบวาเกือบ 25 เปอรเซ็นต ของผูใช มีการคลิกเขาไปดูใน Banner Ads   และรอยละ 25 ของผูที่

คลิกเขาไปดูใน Banner Ads นั้นไดทําการสั่งซื้อสินคา ดวยเหตุผลที่วา Banner Ads มีอิทธิพลตอ

พวกเขาในการตัดสินใจซื้อ    ซึ่งจะเห็นในปจจุบันที่เกือบทุกเว็บๆไซต จะถูกออกแบบเพื่อเปนเนื้อที่

สําหรับการตลาด  

       

การแสวงหาขอมูล (Information Search)   
 

เมื่อเกิดความตองการแลว ลําดับตอมาก็จะมีการคนหาขอมูลเพื่อนําไปชวยในการ

ตัดสินใจ ซื้อของผูใชบริการอินเทอรเน็ต การแสวงหาขอมูลอาจจะได มาจากเพื่อน การโฆษณา 

หรือผูที่เคยใชสินคาและบริการ เปนตน สินคาแตละประเภทผูใชบริการอินเทอรเน็ตจะอาศัยขอมูล

จากแหลงที่ตางกัน เชน การซื้อรถยนต อาจจะถามจากผูที่เคยใชหรือพนักงานงาน แตสินคา

อุปโภคบริโภคบางประเภท การไดขอมูลจากการโฆษณาก็อาจเพียงพอ 

 
การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation)  
 
 เมื่อผูใชบริการอินเทอรเน็ตไดขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการแลว ก็จะประเมินทางเลือก

ในการตัดสินใจซื้อ แนวความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ความจําเปนเบื้องตนของสินคา

และบริการ ความพอใจในอรรถประโยชน ตลอดจนดานภาพลักษณของสินคาและบริการ ส่ิง

เหลานี้จะเปนปจจัยที่ผูใชบริการอินเทอรเน็ตนํามาประเมินเพื่อการตัดสินใจเลือกสิ่งที่เปน

ประโยชนสูงสุด 
 

การตัดสินใจซื้อและการซื้อ (Purchase Decision and Purchase) 
 
  เมื่อประเมินทางเลือกตาง ๆ แลว ผูใชบริการอินเทอรเน็ตจะพิจารณาเลือกซื้อสินคาและ

บริการที่ตนพอใจมากที่สุด ซึ่งจะเปนยี่หอที่ตั้งใจซื้ออยางไรก็ตาม การตั้งใจซื้อมีองคประกอบใน

การพิจารณา คือ ดานสังคม เพื่อใหเปนที่ยอมรับในกลุมหรือสถานการณที่เกี่ยวของ เมื่อผูซื้อ

ตัดสินใจซื้อ แตมีเหตุการณอ่ืนเกิดขึ้นอันจะทําใหการตัดสินใจซื้อเปลี่ยนแปลงไป 
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ผลลัพธของการซื้อ (Purchase Outcomes) 
 

ภายหลังการตัดสินใจซื้อ อาจเกิดความไมแนใจเกี่ยวกับความสมเหตุสมผลของการ

ตัดสินใจซื้อ และอาจทําใหยังคงมีการเสาะแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมมาเปรียบเทียบดูความไดผลใน

การตัดสินใจซื้อ ผลที่ออกมาอาจทําใหมีผลกระทบใหมีการเปลี่ยนแปลงสถานการณ ทาํใหเปนการ

กระตุนใหเกิดพฤติกรรมตอเนื่อง 
 

ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (A Theory of Reasoned Action) 
 

มุมมองดานหนึ่งของความเขาใจของธุรกิจ e-Commerce คือ ทัศนคติของผูบริโภค มี

งานวิจัยหลายเรื่องที่ทําการศึกษาทัศนคติดานนี้ ที่พบวาทัศนคติในแงบวกตอธุรกิจพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของผูบริโภค จะเปนปจจัยสําคัญนําไปสูการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาบนอินเทอรเน็ต 

(Donthu and Gilliland, 1996, Shim and Eastlick, 1998 และ Helander and Khalid, 2000)  

การศึกษาความเขาใจเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคเปนมิติหนึ่งที่ตองใหความสําคัญตอการทํา

ธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส    

 

มีทฤษฎีจํานวนมาก มุงสรางความสัมพันธระหวาง ทัศนคติ (Attitude) และ พฤติกรรม 

(Behavior) แตในทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) ถูกสราง

ข้ึนมาเพื่อทํานายวา การที่บุคคลจะประกอบพฤติกรรมใดนั้น สามารถทํานายจาก การวัดความ

เชื่อ (Beliefs) ทัศนคติ (Attitudes) และความตั้งใจกระทํา (Intention)   ทฤษฎีนี้ถูกพัฒนาขึ้นโดย

Fishbein & Ajzen (1975;1977) โดยทั้งสองไดทดสอบหาความสัมพันธระหวางความรู 

(Knowledge) และ ทัศนคติ (Attitude)  ของพฤติกรรมการสูบบุหร่ีกับการไมสูบบุหรี่    ขณะที่

หลายทฤษฎีมุงเนนที่การทํานายพฤติกรรมดวยกรอบความเกี่ยวของกันระหวางทัศนคติกับ

พฤติกรรม แต Fishbein & Ajzen (1975;1977) ไดเสนอกรอบความเกี่ยวของกันระหวาง ความเชื่อ 

(Beliefs) ทัศนคติ (Attitude) ความตั้งใจ (Intention) พฤติกรรม (Behavior)  แนวคิดทฤษฎีนี้เชื่อ

วา มนุษยโดยปกติจะเปนผูมีเหตุผล และใชขอมูลที่มีประโยชนตอตนเองอยางเปนระบบเพื่อให

บรรลุถึงการตัดสินใจของตน พฤติกรรมของมนุษยไมไดถูกกําหนดโดยขาดการพิจารณามากอน 

ยิ่งกวานั้นยังเชื่อวาไดมีการพิจารณาสิ่งที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมของและความตั้งใจปฏิบัติ

พฤติกรรมของบุคคลจะมีตัวกําหนดที่สํ าคัญ 2 ประการ คือ ทัศนคติตอพฤติกรรมและการคลอย

ตามกลุมอางอิงในการที่จะกระทําพฤติกรรมนั้น โดยที่พฤติกรรมความตั้งใจ (Behavioral 

Intention) สามารถทํานายไดโดยสมการ 
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B  ~ BI = W1 (A) + W2 (SN) 

 

โดยที ่ B   หมายถงึ  พฤติกรรม( Behavior) 

BI  หมายถงึ  ความตั้งใจในการกระทาํพฤตกิรรม (Behavioral  

    Intention) 

A   หมายถงึ  ทัศนคติตอการกระทําในพฤติกรรม (Attitude Toward    

            Performing the Behavior) 

SN  หมายถงึ  การคลอยตามสิ่งอางอิง (Subjective Norm) 

W1 และ W2  หมายถงึ น้ําหนักความสาํคัญของทัศนคต ิกับการคลอย 

            ตามสิง่อางองิ ตามลําดับ 
 

เปาหมายของทฤษฏีนี้คือการทํานายและการเขาใจพฤติกรรมของบุคคล (Fishbein, 

1980)  ขอตกลงเบื้องตนของทฤษฎีนี้คือ ความตั้งใจของมนุษยที่ กระทําหรือไมกระทําถูกกําหนด

โดยเกณฑของพฤติกรรม (Behavioral Criterion) ซึ่งทฤษฎีนี้เสนอวาปจจัยในการกําหนดความ

ตั้งใจของมนุษยคือ ทัศนคติ และการคลอยตามสิ่งอางอิง ดังแผนภูมิที่  2.1 

 
แผนภูมิที่  2.1  รูปแบบทฤษฎกีารกระทําดวยเหตุผล (Ajzen & Fishbein, 1980) 
 

ทัศนคติตอพฤติกรรม 
(Attitude) 

การคลอยตามสิ่งอางอิง 
(Subjective Norm) 

ความตั้งใจ 
(Behavior Intention) 

พฤติกรรม 
(Behavior) 

 
 

 
ทัศนคติตอพฤติกรรม (Behavioral Attitudes) 
 

ทัศนคติที่มีตอพฤติกรรมมีผลมาจากความเชื่อของบุคคลวา การกระทําในพฤติกรรมใดๆ

นั้นจะมีผลที่ไดรับแนนอนและมีการประเมินผลลัพธที่ออกมานั้น (Fishbien, 1980) ตัวอยางเชน 
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ความเชื่อของผูประกอบการวาการทําธุรกิจบนระบบอินเทอรเน็ตจะทําใหธุรกิจมีความไดเปรียบใน

การแขงขันได และการประเมินผลลัพธในการไดเปรียบการแขงขัน และการเสียเปรียบในการ

แขงขัน คือส่ิงที่นํามาทํานายหรือพยากรณความตั้งใจในการทําธุรกิจของผูประกอบการ ขอตกลง

เบื้องตนของทฤษฎีคือวา ความเชื่อในผลลัพธของการทําธุรกิจบนอินเทอรเน็ตหรือไมทํานั้น อยูบน

พื้นฐานของทัศนคติของผูประกอบการเกี่ยวกับการทําธุรกิจบนอินเทอรเน็ต ส่ิงนี้เรียกวา ความเชื่อ

ตอพฤติกรรม (Behavioral Beliefs)  

 
แผนภูมิที่  2.2  แสดงความสัมพันธระหวาง ความเชื่อตอพฤติกรรม (Behavioral Beliefs)  

การประเมินผลลัพธ (Evaluation Outcomes) ทัศนคติ (Attitude) การคลอย
ตามรูปแบบทฤษฎกีารกระทําดวยเหตุผล (Ajzen & Fishbein, 1980) 

 

เจตคติตอ

พฤติกรรม 

(Attitude) 

การคลอยตามสิ่งอางอิง 

(Subjective Norm) 

พฤติกรรม 

(Behavior) 

ความเชื่อตอพฤติกรรม 

(Behavioral Beliefs) 

ประเมินผลลัพธ 

(Evaluation 

Outcomes) 

ความตั้งใจ 

(Behavior 

Intention) 

 
 
การคลอยตามสิ่งอางอิง (Subjective Norm) 
 

ในตัวแบบแรกของงานวิจัยของ Ajzen & Fishbein (1980) ความเชื่อตอพฤติกรรม และ

การประเมินผลลัพธของการกระทํา มีความเพียงพอในการทํานายความตั้งใจในการกระทํา

พฤติกรรมนั้น อยางไรก็ตามตัวแบบตอมาสนับสนุนวากลุมของความเชื่อที่เกิดจากการคลองตาม

ส่ิงอางอิง หรืออิทธิพลของสิ่งอางอิง (Subjective Norm) ก็เปนปจจัยหนึ่งในการทํานายความตัง้ใจ

ในการกระทําดวย   (Ajzen&Fishvien, 1977; Fishbien, 1980  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอการ

กระทําพฤติกรรมมากหรือนอยนั้นขึ้นอยูกับความสําคัญตอบุคคลนั้นๆ  เชน พฤติกรรมการแบงปน

แลกเปลี่ยนความรูผูบังคับบัญชาอาจมีความสําคัญตอพฤติกรรมการแบงปนแลกเปลี่ยนความรู

มากกวาสามีหรือภรรยา เปนตน การคลอยตามกลุมอางอิงนี้สันนิษฐานวาเกิดจากผลรวมของผล

คูณระหวางความเชื่อเกี่ยวกับกลุมอางอิงที่เขาใหความสําคัญกับความคาดหวังของกลุมอางอิง

โดยเฉพาะอยางยิ่ง ความเขมของความเชื่อตามกลุมอางอิง (Normative Beliefs) และแรงจูงใจที่



 21 

จะคลอยตามกลุมอางอิง (Motivation to Comply with the Referent) ซึ่งสามารถเขียน

ความสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ ตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Ajzen,2002a) ไดดังนี้ 

 
แผนภูมิที่ 2.3   ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (The Theory of Reasoned Action) ของ 

Ajzen & Fishbein (1980) 
 

ทัศนคติตอ

พฤติกรรม 

การคลอยตาม 

ส่ิงอางอิง 

ความตั้งใจ พฤติกรรม 

ความเชื่อตอ

พฤติกรรม 

ประเมินผลลัพธ 

ความเชื่อตาม

กลุมอางอิง

แรงจูงใจที่จะ

คลอยตามกลุม

อางอิง 

 
 
ความเชื่อ ทัศนคติ และความตั้งใจกระทํา (Beliefs, Attitudes, and Intentions) 

 

ความสัมพันธระหวางความเชื่อ เจตคติ และความตั้งใจกระทํา ยังไมมีความชัดเจน 

เนื่องมาจากการวัดทัศนคติถูกกําหนดวัดโดยทางตรงและทางออม   ในทฤษฎี TRA กลาววา เจต

คติเปนสวนหนึ่งของความเชื่อ ดังนั้นการวัดความเชื่อที่มีความถูกตองและการประเมินผลลัพธจาก

การกระทํา จึงมีความเพียงพอในการวัดทัศนคติ  ในงานวิจัยเกี่ยวกับประเด็นนี้หลายเรื่องที่มีการ

วัดเจตคติแบบโดยตรงหรือวัดการแสดงออก (Affect) พบวาเจตคติมีความสัมพันธตอความตั้งใจ

ในการกระทํานอยกวางานวิจัยที่วัดเจตคติโดยทางออมหรือวัดจากความเชื่อ  (Beliefs) 

ตัวอยางเชน ในงานวิจัยเกี่ยวกับสินคา ผูบริโภคมีการแสดงออกถึงความชอบสินคาแตไมมีความ

ตั้งใจที่จะซื้อสินคานั้นในอนาคต    ถางานวิจัยที่สนใจจะหาผลกระทบของการโฆษณาสินคาใดๆที่
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มีตอยอดขาย ผูวิจัยก็จะตองมีการกําหนดพฤติกรรมการซื้อในอนาคต โดยวัดจากความเชื่อตอ

พฤติกรรม ไมใชความเชื่อตอสินคา 

 

ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผลและพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Theory of Reasoned 
Action and e-Commerce) 
 

ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล ถูกนํามาพัฒนาใชเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค  อยางไรก็

ตามยังมีงานวิจัยคอนขางนอยที่ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่เกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จาก

งานวิจัยของ Shim & Drake (1990)  ซึ่งไดประยุกตใชทฤษฎีของ Fishbein  เพื่อศึกษาความตั้งใจ

ของผูบริโภคในการใชหางอิเล็กทรอนิกส (Electronic mall) สําหรับซ้ือเสื้อผา  ไดคนพบวาผูบริโภค

ที่มีประสบการณในเชิงบวกกับการสั่งซื้อสินคาผานระบบไปรษณีย (Mail-order) จะมีระดับความ

ตั้งใจที่จะใชหางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Mall)  ที่สูงกวาผูที่ไมมีประสบการณส่ังซื้อสินคาผาน

ระบบไปรษณีย   ประสบการณในการซื้อสินคาตรง (Direct Shipping) เปนตัวแปรที่ทํานายความ

ตั้งใจในการซื้อสินคาออนไลน แตระดับความสัมพันธคอนขางต่ํา  ดังนั้นการทดสอบเพื่อคนหา

ปจจัยดานอื่นๆ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานออนไลนจึงจําเปนอยางยิ่ง  เชนงานวิจัยของ 

Crisp, Jarvenpaa และ Todd (1997) พบวา ประสบการณดานเว็บ (Web Experience) และ

ทัศนคติตอคอมพิวเตอร เปนปจจัยที่สามารถทํานายความตั้งใจในการซื้อสินคาบนระบบออนไลน   

 

งานวิจัยดานนี้จะวัดตัวแปรดานประสบการณการซื้อสินคาโดยตรง (Direct Shopping) 

หรือประสบการณดานอินเทอรเน็ตวาเปนตัวแปรทํานายการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต  แต

ตัวแปรดานพฤติกรรมผูบริโภคไมไดถูกนํามาพิจารณาวาเจตคติของผูบริโภคที่มีตอการซื้อสินคา

ผานเว็บ จะสงผลตอการตั้งใจที่จะซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตหรือไม   ซึ่งเมื่อ Shim & Drake 

(1990) ไดทําการประยุกตทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (TRA) มาศึกษาก็พบวา องคประกอบดาน

เจตคติ และองคประกอบดานการคลอยตามสิ่งอางอิง เปนปจจัยทํานายพฤติกรรมความตั้งใจ  

เมื่อทําการทดสอบความสัมพันธระหวางการคลอยตามสิ่งอางอิงและพฤติกรรมความตั้งใจแลว

พบวา ความเชื่อเกี่ยวกับส่ิงอางอิงคือตัวทํานายพฤติกรรมความตั้งใจ ขณะที่แรงจูงใจที่จะคลอย

ตามสิ่งอางองิไมมีนัยสําคัญตอการทํานายพฤติกรรมความตั้งใจ    
 

แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (A Theory of Planned Behavior : TpB)   
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (TPB) ถูกพัฒนาโดย Ajzen มาตั้งแต ป 1985 จนถึง ป 2002   
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เปนทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคม (Social Psychology)  ที่พัฒนามาจากทฤษฎีการกระทําดวย

เหตุผลของ Ajzen and Fishbein (1975 , 1980) โดยมีโครงสรางพื้นฐานทางทฤษฎี ดังนี้ 

 
แผนภูมิที่  2.4     TpB Diagram  ของ Ajzen ,(2002) 

 

Behavioral 

Beliefs 

Attitude Toward 

the Behavior 

Normative 

Beliefs 

Subjective 

Norm 

Perceived 

Behavioral 

Control 

Control 

Beliefs 

Intention 

 

Actual 

Behavioral 

Control 

Behavior 
 

ที่มา :   http://www.people.umass.edu/ajzen/tpbrefs.html 

 

จากแผนภูมิที่ 2.4  อธิบายไดวา การกระทําของมนุษยจะเกิดจากการชี้นําโดยความเชื่อ 3 

ประการ คือ ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม (Behavioral Beliefs)  ความเชื่อเกี่ยวกับกลุมอางอิง 

(Normative Beliefs) และความเชื่อเกี่ยวกับความสามารถในการควบคุม (Control Beliefs)   ซึ่ง

ความเชื่อทั้งสามประการนี้ จะสงผลตอปจจัยอื่นดังนี้ 

 

เมื่อเกิดความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม (Behavior Beliefs) แลว จะสงผลตอเจตคติตอ

พฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior)   นั่นคือ หากบุคคลมีความเชื่อวาพฤติกรรมนั้นๆ ดี 

เขาก็จะมีเจตคติที่ดีตอพฤติกรรมนั้น  ในลักษณะเดียวกัน เมื่อเกิดความเชื่อตอกลุมอางอิง ก็จะ

สงผลตอการคลอยตามกลุมอางอิง   และถาเกิดความเชื่อเกี่ยวกับความสามารถในการควบคุม ก็

จะสงตอการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม   

 

เมื่อนําผลรวมของผลคูณระหวางความเชื่อในแตละดานกับผลที่เกิดจากความเชื่อ  ก็จะ

สามารถ ทํานายความตั้งใจในการกระทํา (Intention) ของบุคคลโดยทั่วไปไดอยางเปนอยางดี   
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กลาวคือ  ถาบุคคลใดมีเจตคติที่ดีตอพฤติกรรม กรอปกับมีกลุมอางอิงที่มีความอิทธิพลตอตัวเขา 

พรอมทั้งมีการรับรูวาตนเองมีความสามารถที่จะควบคุมพฤติกรรมนั้นไดสูง  บุคคลนั้นก็จะมีความ

ตั้งใจที่จะกระทําพฤติกรรมนั้นมาก   ประการสุดทาย  หากบุคคลมีระดับความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรมไดจริง และมากพอดวยแลว บุคคลนั้นก็ยิ่งมีเจตนาในการกระทําพฤติกรรมนั้น

มากขั้นเมื่อมีโอกาสเพิ่มข้ึน    

 

TPB จะมีความคลายคลึงกับ TRA ในประเด็นที่วา ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม และ 

ความเชื่อเกี่ยวกับกลุมอางอิง เปนตัวกําหนดความตั้งใจกระทํา  แตในโครงสรางพื้นฐานของทฤษฎี

พฤติกรรมตามแผน (TpB) นั้น การแสดงพฤติกรรมของมนุษยจะเกิดจากการถูกชี้นําโดยความเชื่อ 

3 ประการ ไดแก ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) ความเชื่อเกี่ยวกับกลุมอางอิง 

(Normative Beliefs) และความเชื่อเกี่ยวกับความสามารถในการควบคุม (Control Beliefs)  ซึ่ง

ความเชื่อแตละตัวจะสงผลตอตัวแปรตางๆ สามารถสรุปไดดังนี้ 

 

1.  ถาบุคคลมีความเชื่อวา ถาทําพฤติกรรมนั้นแลวจะไดรับผลทางบวก ก็จะมีแนวโนมที่

จะมีทัศนคติที่ดีตอพฤติกรรมนั้น ในทางตรงขามหากมีความเชื่อวา ถาทําพฤติกรรมนั้นแลวจะ

ไดรับผลในทางลบ ก็จะมีแนวโนมที่จะมีเจตคติที่ไมดีตอพฤติกรรมนั้น (Attitude Toword the 

Behavior) และเมื่อมีทัศนคติทางบวก  ก็จะเกิดความต้ังใจกระทํา (Intention) ที่จะแสดง

พฤติกรรมนั้น  อยางเชน  นายรักชาติ มีความเชื่อวา การใชอินเทอรเน็ตเพื่อการเลือกซื้อสินคา จะ

ไดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคานั้นอยางครบถวนถูกตองมากกวาการเลือกซื้อสินคาตามรานทั่วไป  เขาก็

จะมีเจตคติที่ดีตอพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตเพื่อการเลือกซื้อสินคา  และเกิดความตั้งใจที่จะซื้อ

สินคาผานอินเทอรเน็ต 

 

 
Attitude Toward 

the Behavior 

Intention 

 

Behavior 

Beliefs  

 

 

2.  ถาบุคคลไดเห็น หรือรับรูวาบุคคลที่มีความสําคัญตอเขา  ไดทําพฤติกรรมนั้น เขาก็จะ

เกิดความเชื่อตอพฤติกรรมนั้น และก็มีแนวโนมที่จะคลอยตามและทําตามบุคลอางอิงนั้นดวย    

เชน แกวตา เห็นหัวหนางานซึ่งมีอิทธพิลตอเธอมากไดแสดงพฤติกรรมการรับฟงและเปดโอกาสให

ผูอ่ืนแสดงความคิดเหน็ เธอก็มีแนวโนมทีจ่ะคลอยตามหัวหนา และเกิดความตัง้ใจที่จะกระทาํใน

การรับฟงและเปดโอกาสใหผูอ่ืนแสดงความเห็น   
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Normative 

Beliefs 

Normative Norm 

 

Intention 

  

 

 

3.  ถาบุคคลเชื่อวา มีความสามารถที่จะกระทําพฤติกรรมในสภาพการณนั้นได และ

สามารถควบคุมใหเกิดผลดังตั้งใจ เขาก็มีแนวโนมที่จะทําพฤติกรรมนั้น ตัวอยางเชน ถาเดือนแรม

ไปรวมงานปใหมของบริษัท และเธอมั่นใจวาตนเองสามารถรองเพลงไดไพเราะ ถูกตอง ไม

ประหมา และมีทาเตนประกอบเพลงที่สนุกสนาน อีกทั้งเพื่อนรวมงานก็ขอใหเธอไปรองเพลงที่เขา

ชอบใหฟง เธอก็มีแนวโนมที่จะรองเพลงในงานปใหมนั้น 

 

  ตามแนวคิดของทฤษฎีพฤตกิรรมตามแผนดังกลาว หากตองการใหผูบริโภคมีพฤติกรรม 

การตั้งใจซื้อสินคาและบริการผานเวบ็ไซต องคการควรพจิารณาถงึปจจัยตางๆ ตามแนวคิดทฤษฎี

นี้ เชน ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) ความเชื่อเกีย่วกับกลุมอางอิง 

(Normative Beliefs) และความเชื่อเกีย่วกบัความสามารถในการควบคมุ (Control Beliefs)  ไมใช

พิจารณาเฉพาะองคประกอบที่เกีย่วกับเวบ็เพียงอยางเดียว     
 

แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี Technology Acceptance Model (TAM) 
 

TAM เปนทฤษฎีที่ไดพัฒนาขยายองคความรูที่ตอจาก TRA ของ  Ajzen and Fishbein 

(1975)  โดย Davis (1989)  จุดประสงคของ TAM คือ การทํานายหรืออธิบายพฤติกรรมการใช

คอมพิวเตอรของผูใชทุกคน   ดังนั้น TAM คือตัวแบบที่มีความนาเชื่อถือสําหรับการทํานายความ

ตั้งใจในการใชเทคโนโลยีของผูบริโภค (Argwal & Prasad ; 1997) TAM ไดใช TRA เปนแนวคิด

พื้นฐานสําหรับการอธิบายการเชื่อมโยงกันระหวางตัวแปรใน 2 โครงสรางคือ 

คือ  

  - การรับรูวามปีระโยชน (Perceived Usefulness:  PU) และ การรับรูวางายตอการใช 

(Perceived Ease of Use: PEOU) และ 

    - เจตคติของผูใช (User’s Attitude: A), ความตั้งใจกระทาํ (Behavioral Intentions: BI) 

และพฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรจริง (Actual Computer Usage Behavior).  
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การรับรูวามีประโยชน (Perceived Usefulness: PU)  เปนตัวแปรหลักที่สําคัญของ TAM   

ซึ่งหมายถึง ระดับข้ันของบุคคลที่เชื่อวาจะใชเกี่ยวกับเร่ืองของระบบ โดยที่เชื่อวาจะทําให

ประสิทธิภาพในการทํางานภายใตบริบทขององคการที่ทํางานอยูนั้นดียิ่งขึ้น 

 

การรับรูวางายตอการใช (Perceived ease of use: PEOU) เปนตัวแปรหลักทีสํ่าคัญ

ของ TAM อีกตัวแปรหนึง่  ซึ่งหมายถึง ระดับที่ซึ่งผูใชคาดหวงัตอระบบสารสนเทศทีเ่ปนเปาหมาย

จะใช ตองมคีวามงายและมีความเปนอสิระจากความมานะพยายาม (ไมใชวาใชอยูบอยๆแลวจึง

ทําใหงาย)   

 
แผนภูมิที่  2.5  Technology Acceptance Model (TAM) ของ Davis (1989) 
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จากแผนภูมิที่  2.5 บอกใหทราบวา การรับรูวามีประโยชน (PU) และ  PEOU จะเปนตัว

ทํานายเจตคติที่มีตอการใชระบบ ซึ่งหมายถึงทํานายความตองการของผูใชที่มีตอระบบ

นอกจากนั้น PU ยังเปนปจจัยที่มีอทธิพลตอความตั้งใจกระทําตอพฤติกรรม และความตัง้ใจกระทาํ

ตอพฤติกรรม ก็จะเปนตัวทํานายการใชระบบจริงๆ 

 

ในการทบทวนงานวิจัยเชิงวิชาการเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีและการการใชสนับสนุน

วา TAM เปนตัวแบบที่ถูกคนพบที่มีความสําคัญยิ่งตอการวิจัยในดานนี้ (Davis at. el. 1989) 

เพราะ TAM เปนตัวแบบที่แสดงใหเห็นความสําคัญของประโยชนในการนําไปใชเพื่อเขาใจการใช

ระบบสารสนเทศและพฤติกรรมการยอมรับระบบสารสนเทศ (Davis at el, 1989 and Robey, 

1996)  อยางไรก็ตาม ตัวแบบดั้งเดิมของ TAM ที่เนนการออกแบบลักษณะของระบบนั้น ไมไดมี

การรวมเอา อิทธิพลดวยสังคม มาพิจารณาในการปรับปรุงใชระบบสารสนเทศใหม (Davis at. el. , 

1989)      
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ในมุมมองดานเทคโนโลยีสารสนเทศ พบวา ถาผูที่ใชระบบมีความเชื่อวา ระบบจะ

สามารถทําใหประสิทธิภาพของงานที่ทําอยูบรรลุผลสําเร็จแลว การรับรูถึงผลประโยชน 

(Perceived of Usefulness) ของผูใชที่มีตอระบบนั้นจะอยูในเกณฑสูง (Davis, 1989)  ดังนั้น อาจ

กลาวไดวา ผูใชอินเตอรเน็ตที่รับรูถึงประโยชนของระบบอินเตอรเน็ตมากขึ้น ก็จะมีแนวโนมที่จะ

ปรับเปลี่ยนมาใชอินเตอรเทคโนโลยีเปนสื่อกลางมากขึ้น  

 

จุดเดนของการนําแนวคิดนี้ไปใชคือ การยอมรับของผุใชมีอิทธิพลมาจากปจจัยสอง

ปจจัยที่มีความสัมพันธกันคือ การรับรูถึงประโยชน และความงายตอการใชงานของระบบ

เทคโนโลยี  ดังนั้นจึงกลาวไดวา การสรางฮารดแวรและซอฟตแวร ที่งายตอการใชงาน จะทําใหผูใช

รูสึกวามีประโยชนและสงผลใหเกิดความตองการใชงานจริง   ระบบสารสนเทศที่มีอยูในปจจุบัน

นั้น หลายองคการไมสามารถใชฮารดแวรและซอฟตแวรเพื่อประโยชนจากมันไดเพราะการขาดการ

ยอมรับและความพึงพอใจของผูใชในองคการ 

 

ตัวแปรที่มีความสัมพันธกันอยางยิ่งคือ เจตคติ (Attitude) ความเชื่อ (Belief) และความ

พึงพอใจของผูใช และนอกจากนั้นยังมีตวัแปรอื่นๆซึ่งเปนตัวแปรแทรกซอน(Intervening 

variables) จากการศึกษาของ Igbaria & Parasurman, 1989) พบวา ความกังวลเกี่ยวกับ

คอมพิวเตอร (Computer Anxiety) คือตัวแปรแทรกซอนระหวางตัวแปรปจเจกบุคลกับ เจตคติตอ

คอมพิวเตอร  โครงสรางของ TAM มีความคลายคลงึกับคุณลักษณะของนวัตกรรม (Innovation 

Characteristics) ทีR่oger (2003) เชน ความซับซอนของนวัตกรรม ของ Roger  มีความสมัพนัธ

ในเชิงลบกับความงายตอการใชงาน ของ Davis  
 

งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

Goldsmith (2002) ไดสรางโมเดลที่แสดงถึงปจจัยตางๆที่มีผลนําไปสูการซื้อสินคาบน

ออนไลนของผูบริโภค เรียกวา A Buying online Model ดังแสดงในแผนภูมิที่  2.6 โมเดลประกอบ

ไปดวยตั วแปรตน  ซึ่ ง ได แก  แนวคิดสร างสรรค ใหมทั่ ว ไปของผู บ ริ โภค  (Generalized 

Innovativeness) แนวคิดใหมเกี่ยวกับการซื้อสินคาบนออนไลน (Innovativeness Toward Online 

Buying) ความสนใจอยางมากตอการใชอินเตอรเน็ต (Involvement with the Internet) และ

ความถี่ในการใชอินเตอรเน็ต (Frequency of Internet Use)   และตัวแปรตามซึ่งประกอบดวย 

ประสบการณการซื้อสินคาบนอินเตอรเน็ต และความตั้งใจที่จะซื้อสินคาบนอินเตอรเน็ตในอนาคต  

Goldsmith ไดเก็บขอมูลกับนักศึกษาระดับปริญญาตรีทางดานบริหารธุรกิจของมหาวิทยาลัย
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ขนาดใหญทางดานตะวันออกเฉียงใตของสหรัฐอเมริกา จํานวน 107 คน เพื่อศึกษาทัศนคติและ

พฤติกรรมที่เกี่ยวของกับอินเตอรเน็ตในภายในกรอบของการศึกษาดานพฤติกรรมการซื้อในชวง

ระยะเวลาหนึ่ง (Longitudinal survey) โดยตั้งสมมติฐานวา  
 
 1.  คนที่ใชอินเทอรเน็ตบอยๆ จะมีแนวโนมที่จะเลือกซื้อสินคาบนออนไลนมากกวาคนที่ใช

อินเทอรนอยครั้ง  การใชอินเทอรเน็ตของคนนัน้มีผลมาจากสาเหตุ 2 ประการคือ ความสนใจของ

เขาที่มีตออินเทอรเน็ต และความคิดสรางสรรคใหมที่มีอยูในตัวเขา      

2.  คนที่มีความคิดใหมเกี่ยวกับอินเทอรเน็ต จะมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาบนออนไลน 

บุคคลกลุมนี้ จะมาจากกลุมคนที่มีความคิดแปลกใหมตลอดเวลา เปดกวางตอการรับรูใน

เทคโนโลยีใหม  และเปนคนที่มีความสนใจเปนพิเศษเกี่ยวกับอินเทอรเน็ต  

 
แผนภูมิที่  2.6  แบบจําลองของ  Goldsmith R.E. (2002)  
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จากผลการวิจัยของ Goldsmith พบวา ตัวแปรทั้ง 6 ตัวแปร ในแบบจําลองขางตน มี

ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ  

 

Shwu-Ing Wu (2003) ไดทําการทดสอบความสนใจของผูใชอินเทอรเน็ตและการรับรู

เกี่ยวกับการซื้อสินคาบนออนไลน โดยใชกลุมตัวอยางผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศใตหวันจํานวน 

600 คน การรวบรวมขอมูลใชวิธีการสัมภาษณรายบุคคล  Shwu-Ing Wu ไดกําหนดกรอบแนวคิด

ในการวิจัยวา ทัศนคติของผูบริโภคมีความแตกตางกันอันเนื่องมาจากคุณลักษณะของผูบริโภคที่

ตางกัน  และทั้งสองปจจัยนี้มีผลกระทบโดยตรงตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาบนออนไลน ซึ่ง

สามารถแสดงความสัมพันธไดดังในแผนภูมิที่ 2.7 
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แผนภูมิที่ 2.7   แบบจําลองของ  Shwu-Ing Wu (2003)  
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จากแบบจําลองของ Shwu-Ing Wu (2003) ปจจัยที่มีผลทําใหทัศนคติของผูบริโภคที่

แตกตางกันในการเลือกซื้อสินคาบนออนไลนประกอบดวย  4 ปจจัยคือ  ปจจัยผูบริโภค 

(Demographics)    ความชอบซื้อสินคา  (Purchase preference)   การรับรูดานประโยชน 

(Benefit perception)  และ แนวการดําเนินชีวิต (Lifestyle)  ซึ่งผลของการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มี

คุณลักษณะแตกตางกันใน 4 ดานดังกลาวขางตน จะมีทัศนคติเกี่ยวกับการเลือกซื้อสินคาบน

ออนไลนที่แตกตางกัน และทัศนคติที่แตกตางเหลานี้ก็มีผลตออัตราการซื้อสินคาบนระบบออนไลน

ดวย 

 

Pui-Mun Lee (2002) ไดศึกษาตัวแปรดานพฤติกรรมของผูใชอินเตอรเน็ตที่ทําการซื้อ

สินคาบนออนไลน  จํานวน 424 คน โดยสํารวจจาก อินเตอรเน็ตและการสํารวจทางไปรษณีย  

ขอบเขตของการวิจัยคือการสํารวจคุณลักษณะของผูซื้อสินคาบนออนไลน (Online Purchaser 

Preferences) และทําการเปนเปรียบเทียบความคาดหวังการเลือกซื้อสินคาบนออนไลนของ

เจาของธุรกิจ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส กับผูใช อินเตอรเน็ต ในประเทศสิงคโปร Pui-Mun Lee ได

สรางแบบจําลองเพื่อแสดงปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคาและบริการบนออนไลน ตามแผนภูมิที่ 2.8   

ตัวแปรอิสระประกอบดวย 5 ตัวแปรคือ   
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1. ประสบการณในการสั่งซือ้สินคาผานไปรษณียและการเลือกซื้อสินคาบนออนไลน  

    (Past Experience with Mail Order and Online Shopping)    

2. การใชบัตรเครดิต (Use of Credit Cards)  

3. ความปลอดภัยและความถูกตองของการซื้อขายสนิคา  

    (Security and Transaction Integrity Issues) 

4. ความรูดานอินเตอรเน็ต (Internet Knowledge) และ  

5. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors)   

 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานบุคคล (Demographic Factors) และปจจัยดานจิตวิทยา 

และคุณลักษณะของเว็บไซต ไมมีผลกระทบอยางมีนัยสําคัญตอโอกาสที่ผูใชอินเทอรเน็ตจะ

ตัดสินใจซื้อสินคาบนออนไลน ซึ่งเปนปรากฏการณที่ขัดแยงกับความเชื่อของผูดําเนินธุรกิจ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ส่ิงที่คนพบจากงานวิจัยนี้คือ ธุรกิจ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ควรตองมุงให

ความสําคัญที่ การประกันคุณภาพการบริการ (Assurance Services) เทคโนโลยีรักษาความ

ปลอดภัย การสรางการรับประกันหลังการขาย การใหความสะดวกในการชําระบัตรเครดิต การตั้ง

ศูนยการบริการบนออนไลน การกําหนดนโยบายเกี่ยวกับเอกสารกํากับการรับสงมอบสินคาและใน

กรณีที่เอกสารดังกลาวไมถูกตอง      

 
แผนภูมิที่ 2.8   แบบจําลองของ Pui-Mun Lee (2002) 
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Cho N. and Park S. (2001)  ไดทําการพัฒนาดัชนีการชี้วัดความพอใจของผูบริโภค

สินคาบนระบบออนไลน  โดยพัฒนาเครื่องมือในการวัดระดับความพึงพอใจของผูบริโภคสินคาบน

ระบบออนไลน แลวทําการทfสอบหาความสัมพันธระหวางระดับความพึงพอใจของผูบริโภคและ

ระดับแนวโนมที่จะซื้อสินคาบนระบบออนไลน  Cho และ Park (2001) ไดสรางดัชนีชี้วัดความพึง

พอใจของผูบริโภคที่มีตอการเลือกซื้อสินคาบนออนไลน 10 คา ดังนี้คือ  

-  คุณภาพสารสนเทศของสนิคา (Quality of Product Information)    

-  ระดับการใหบริการลูกคา(Level of Customer Services) 

-  ความพอใจในผลการซื้อและการสงมอบ (Satisfaction with Purchase Results and 

Delivery)  

-  การออกแบบเว็บไซต (Goodness of Web Design) 

-  ความพอใจดานกระบวนการซื้อสินคา (Satisfaction with Purchasing Process) 

-  คุณภาพของสินคา (Quality of Product Merchandising)  

-  ความพอใจตอระยะเวลาสงมอบสินคาและการคิดคาบริการ (Satisfaction with Delivery 

Time and Charge) 

-  ความสะดวกสบายในการชําระเงนิ (Convenience of Payment Methods) 

-  ความงายตอการใชงาน (Ease of Use)  และ 

-  การใหบริการขอมูลอ่ืนๆเพิม่เติม (Additional Information Services) 

 

จากนั้นไดทําการทดสอบหาความสัมพันธระหวางดัชนีดังกลาวนี้กับระดับแนวโนมเอียงที่

ผูบริโภคจะซื้อสินคาบนระบบออนไลน  ซึ่งผลการทดสอบพบวามีดัชนี 6 ตัวที่มีความสัมพันธตอ

ความโนมเอียงในการซื้อสินคาบนระบบออนไลน คือ ระดับการใหบริการลูกคา  ผลของการซื้อและ

การสงมอบ  การออกแบบเว็บไซตที่ดี  กระบวนการซื้อสินคา  คุณภาพของสินคา  และความพอใจ

ตอระยะเวลาสงมอบสินคาและการคิดคาบริการ   สวนดัชนีที่ไมมีความสัมพันธทางสถิติคือ 

คุณภาพสารสนเทศของสินคา  ความสะดวกสบายในการชําระเงิน  ความงายตอการใชงาน  และ 

การใหบริการขอมูลอ่ืนๆเพิ่มเติม   

 

Chung-Hoon Park and Young-Gul Kim (2003)  ไดศึกษาคนหาความสัมพันธระหวาง

รูปแบบลักษณะการเลือกซื้อสินคาบนออนไลนกับ กับพฤติกรรมของผูซื้อ โดยขอบเขตของ

การศึกษาคือผูบริโภคที่ซื้อหนังสือผานระบบออนไลนในประเทศเกาหลี จํานวน 602 คน  

ผลการวิจัยพบวา คุณภาพของขอมูลขาวสาร (Information Quality) คุณภาพการตอบสนองตอ

ผูใช (User Interface Quality)  และการรับรูความปลอดภัยของระบบ (Security Perceptions) มี
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ผลกระทบตอความพึงพอใจของขอมูลขาวสาร (Information Satisfaction) และความสัมพันธดาน

ผลประโยชนตอผูบริโภค (Relational Benefits)  แลวก็จะปจจัยที่นําไปสูผลความผูกพันที่มีตอ

เว็บไซต (Site Commitment) และการซื้อสินคา (Purchasing Behavior) 

 

   จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ พบวา ปจจัยที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาและบริการผานเว็บไซตที่สําคัญ คือ  ความนาเชื่อถือของเว็บไซต (Web Trust) และ

คุณลักษณะของผูบริโภค (Consumer Characteristics)  ดังนั้น การศึกษาครั้งนี้ จึงไดพัฒนา

แบบจําลองที่อธิบายอิทธิพลของตัวแปรตางๆที่มีตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซต จาก

ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Ajzen & Fishbein, 1980) หรือ TRA  ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 

(Ajzen ,2002) หรือ TPB  แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (Davis ,1989) รวมทั้งปจจัยดาน

ความนาเชื่อถือของเว็บไซต (Web Trust) และคุณลักษณะของผูบริโภค (Consumer 

Characteristics)   

 

ทัศนคติตอ

อินเทอรเน็ต 

ความคลอยตาม

ส่ิงอางอิง 

การรับรูวา 

อินเทอรเน็ต 

มีประโยชน 

การรับรูวา

อินเทอรเน็ตงาย

ตอการใชงาน ความตั้งใจในการ

ซื้อสินคาผานเว็บ 

คุณลักษณะของ

ผูบริโภค 

H4

H6

ความนาเชื่อถือ

ของเว็บไซต 

H7

H5

H2

H1

H3

 
จากกรอบแนวคิดของการศึกษา ทําใหสามารถสรางสมมติฐานเพื่อทําการทดสอบได

ดังตอไปนี้ 
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H1:   การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน มีความสัมพันธตอทัศนคติที่มีตออินเทอรเน็ต

เทคโนโลยี 

H2:   การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน มีความสัมพันธตอทัศนคติที่มีตอ

อินเทอรเน็ตเทคโนโลยี 

H3:   องคประกอบดานทัศนคติตอเทคโนโลยี จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อ

สินคาผาน เว็บไซต 

H4:   องคประกอบดานการคลอยตามสิ่งอางอิง จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อ

สินคาผานเว็บไซต 

H5:   ความนาเชื่อถือของเว็บไซต จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต 

H6:   องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน จะมีความตั้งใจในการซื้อ

สินคาผานเว็บไซตแตกตางกัน 

H7:   องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน จะมีการรับรูเกี่ยวกับความ

นาเชื่อถือของเว็บไซตแตกตางกัน 

  

 ในบทที ่ 3 จะเปนการศึกษาถงึวธิีดําเนินการวจิัย  ซึ่งประกอบดวย ข้ันตอนการ

ดําเนนิการวิจยั   ประชากรและกลุมตัวอยาง  ตัวแปรที่ใชในการศึกษา  เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 

การทดสอบเครื่องมือในการวิจัย   วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนนิการวิจยั 
 

การดําเนินการศึกษาวิจัยเรื่อง  “ปจจัยสรางแรงจูงใจตอผูบริโภคในการติดสินใจซื้อ

สินคาและบริการผานเว็บไซต” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยตางๆ ที่สงผลตอผูบริโภคในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานเว็บไซต  กรอบแนวคิดของการศึกษานี้อยูบนหลักทฤษฎีการ

กระทําดวยเหตุผล (A Theory of Reasoned Action: TRA) และแนวคิดเกี่ยวกับแบบจําลองการ

ยอมรับเทคโนโลยี (Technological Acceptance Model: TAM) เพื่อใหไดตัวแปรทั้งทางดาน

ความเชื่อ ทัศนคติ และความตั้งใจในการใชเว็บไซตเพื่อซื้อสินคาและบริการ ในการศึกษาวิจัยครั้ง

นี้ไดกําหนดขั้นตอนในการดําเนินการวิจัยไวดังตอไปนี้ 

 

 ข้ันตอนการดําเนนิการวิจัย 

 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 การทดสอบเครื่องมือในการวิจัย 

 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

ขั้นตอนการดําเนินการวิจัย 
  

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงเหตุผล เปนการวิจัยเพื่ออธิบายความสัมพันธระหวางตัว

แปรเหตุและตัวแปรผล ซึ่งปญหาการวิจัยไดกําหนดไวอยางเจาะจง  โดยมีกลุมตัวอยางที่กลาว

มาแลวในบบที่ 1  เพื่อเก็บขอมูลปฐมภูมิ   (Primary Data) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล  ทําการเก็บขอมูลโดยการแจกแบบสอบถาม โดยมีข้ันตอนการ

ดําเนินการวิจัยดังแสดงในรูปที่ 3.1 
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รูปที่ 3.1      ขั้นตอนการดําเนินการวิจยั 
 

 

ศึกษาทฤษฏ ี
1.    ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล  

      (A Theory of Reasoned Action:  

      TRA) 

2.   แนวคิดเกีย่วกับแบบจาํลองการยอมรับ  

      เทคโนโลยี  

      (Technological Acceptance Model:  

      TAM) 

 3.   กาํหนดตวัแปรที่เกีย่วของ  

       (Relevant Variables) 

การเก็บรวบรวมขอมลู 
1.  สรางเครื่องมือ แบบสอบถาม 

     -  ทดสอบความเที่ยงตรง  

        (Content Validity) 

     -  ทดสอบความเชื่อมัน่ดวยครอน   

        บาคอัลฟา 

2.  หาคุณภาพเครื่องมือดวยเทคนิค  

     IOC 

3.  ทําการปรับปรงแกไขแบบสอบถาม

แบบจําลองในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการผานเว็บไซต 

วิเคราะหขอมูลเชิง
สถิติ 

1.  สถิติเชิงพรรณา   

2.  การวิเคราะห

 
ประชากรและกลุมตัวอยาง  
 

ประชากร (Population)  
            ประชากรที่ใชการศึกษาครั้งนี้คือ ผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและประ

มณฑล เทานั้น และเพื่อใหไดประชากรครอบคลุมทั้งหมด กอนทําการเลือกตัวอยาง จึงทําการ

จําแนกกลุมประชากกรออกเปน 5 ตามอาชีพของประชากร ดังนี้     

กลุมที ่1     นักเรียนชัน้มัธยมตอนปลาย 

กลุมที ่2      นักศึกษาที่อยูในสถาบนัอุดมศึกษา 

กลุมที ่3      พนกังานของบริษัทเอกชน 

กลุมที ่4      พนกังานของราชการหรือรัฐวิสาหกิจ 

กลุมที ่5       แมบานหรือผูทํางานอิสระ   
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การสุมตัวอยาง (Sampling) 

            วิธีการเลือกตัวอยางถูกเลือกมาจาก ผูบริโภคทั้ง 5 กลุม  โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบ

ไมอาศัยความนาจะเปน แบบแบงเปนโควตา (Quota Sampling)  ไดดังนี้ 

กลุมที่1      จาํนวน                   400    คน 

กลุมที ่2     จํานวน                   400    คน 

กลุมที ่3     จํานวน                   400    คน 

กลุมที ่4     จํานวน                   400    คน 

กลุมที ่5     จาํนวน                    400   คน 

      รวมกลุมตัวอยางจํานวน         2,000    คน 

               

              หนวยตัวอยาง (Sampling Units)   

              การเลือกตัวอยางในแตละกลุม เพื่อเปนหนวยของการวิเคราะห จะใชวิธีการสุมตัวอยาง

แบบเจาะจง (Purposive Sampling)    

  

ตัวแปรที่ศึกษาในการวิจัย 

 

 ตัวแปรที่ใชในการศึกษามีดงัตอไปนี้   

        เจตคติตอพฤติกรรม(Attitude: A) 

        การคลอยตามสิ่งอางองิ (Subjective Norm: SN) 

        ความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผาเวบ็ (Behavioral Intention: BI) 

        การรับรูวามีประโยชน (Perceived Usefulness: PU)   

        การรับรูวางายตอการใชงาน (Perceived ease of use: PEOU) 

        คุณลกัษณะของผูบริโภค (Consumer Characteristics: CC) 

        ความนาไววางใจตอเวบ็ (Trust: T) 

        ความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาและบริการผานเวบ็ไซต (Intention to Purchase Online: IP) 

          

         ตัวแปรแตละตัว ไดทําการสรางมาตรวัดเพื่อใหเกิดความถูกตองและเชื่อถือไดตามหลัก

ทฤษฎีที่กลาวไวในบทที่ 2   ซึ่งอธิบายในหัวขอตอไป 
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เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 

การสรางเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลของการศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อ

ทดสอบและวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตาม โดยเก็บขอมูลจากผูใช

อินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนขอมูลปฐมภูมิ ดังนั้นจึงไดสรางแบบสอบถามขึ้นมา

หนึ่งชุด  ตามแนววัตถุประสงคในการศึกษาที่ไดกําหนดขึ้นเพื่อวัดตัวแปร เนื้อหาของแบบสอบถาม 

(Questionnaire) แบงเปน 3 สวน ดังตอไปนี้ 
 

 สวนที่ 1     เปนการสอบถามขอมูลทั่วไปกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม เพื่อวัดตัวแปรเกี่ยวกับ

คุณลักษณะของผูบริโภค  โดยใชวิธี Check List    

       สวนที่ 2  เปนการสอบถามเกี่ยวกับตัวแปรที่ใชในการศึกษา ทั้งหมด 6 ตัวแปร ซึ่ง

ประกอบดวย   
                         2.1 การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน (Perceived Ease of Use)  โดยใช

วิธีการวัดแบบ Rating Scale ตามหลักการของ Likert Scale แบบ 5 ระดับ โดยมีจํานวนคําถาม

ทั้งหมด 5 ขอ   

                         2.2 การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน (Perceived Usefulness)  โดยใชวิธีการ

วัดแบบ Rating Scale ตามหลักการของ Likert Scale แบบ 5  ระดับ โดยมีจํานวนคําถามทั้งหมด 

4 ขอ    

                         2.3  ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต ( Attitudes Toward Online 

Shopping)  โดยใชวิธีการวัดแบบ Rating Scale ตามหลักการของ Likert Scale แบบ 5  ระดับ  

โดยมีจํานวนคําถามทั้งหมด 4 ขอ    

                         2.4  การคลอยตามสิ่งอางอิง ( Subjective Norms)  โดยใชวิธีการวัดแบบ 

Rating Scale ตามหลักการของ Likert Scale แบบ 5  ระดับ  โดยมีจํานวนคําถามทั้งหมด 3 ขอ    

                         2.5  ความไววางใจตอเว็บ (Trust)  โดยใชวิธีการวัดแบบ Rating Scale ตาม

หลักการของ Likert Scale แบบ 5  ระดับ  โดยมีจํานวนคําถามทั้งหมด 13 ขอ    

                         2.6  ความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซต (Behavioral Intention)  โดย

ใชวิธีการวัดแบบ Rating Scale ตามหลักการของ Likert Scale แบบ 5  ระดับ  โดยมีจํานวน

คําถามทั้งหมด 3 ขอ    

              สวนที่ 3      เปนการใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นหรือขอเสนอแนะ ซึ่งเปน

ลักษณะคําถามปลายเปด (Open-Ended  Question)    คะแนนเฉลี่ยกับการแปลความหมายดัง

แสดงในตารางที่ 3.1 
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ตารางที่ 3.1    แสดงระดับความคิดเหน็  คะแนนเฉลี่ยและระดบัการแปลความหมาย 
 

 

ระดับความคดิเห็น คาคะแนน คาเฉลี่ยคะแนน ระดับการแปลความหมาย 

มากที่สุด 5 4.21 – 5.00 ระดับมากที่สุด 

มาก 4 3.41 – 4.20 ระดับมาก 

ปานกลาง 3 2.61 – 3.40  ระดับปานกลาง 

นอย 2 1.81 – 2.60   ระดับนอย 

นอยที่สุด 1 1.00 – 1.80 ระดับนอยที่สุด 

  

การทดสอบเครื่องมือในการวิจัย 
 

ผูวิจัยไดสรางมาตรวัดโดยผานกระบวนการหาคุณภาพของมาตรวัด 2 กระบวนการ คือ  

         1.   การหาคาความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) เปนการวิเคราะหขอมูลเชิง

ปริมาณ โดยใชคาดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงค (Item-Objective 

Congruence Index: IOC) จากแบบประเมินแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จธุรกิจของผูเชี่ยวชาญ 

โดยการหาคาดัชนีความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จธุรกิจกับวัตถุประสงคตามวิธี

ของโรวิเนลลิและแฮมบิลตัน (อางถึงใน ศรัยกร บุษยะมา. 2545) ซึ่งคะแนนแบงออกเปน 3 ระดับ

ดังตอไปนี้คือ 

  แนใจวามีความสอดคลองหรือวัดได มีระดับคะแนนเทากับ 1 

  ไมแนใจวามีความสอดคลองหรือวัดได มีระดับคะแนนเทากับ 0 

  แนใจวาไมมีความสอดคลองหรือวัดได มีระดับคะแนนเทากับ -1 

  หลังจากนั้นนําแบบประเมินแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จธุรกิจสงใหผูทรงคุณวุฒิประเมิน

ความสอดคลองของขอคําถามกับวัตถุประสงค และนํามาหาคาความสอดคลองโดยใชสูตรใน

สมการที่ (3.1) 

  IOC  =   
n

R∑
             ------------------------------------------------------ (3.1) 

 โดยที ่ R หมายถงึ   ผลคูณของคะแนนกับจํานวนผูเชียวชาญ 

  n หมายถงึ   จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
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  โดยเปรียบเทียบกับเกณฑมาตรฐานความเที่ยงตรงของเคิลเคนดอล, กรูเบอรและจอรน

สัน ซึ่งไดเสนอมาตรการการประเมินผลดัชนีความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จ

ธุรกิจกับจุดประสงคไวดังนี้  

  คาเฉลี่ย 0.00 – 0.49  ความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จธุรกิจอยูใน             

     เกณฑต่ํา 

  คาเฉลี่ย 0.50 – 0.69 ความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จธุรกิจอยูใน             

      เกณฑยอมรับ 

  คาเฉลี่ย 0.70 – 0.79 ความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จธุรกิจอยูใน          

        เกณฑดี 

  คาเฉลี่ย 0.80 – 1.00 ความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จธุรกิจอยูใน           

     เกณฑดีมาก 

  

 2.  การตรวจสอบเครื่องมือและขอมูลที่ใชในการวิจัย โดยหาคาความเชื่อมั่นของ

เครื่องมือ(Reliability) ดวยวิธีของครอนบาคอัลฟา (Cronbach’s Alpha) ซึ่งเปนวิธีการที่ใชกับ

เครื่องมือที่ ทุก ๆ ขอคําถามมีคําตอบไมใชแค 0 และ 1 เทานั้น แตเปนคําตอบประเภทเรียงลําดับ

โดยใชสูตรในสมการที่(3.2)  

                 

                  α       =                                                          ----------------------------- (3.2)    

                                                                          

 โดยที ่ α  หมายถงึ  คาความเชื่อมัน่ของเครื่องมอื 

    n หมายถงึ  จํานวนขอคําถาม 

   ∑  หมายถงึ  ผลรวมความแปรปรวนแตละขอ 2
is

      หมายถงึ  คาความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบับ 2
ts

  

 การคํานวณทุก ๆ ขอคําถามจะมีคาความเชื่อม่ันใกลเคียงกันและคาความเชื่อม่ันที่ได

จะข้ึนอยูกับคาความสัมพันธระหวางขอคําถามและจํานวนคําถาม  หากมีความสัมพันธกันสูงหรือ

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣ t

⎡ ∑− 2

2
i

s

s
1⎥⎦

⎤
⎢⎣
⎡
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40 

จํานวนขอคําถามมีมาก  คาของความเชื่อม่ันก็จะมีคาสูง   หากคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม

ตํ่าควรจะเพิ่มคําถามใหมากขึ้นแตจะตองมีความสัมพันธในทางเดียวกันกับขอคําถามเดิม แตถา

ขอคําถามที่เพิ่มข้ึนมีความสัมพันธในทางตรงกันขามกับขอคําถามเดิมจะทําใหคาความเชื่อม่ัน

ลดลงได  คาความเชื่อม่ันควรจะไมตํ่ากวา 0.70 (สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสินธุ, 2540) 
 

 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลวไปทดสอบ (Pilot-Test) เพื่อแสดงคา

ความเชื่อม่ัน (Reliability) กับกลุมตัวอยางที่ไมใชกลุมเปาหมาย จํานวน 40 คน แลวนําขอมูลมา

วิเคราะหหาคา Cronbach  Alpha  ดังแสดงในตารางที่ 3.2 
 

ตารางที่ 3.2     แสดงคาความเชื่อมัน่ดวยวธิีของ Cronbach’s Alpha 

 

ตัวแปร จํานวน
คําถาม 

Cronbach’s  
Alpha 

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตงายตอการใชงาน  (Perceived Ease 

of Use) 

5 ขอ 0.817 

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมีประโยชน (Perceived Usefulness) 4 ขอ 0.775 

ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต  ( Attitudes toward 

Online shopping)   

4 ขอ 0.707 

การคลอยตามสิ่งอางอิง ( Subjective Norms) 3 ขอ 0.828 

ความไววางใจ (Trust) 13 ขอ 0.778 

ความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซต  (Behavioral 

Intention)   

3 ขอ 0.723 

 

 ซ่ึงคาที่ไดมีคามากกวา .70 ซ่ึงแสดงใหเห็นวา ขอคําถามที่เปนตัววัดตัวแปรแตละตัวดัง

ตาราง มีความเหมาะสม เชื่อถือได  หลังจากนั้นทําการแกไขอีกครั้ง เพื่อปรับปรุงคําถามใหชัดเจน

เหมาะสมยิ่งข้ึนและนําไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางใหไดครบตามจํานวน 2,000 ชุด 
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วิธีการรวบรวมขอมูล 
 

 การศึกษาครั้งนี้ไดกําหนดประชากรเพื่อการเก็บรวบรวมขอมูลคือผูที่ใชอินเทอรเน็ตใน

เขตกรุงเทพมหานคร  โดยใชแบบสอบถามที่ถูกสรางขึ้นมาเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล (Self- 

Administered Questionnaire, SAQ) โดยใหผูตอบแบบสอบถามตอบไดดวยตนเอง จากนั้นทํา

การเลือกตัวอยางมาศึกษา โดยการสุมตัวอยางแบบแบงเปนโควตา เพื่อใหไดจํานวนตัวอยางครบ

ทุกกลุมตามที่ระบุไวในบทที่ 1 และการเลือกตัวอยางในแตละกลุมวาใครจะถูกเลือกมาเปน

ตัวอยางนั้น จะใชวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากผูใชอินเทอรเน็ตในเขต

กรุงเทพมหานคร  การดําเนินการเก็บขอมูล จะใชนักศึกษามหาวิทยาลัยศรีปุทมคณะบริหารธุรกิจ 

และคณะสารสนเทศศาสตร เปนผูดําเนินการสํารวจ ที่ผานการเรียนวิชาวิจัยของหลักสูตรมาแลว 

ซ่ึงแตละคนจะมีความรูและประสบการณในการสํารวจเปนอยางดี เพื่อใหกระบวนการเก็บขอมูลมี

ความสมบูรณถูกตองมากที่สุด  

     

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

 ผูวิจัยนําขอมูลที่เก็บรวบรวมไดจากกลุมตัวอยางมาวิเคราะหหาคาทางสถิติโดยใช

โปรแกรมวิเคราะหขอมูลสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอรและในการวิเคราะหขอมูลทางสถิติผูวิจัยใช

สถิติดังนี้  

   1. คารอยละ (Percentage) นํามาใชในการอธิบายขอมูลทั่วไปสําหรับผูตอบ

แบบสอบถาม 

  2.  คาเฉลี่ย ( x ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) นํามาใชใน

การวิเคราะหและอธิบายคา และความหมายตัวแปรแตละตัว  

 3.คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Correlation of Coefficient: ) นํามาใชในการทดสอบ

วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตาม ในสมมติฐานแตละขอ วาตัวแปรตน

และตัวแปรตามมีความสัมพันธกันหรือไมและสัมพันธกันอยางไร เปนไปในทิศทางเดียวกันหรือไม 

โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Product Moment Correlation 

Coefficient) นํามาวิเคราะหขอมูลดังกลาว โดยการคํานวณดังกลาวใชสูตรดังสมการที่ (3.3)  

γ
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                  =    γ
( )( )

( ) ( )∑ ∑−∑−∑
∑ ∑∑−

2222 yynxxn

yxxyn
     --------------- (3.3) 

    

 โดยที่  หมายถึง คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร x, y γ
   x หมายถึง ตัวแปรที่ 1 

   y หมายถึง ตัวแปรที่ 2 

   n หมายถึง จํานวนตัวอยาง 

 

  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาอยูระหวาง -1 ถึง 1 คาสูงสุดมีคาเปน 1 ซ่ึงตีความหมาย

ไดวาตัวแปรนัน้มีความสัพพนัธกนัอยางมากที่สุด และถาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธมีคาเปน 0 

แสดงวาตัวแปรนั้นไมมีความสัมพันธกนัเลย 

  

  สําหรับในการวิจัยครั้งนี้การวิเคราะหความหมายของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (“γ ”) 

ผูวิจัยใชเกณฑพิจารณาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธที่คํานวณไดแปลความหมายโดยใชเกณฑของชู

ศรี วงศรัตนะ (ชูศรี วงศรัตนะ, 2541) ดังแสดงในตารางที่ 3.3 
 
ตารางที่ 3.3    แสดงความหมายของคาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธ 
 

คาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธ ความหมาย 

0.00 ตัวแปรทั้งสองไมมีความสัมพันธกัน 

0.01 – 0.30 ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธกันในระดับนอย 

0.31 – 0.70 ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธกันในระดับปานกลาง 

0.71 – 1.00 ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธกันในระดับมาก 

 

 4. การวิเคราะหถดถอย (Regression Analysis)  เปนการวิเคราะหเพื่อพยากรณความ

ต้ังใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต ดวยตัวแปรอิสระที่เกี่ยวของ เชน การรับรูวา

อินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน  การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน ทัศนคติตอการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต การคลอยตามสิ่งอางอิง และ ความไววางใจตอเว็บไซต   โดยสรางสมการถดถอยเชิง

เสนตรงเพื่ออธิบายอิทธิพลของตัวแปรตางๆ  สมการถดถอยเบื้องตนคือ  
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  Intent  = b0 + b1(ease) +b2(useful) + b3(att) + b4(sn) +b5(trust)  + e 

 

 โดยที่  Intent หมายถงึ  ความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

   Ease   หมายถึง  การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน   

   useful หมายถึง  การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมีประโยชน 

   att       หมายถงึ   ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

   sn       หมายถึง  การคลอยตามสิ่งอางอิง 

   trust    หมายถึง   ความไววางใจตอเว็บไซต 

   e         หมายถึง  ความคลาดเคลื่อน 

 

 ในบทที ่ 4 จะเปนการศึกษาถึงผลการวิจัย   ประกอบดวย  การวิเคราะหขอมูลพืน้ฐาน

ของกลุมตัวอยาง การวิเคราะหปจจัยที่สรางแรงจูงใจในการซื้อสินคาและบริการ  การวิเคราะหการ

ทดสอบสมมตฐิาน การพัฒนาแบบจาํลองการตัดสินใจซื้อสินคาผานเว็บไซต หรือ Purchasing 

Decision by Using Website  ( PDUW)  และการเลือกตัวแปรอิสระเขาไปแบบจําลองการ

ตัดสินใจซื้อสินคาผานเว็บไซต 

 
 

 



 
บทที่ 4 

ผลการวจิัย 
 

 การวิเคราะหขอมูลในการวิจัยเรื่อง  ปจจัยสรางแรงจูงใจตอผูบริโภคในการติดสินใจซื้อ

สินคาและบริการผานเว็บไซต   ผูวิจัยนําขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดแจกใหกลุมตัวอยางจํานวน 

2,000 คน  และไดรับกลับคืนมา 1,465 คน คิดเปนรอยละ 73.25     ในการวิเคราะหขอมูล เพื่อ

เสนอผลการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้ 

 

4.1 การวิเคราะหขอมูลพื้นฐานของกลุมตัวอยาง 
 4.2  การวิเคราะหปจจัยที่สรางแรงจูงใจในการซื้อสินคาและบริการ 

 4.3 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

              4.4 การพัฒนาแบบจําลองการตัดสินใจซื้อสินคาผานเว็บไซต (Purchasing Decision 

by Using Website; PDUW) 

 
การวิเคราะหขอมูลพ้ืนฐานของกลุมตัวอยาง 
 

     ในการศึกษาขอมูลพื้นฐานของผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 1,465 คน โดยมี  

รายละเอียดปรากฏดังตารางที่ 4.1 ถึงตารางที่ 4.10   
 

ตารางที่ 4.1   ขอมูลพืน้ฐานเกี่ยวกับเพศของกลุมตวัอยาง 
 

ลักษณะทางประชากร 
(เพศ) 

จํานวน รอยละ 

ชาย  545 37.2 

หญิง 920 62.8 

รวม 1,465 100.0 
 
      

                                                                   

     จากตารางที่ 4.1 พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชายจาํนวน 544 คน คิดเปนรอยละ 37.2 

กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงจาํนวน 920 คน คิดเปนรอยละ 62.80 
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ตารางที่ 4.2   ขอมูลพืน้ฐานเกี่ยวกับอาชีพ 
 

ลักษณะทางประชากร 
(อาชีพ) 

จํานวน รอยละ 

นักเรียน 348 23.8 

นักศึกษา 512 34.9 

ราชการ/วิสาหกิจ 193 13.2 

พนกังานเอกชน 237 16.2 

ธุรกิจสวนตัว 131 8.9 

อาชีพอิสระ 44 3.0 

รวม 1,465 100.0 
  
 

              จากตารางที ่ 4.2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนกัศึกษา 512 คน คิดเปนรอยละ 

34.9 รองลงมาเปนนักเรยีนมีจํานวน 348 คน คิดเปนรอยละ 23.8 โดยที่กลุมอาชีพอิสระมีจํานวน

นอยที่สุด 44 คน คิดเปนรอยละ 3  
 
 

ตารางที่ 4.3  ขอมูลพืน้ฐานเกี่ยวกับรายได  
 

ลักษณะทางประชากร  
(รายได) 

จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 10,000 845 57.7 

10,001-20,000 325 22.2 

20,001-30,000 134 9.1 

มากกวา30,000 161 11.0 

รวม 1465 100.0 

  

 จากตารางที่ 4.3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท มจีาํนวน 845 

คน (รอยละ 57.7) รองลงมามีรายไดอยูระหวาง 10,001-20,000 บาท มีจํานวน 325 คน (รอยละ 

22.2)  
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ตารางที่ 4.4   ขอมูลพืน้ฐานเกี่ยวกับอายุ 
 

ลักษณะทางประชากร 
(อายุ) 

จํานวน รอยละ 

นอยกวา 15 ป 7 .5 

15-20 ป 484 33.0 

21-25  ป 471 32.2 

26-30  ป 211 14.4 

31-35 ป 99 6.8 

36 ปข้ึนไป 193 13.2 

รวม 1,465 100.0 
   

 

       จากตารางที ่ 4.4 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 15-20 ป (รอยละ 33.0) 

รองลงมาจะมอีายุระหวา. 21-25 ป (รอยละ 32.2)   
 
ตารางที่ 4.5   ขอมูลพืน้ฐานเกี่ยวกับสถานภาพ 
  

ลักษณะทางประชากร  
(สถานภาพ) 

จํานวน รอยละ 

โสด 1,256 85.7 

สมรส 188 12.8 

มาย /หยาราง 21 1.4 

Total 1,465 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 1256 คน (รอยละ 

85.7) สวนสถานภาพสมรส และหยาราง มีจํานวน 188 และ 21 คน ตามลําดับ   
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ตารางที่ 4.6   ขอมูลพืน้ฐานเกี่ยวกับประสบการณการใชอินเทอรเน็ต 
 

ประสบการณการใช
อินเทอรเน็ต 

จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 ป 83 5.7 

1-5 ป 696 47.5 

6-10 ป 544 37.1 

มากกวา 10 ป 142 9.7 

Total 1,465 100.0 
   

 

      จากตารางที่ 4.6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีประสบการณการใชอินเทอรเนต็ 1-5 ป 

คิดเปนรอยละ 47.5  รองลงมามีประสบการณการใชอินเทอรเน็ต 6-10 ป ซึ่งคิดเปนรอยละ 37.1  

 
ตารางที่ 4.7   ขอมูลพืน้ฐานระยะเวลาการใชอินเทอรเน็ตตอสัปดาห 
 

ระยะเวลาใชอินเทอรเน็ต
ตอสัปดาห 

จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 ชั่วโมง 119 8.1 

2-4 ชั่วโมง 545 37.2 

5-9    ชั่วโมง 321 21.9 

10-15 ชั่วโมง 202 13.8 

16-20 ชั่วโมง 93 6.3 

มากกวา 20 ชั่วโมง 185 12.6 

Total 1,465 100.0 

 
   

      จากตารางที่ 4.7 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความถี่ในการใชอินเทอรเน็ตประมาณ 2-

4 ชั่วโมงตอสัปดาห (รอยละ 37.2) รองลงมาคือ 5-9 ชั่วโมงตอสัปดาห (รอยละ 21.9)   
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ตารางที่ 4.8   วัตถุประสงคของการใชอินเทอรเน็ต 
 

วัตถุประสงค จํานวน รอยละ 

สืบคนขอมูลเครือขาย  1,213 82.8 

ฟงเพลงออนไลน 823 56.2 

ไปรษณียอิเล็กทรอนกิส        

(e-Mail) 
820 56.0 

สนทนาทางอนิเตอรเน็ต 749 51.1 

กระดานขาว (WEB Broad) 545 37.2 

ชมรายการโทรทัศน                  310 21.2 

ซื้อ-ขาย สินคา 249 17.0 

การสง Video Clip 122 8.3 

โทรศัพททางอนิเตอรเน็ต 107 7.3 

   

            จากตารางที่ 4.8 พบวา ผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญใชอินเทอรเน็ตเพื่อ การสืบคนขอมลู คิด

เปนรอยละ 82.8 ของจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตทัง้หมด รองลงมาคือ การฟงเพลงออนไลน และ การ

ใช e-Mail คิดเปนรอยละ 56.2 และ 56.0 ของจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตทัง้หมด ตามลาํดับ  
   
 

ตารางที่ 4.9   ขอมูลพืน้ฐานเกี่ยวกับประสบการณการซ้ือขายสินคาผานเว็บ 
 

ประสบการณการใช
อินเทอรเน็ต 

จํานวน รอยละ 

มีประสบการณ 435 29.7 

ไมมีประสบการณ 1,030 70.3 

 รวม 1,465 100.0 

   
             จากตาราง 4.9 พบวา ผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญไมมีประสบการณในการซือ้ขายสินคา

ผานเว็บไซต มีจํานวน 1,030 คน คิดเปนรอยละ 70.3 ของจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตทัง้หมด  
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การวิเคราะหปจจัยที่สรางแรงจูงใจในการซื้อสินคาและบริการ 

 

      การศึกษาเรื่องนี้     มีตวัแปรที่เกี่ยวของตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการ      คือ  

เจตคติตอพฤติกรรม  (Attitude: A)  การคลอยตามสิ่งอางอิง (Subjective Norm: SN)  ความตั้งใจ

ในการเลือกซื้อสินคาผาเว็บ (Behavioral Intention: BI)  การรับรูวามีประโยชน (Perceived 

Usefulness: PU)  การรับรูวางายตอการใชงาน (Perceived ease of use: PEOU)       

คุณลักษณะของผูบริโภค (Consumer Characteristics: CC)  และ ความนาไววางใจตอเว็บ 

(Trust: T)  โดยการวิเคราะหตัวแปรเหลานี้ จะใชคาเฉลี่ย ( x ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S) เพื่อ

คํานวณหาคาระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง เพื่อแปลความหมาย ตามที่ระบุไวในบทที่ 3  

ผลของการวิเคราะหเปนดังตอไปนี้ 

         
ตารางที่ 4.10     ความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน   
  

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตงายตอการใชงาน    x  SD ระดับความคดิเห็น 

1.การเรียนรูการใชอินเทอรเน็ตเพื่อสืบคนขอมูล 

เปนเรื่องงายสาํหรับทาน 

4.33  .736  มากที่สุด  

2. ทานสามารถหาขอมูลทีต่องการบนอินเทอรเน็ต

ไดอยางงาย 

4.32 .726 มากที่สุด 

3. เปนเรื่องงายทีท่านจะมีความชาํนาญในการใช

อินเทอรเน็ตที่เพื่อคนหาสิง่ทีต่องการ 

4.13 .790 มาก 

4. การเขาถงึอินเทอรเน็ตเปนเรื่องงาย 4.32 .780 มากที่สุด 

5.  ขาวสารบนอินเทอรเน็ตทําใหทานใชงานไดงาย

ข้ึน 

4.28 .774 มากที่สุด 

รวม  4.28 .607   มากที่สุด 

 
 

      จากตารางที่ 4.10 แสดงใหเห็นวา ระดับความคิดเห็นของผูใชอินเทอรเน็ตเกี่ยวกับการรบัรู

วา อินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน อยูในระดับมากที่สุด ( x = 4.28) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ

พบวา  ขอผูใชอินเทอรเน็ตมีความเห็นอยูในเกณฑที่สูงสุดคือ การใชอินเทอรเน็ตเปนเรื่องงาย

( x = 4.33)  และการหาขอมูลที่ตองการบนเครือขายอินเทอรเน็ตทําไดงาย และการเขาถึง

อินเทอรเน็ตเปนเรื่องงาย ( x = 4.32)    
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ตารางที่ 4.11        การรบัรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน   
 

           การรบัรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน   x  SD ระดับความคดิเห็น 

1.การใชเว็บเพื่อเลือกซื้อสินคาทําใหไดขอมูลที่

ถูกตองครบถวน 
3.43 .91 

มาก 

2.การซื้อสินคาผานเว็บทําใหทานไดราคาที่ถูกกวา 3.05 .97 ปานกลาง 

3. การใชเว็บเพื่อเลือกซื้อสินคา ทําใหทาน

ประหยัดเวลามากกวา 
3.60 1.01 

มาก 

4.  การเลือกซือ้สินคาผานเวบ็ทําใหทานเสยี

คาใชจายในการซื้อนอยกวา   
3.18 .99 

ปานกลาง 

รวม 3.31 .78  ปานกลาง 

 

      จากตารางที่ 4.11 แสดงใหเห็นวา ระดับความคิดเห็นของผูใชอินเทอรเน็ตเกี่ยวกับการรบัรู

วา อินเทอรเน็ตมีประโยชน อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.31) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอ

ผูใชอินเทอรเน็ตมีความเห็นอยูในเกณฑที่ สูงคือ  การใชเว็บไซตเพื่อเลือกซื้อสินคาทําให

ประหยัดเวลามากกวา ( x = 3.60)  และการใชเว็บเพื่อเลือกซื้อสินคาและบริการทําใหไดขอมูลที่

ครบถวนถูกตอง ( x = 3.43)    

 
ตารางที่ 4.12       ทศันคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
 

         ทศันคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต x  SD ระดับความคดิเห็น 

1.การใชเว็บเพื่อการเลือกซือ้สินคาเปนวิธกีารที่ด ี 3.15 .99 ปานกลาง 

2.ทานชอบที่จะใชเว็บเพื่อการเลือกซื้อสินคา 2.78 1.10 ปานกลาง 

3. . การเลือกซื้อสินคาผานเว็บเปนประสบการณที่

นาสนใจตอทาน 
3.07 1.07 

ปานกลาง 

4.  การใชเว็บเพื่อการเลือกซือ้สินคาดีกวาการเดิน

ซื้อตามรานคาทั่วไป 
2.38 1.02 

นอย 

รวม 2.85 .77  ปานกลาง 
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      จากตารางที่ 4.12 แสดงใหเห็นวา ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับทัศนคติตอการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต อยูในระดับปานกลาง ( x = 2.85) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอผูใชอินเทอรเน็ตมี

ความเห็นอยูในเกณฑที่สูงคือ  การใชเว็บเพื่อการเลือกซื้อสินคาเปนวิธีการที่ดี( x = 3.15)    
 
  

ตารางที่ 4.13       การคลอยตามสิ่งอางอิง (Subjective Norms) 
 

                การคลอยตามสิ่งอางอิง x  SD ระดับความคดิเห็น 

1. สมาชิกในครอบครัวทานสนับสนนุการใชเว็บ

เพื่อการเลือกซื้อสินคา 
2.58 1.12 

นอย 

2.เพื่อนหรือบุคคลที่สําคัญตอทานชี้แนะและ

กระตุนใหทานใชเว็บเพื่อเลือกซื้อสินคา 
2.74 1.10 

ปานกลาง 

3. ทานจะใหความสาํคัญและสนใจอยางยิง่เมื่อคน

ในครอบครัวหรือเพื่อนแนะนาํเกี่ยวกับการซื้อ

สินคาสนิคาผานเว็บ 

2.87 1.06 

ปานกลาง 

รวม 2.73 .98 ปานกลาง 
 
   

        จากตารางที่ 4.13 แสดงใหเห็นวา ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับการคลอยตามสิ่งอางอิง อยูใน

ระดับปานกลาง ( x = 2.73)  ขอผูใชอินเทอรเน็ตใหความสําคัญมากกวาขออ่ืนคือ เขาให

ความสําคัญหรือสนใจอยางยิ่งเมื่อคนในครอบครัวหรือเพื่อนแนะนําเกี่ยวกับการซื้อสินคาผานเว็บ 

( x = 2.87)    

 
ตารางที่ 4.14         ความไววางใจตอเว็บไซต   
 

  x  SD ระดับ 

1. ผูใหบริการอินเทอรเน็ตมีเครื่องวัดความปลอดภัย

แกผูใช 
2.91 .98 

ปานกลาง 

2.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตสามารถระบุตวัตนของผูใช

อินเทอรเน็ตเพื่อรักษาความปลอดภัย 
3.09 .99 

ปานกลาง 

3.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตใหความมัน่ใจวาขอมูลที่

ผูใชสงไปมีการปองกันไมใหคนอื่นเขาถึงได 
3.00 1.03 

ปานกลาง 
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4. ผูใหบริการอินเทอรเน็ตจะขายขอมูลสวนตัวของ

ทานใหแกบริษัทอื่นโดยไมไดรับอนุญาตจากทาน 
3.08 1.06 

ปานกลาง 

5.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตใหความสําคัญตอขอมูล

สวนตัวของทาน 
3.32 .94 

ปานกลาง 

6. ผูใหบริการอินเทอรเน็ตจะไมคิดคาใชจายใดๆจาก

การเลือกซื้อสินคาผานเว็บ 
3.16 1.05 

ปานกลาง 

7.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตมคีวามซื่อสัตยตอลูกคา

ของเขาทกุคน 
2.99 .99 

ปานกลาง 

8. ผูใหบริการอินเทอรเน็ตสามารถดูแลรายการซื้อ

ขายผานเว็บไดอยางถกูตอง 
3.16 .97 

ปานกลาง 

9.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตมปีระสบการณและ

ทรัพยากรอยางเพยีงพอในการทําธุรกิจใหบริการ

อินเทอรเน็ต 

3.23 .89 

ปานกลาง 

10. ทานมีความไววางใจตอบุคคลอื่นหรือขาวสาร

บนอินเทอรเนต็สูง 
2.93 .99 

ปานกลาง 

11.ขอบังคับทางกฏหมายทีม่ีอยู สามารถปกปอง

ผูใชอินเทอรเน็ตได 
3.00 1.29 

ปานกลาง 

12.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตมกีฏระเบียบทีเ่พียงพอใน

การปกปองผูใชอินเทอรเน็ต 
3.04 .99 

ปานกลาง 

13. การเลือกซื้อสินคาบนเวบ็นาไววางใจ เพราะมี

ความแนนอนมากมายหลายประการ 
2.53 1.01 

นอย 

รวม 3.03 .65 ปานกลาง 

 

      จากตารางที่ 4.14 แสดงใหเห็นวา ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับความไววางใจตอเว็บไซต  อยู

ในระดับปานกลาง ( x = 3.03)  ขอผูใชอินเทอรเน็ตใหความไววางใจตอเว็บไซตมากที่สุด คือผู

ใหบริการอินเทอรเน็ตใหความสําคัญตอขอมูลสวนตัวของผูใช   ( x = 3.32) รองลงมาคือ  ผู

ใหบริการอินเทอรเน็ตมีประสบการณและทรัพยากรอยางเพียงพอในการทําธุรกิจใหบริการ

อินเทอรเน็ต  ( x = 3.23)  สวนขอที่ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับความไววางใจนอย มีเพียงขอเดยีว คอื 

การเลือกซื้อสินคาบนเว็บนาไววางใจ เพราะมีความแนนอนมากมายหลายประการ  
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ตารางที่ 4.15       ความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซต 
 

  x  SD ระดับความคดิเห็น 

1.  ทานวางแผนที่จะเลือกซือ้สินคาผานเวบ็ใน

อนาคต 
2.95 1.08 

ปานกลาง 

2.ทานตั้งใจทีจ่ะเลือกซื้อสินคาผานเว็บในอนาคต 2.95 1.10 ปานกลาง 

3. ทานคาดวาจะทาํการเลือกซื้อสินคาผานเว็บ ใน

อนาคต 
3.00 1.11 

ปานกลาง 

รวม 2.97 1.04 ปานกลาง 
 

     จากตารางที่ 4.15 แสดงใหเห็นวา ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคา

ผานเว็บไซต  อยูในระดับปานกลาง ( x = 2.97)    
 

การวิเคราะหการทดสอบสมมติฐาน  
 

 จากบทที่ 2 ทีก่ําหนดสมมตฐิานเพื่อการทดสอบตามกรอบแนวคิด ทัง้หมด 7 สมมติฐาน 

ประกอบดวย  

สมมติฐาน 1     การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมีประโยชน มีความสัมพันธตอทัศนคติทีม่ีตออินเทอรเน็ต 

                         เทคโนโลย ี

สมมติฐาน 2    การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน มีความสัมพันธตอทัศนคติที่มีตอ 

                        อินเทอรเน็ตเทคโนโลยี 

สมมติฐาน 3    องคประกอบดานทัศนคติตอเทคโนโลยี จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อ 

                        สินคาผาน เว็บไซต 

สมมติฐาน 4    องคประกอบดานการคลอยตามสิ่งอางอิง จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อ 

                        สินคาผานเว็บไซต 

สมมติฐาน 5    ความนาเชื่อถือของเว็บไซต จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผาน 

                        เว็บไซต 

สมมติฐาน 6    องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน จะมีความตั้งใจในการ 

                        ซื้อสินคาผานเว็บไซตแตกตางกัน 

สมมติฐาน 7    องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน จะมีการรับรูเกี่ยวกับ 

                       ความนาเชื่อถือของเว็บไซตแตกตางกัน 
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ผลการทดสอบในแตละสมมติฐาน  แสดงดังตารางที่ 4.16 ถึง 4.22 

 

สมมติฐานขอที่  1     การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมีประโยชน มีความสัมพันธตอทัศนคติทีม่ีตอ 

                            อินเทอรเน็ตเทคโนโลย ี

 
ตารางที่ 4.16          ความสมัพันธระหวางการรับรูวาอินเทอรเน็ตมปีระโยชน ม ี
                         ความสัมพันธตอทศันคติที่มีตออินเทอรเน็ตเทคโนโลย ี

 
Model Summary  

 

R R 2

Adjusted 
R 

Square 

Std. 
Error of 

the 
Estimate Change Statistics 

        

R2 

Change 

F 

Change df1 df2 

Sig. F 

Change 

.647 .418 .418 .5869 .418 1050.63 1 1463 .000 
  

 
Coefficients 

 
Unstandardized 

Coefficients 
Model 

B Std. 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

คาคงที ่ .731 0.0671  10.90 0.000 

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมี

ประโยชน 

.638 0.020 .647 32.41 0.000 

 
  

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวา การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน มีความสัมพันธ

ตอทัศนคติที่มีตออินเทอรเน็ตเทคโนโลยีอยางมีนัยสําคัญ (r = .647, sig =.000) ซึ่งอธิบายไดวา 

ผูบริโภคมีการรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชนมาก เจตคติที่มีตออินเทอรเน็ตก็จะอยูในระดับสูงมาก

ดวย 
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สมมติฐานขอที่ 2        การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน มีความสมัพันธตอทัศนคติที่มี  

                                    ตออินเทอรเน็ตเทคโนโลย ี 

   
ตารางที่ 4.17      ความสัมพันธระหวางการรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน ม ี
                        ความสัมพันธตอทศันคติที่มีตออินเทอรเน็ตเทคโนโลย ี
 

Model Summary 
 

R R 2

Adjusted 
R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate Change Statistics 

        

R2 

Change F Change df1 df2 

Sig. F 

Change 

.145 .021 .020 .76123 .021 31.236 1 1,463 .000 
  
 

Coefficients 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Model 

B Std. 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

คาคงที ่ 2.063 0.141  14.59 0.000 

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตงายตอการ

ใชงาน 

.183 0.033 .145 5.589 0.000 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานที ่2     พบวา          การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน มี

ความสัมพันธตอทัศนคติที่มตีออินเทอรเนต็เทคโนโลยีอยางมีนยัสําคญั (r = .145, sig =.000) ซึ่ง

อธิบายไดวา ผูบริโภคที่มีการรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน  เจตคติที่มีตออินเทอรเน็ตก็จะ

อยูในระดับสูงมากดวย  
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สมมติฐานขอที่ 3         องคประกอบดานทัศนคติตอเทคโนโลยี จะมีผลกระทบตอความตั้งใจใน 

                                     การซื้อสินคาผานเว็บไซต 

    
ตารางที่ 4.18      ความสมัพันธระหวาง องคประกอบดานทัศนคติตอเทคโนโลยี กับความ 
                      ต้ังใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

 
Model Summary 

 

R R 2

Adjusted 
R Square 

Std. Error 
of the 

Estimate Change Statistics 

        
R2 

Change 
F 

Change df1 df2 
Sig. F 

Change 

.601 .361 .361 .82848 .361 828.17 1 1463 .000 
  
   
 

Coefficients 
 

Unstandardize
d Coefficients 

Model 

B Std. 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

คาคงที ่ .661 0.083  7.969 0.000 

 ทัศนคติตอเทคโนโลย ี .810 0.028 .601 28.78 0.000 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานที ่3    พบวา องคประกอบดานทัศนคติตอเทคโนโลยี          จะมี

ผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตอยางมนีัยสาํคัญ (r = .601, sig =.000)    ซึง่

แสดงใหเหน็วา ผูบริโภคที่มเีจตคติตอเทคโนโลยทีี่ดีข้ึน ความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตก็จะ

สูงขึ้นดวย 

 

สมมติฐานขอที่ 4        องคประกอบดานการคลอยตามสิ่งอางองิ จะมีผลกระทบตอความตั้งใจ 

                                    ในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
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ตารางที่ 4.19      ความสมัพันธระหวาง องคประกอบดานการคลอยตามสิ่งอางอิง 
                       กับความต้ังใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
 

Model Summary 
 

R R 2

Adjusted 
R 

Square 

Std. 
Error of 

the 
Estimate Change Statistics 

        
R2 

Change 
F 

Change df1 df2 
Sig. F 

Change 

.608 .370 .369 .82325 .370 857.39 1 1,463 .000 
  
   

Coefficients 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Model 

B Std. 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

คาคงที ่ 1.21 0.064  18.99 0.000 

การคลอยตามสิ่งอางอิง .643 0.022 .608 29.28 0.000 
 
   

ผลการทดสอบสมมติฐานที ่4     พบวา    องคประกอบดานการคลอยตามสิ่งอางองิ   จะมี

ผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตอยางมนีัยสาํคัญ (r = .608, sig =.000)  ซึง่

แสดงใหเหน็วา ผูบริโภคที่คลอยตามสิ่งอางอิงมาก เชน เพื่อน ญาติพีน่อง  ความตั้งใจในการซื้อ

สินคาผานเว็บไซตก็จะสูงขึ้นดวย 

 
 สมมตฐิานขอที่ 5       ความนาเชื่อถือของเว็บไซต จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อสินคา 

                                   ผานเว็บไซต 
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ตารางที่ 4.20      ความสมัพันธระหวาง  ความนาเชื่อถือของเวบ็ไซต กับความตั้งใจในการ 
                      ซ้ือสินคาผานเว็บไซต 
 

Model Summary 
 

R R 2

Adjusted 
R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate Change Statistics 

        
R2 

Change 
F 

Change df1 df2 
Sig. F 

Change 

.600 .361 .360 .82905 .361 824.99 1 
146

3 
.000 

  
   

Coefficients 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Model 

B Std. 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

คาคงที ่ 083 0.103  .807 0.420 

การคลอยตามสิ่งอางอิง .950 0.033 .600 28.72 0.000 
 
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 5 พบวา ความนาเชื่อถือของเว็บไซต จะมีผลกระทบตอความ

ตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตอยางมีนัยสําคัญ (r = .600, sig =.000)  ซึ่งแสดงใหเห็นวา 

ผูบริโภคที่มีความไววางใจตอเว็บไซตมาก  ความตั้งใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตก็จะ

สูงขึ้นดวย 
   
  

สมมติฐานขอที่ 6       องคประกอบดานคุณลกัษณะของผูบริโภคที่แตกตางกนั จะมีความตั้งใจ 

                                   ในการซื้อสินคาผานเว็บไซตแตกตางกนั 
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ตารางที่ 4.21     องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน กบัความตั้งใจ 
                     ในการซื้อสินคาผานเวบ็ไซตแตกตางกัน 
 

  T-Test  
F-Test 

Sig. 

 เพศ 6.112 .000 

อาชีพ 6.610  .000  

รายได 4.416 .000 

อาย ุ 11.399 .000 

สถานภาพ .353 .009 

ประสบการณการใชอินเทอรเน็ต 2.69 .000 

ความถี่ในการใชอินเทอรเนต็ 10.458 .000 
 
 

             ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 6 พบวา องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่

แตกตางกัน จะมีความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ   ซึ่งแสดงให

เห็นวา ผูบริโภคที่มีปจจัยดานปจเจกบุคคลที่แตกตางกัน  ก็จะมีความตั้งใจในการซื้อสินคาและ

บริการผานเว็บไซตแตกตางกันดวย 
 

สมมติฐานขอที่ 7        องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกนั จะมีการรับรู 

                                    เกี่ยวกับความนาเชื่อถือของเว็บไซตแตกตางกนั 
   

ตารางที่ 4.22       องคประกอบดานคณุลกัษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน กับความ 
                       นาเชื่อถอืของเว็บไซต 
 

  T-Test  
F-Test 

Sig. 

 เพศ 4.66 .000 

อาชีพ 2.66  .000  

รายได 3.214 .000 

อาย ุ 2.518 .000 

สถานภาพ  3.057 .009 
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 T-Test  
F-Test 

Sig. 

ประสบการณการใชอินเทอรเน็ต 2.11 .000 

ความถี่ในการใชอินเทอรเนต็ 5.878 .000 
 
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่  7  พบวา องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่

แตกตางกัน  จะมีการรับรูเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของเว็บไซตแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ    ซึ่ง

แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่มีปจจัยดานปจเจกบุคคลที่แตกตางกัน  ก็จะมีการรับรูเกี่ยวกับความ

นาเชื่อถือของเว็บไซตแตกตางกัน  
 
ตารางที่ 4.23  คาสัมประสิทธิสหสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ กับความตั้งใจในการซื้อ 
                   สินคาผานเว็บไซต 
 

Correlations Matrix 
 

    V1 V2 V3 V4 V5 V6 
V1 Correlation 

Coefficient 
1.000 .268(**) .108(**) .071(**) .068(**) .056(*) 

  Sig. (2-tailed) . .000 .000 .006 .009 .032 

  N 1465 1465 1465 1465 1465 1465 

V2 Correlation 

Coefficient 
.268(**) 1.000 .612(**) .539(**) .475(**) .489(**) 

  Sig. (2-tailed) .000 . .000 .000 .000 .000 

  N 1465 1465 1465 1465 1465 1465 

V3 Correlation 

Coefficient 
.108(**) .612(**) 1.000 .674(**) .516(**) .597(**) 

  Sig. (2-tailed) .000 .000 . .000 .000 .000 

  N 1465 1465 1465 1465 1465 1465 
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   V1 V2 V3 V4 V5 V6 
V4 Correlation 

Coefficient 
.071(**) .539(**) .674(**) 1.000 .621(**) .617(**) 

  Sig. (2-tailed) .006 .000 .000 . .000 .000 

  N 1465 1465 1465 1465 1465 1465 

V5 Correlation 

Coefficient 
.068(**) .475(**) .516(**) .621(**) 1.000 .600(**) 

  Sig. (2-tailed) .009 .000 .000 .000 . .000 

  N 1465 1465 1465 1465 1465 1465 

V6 Correlation 

Coefficient 
.056(*) .489(**) .597(**) .617(**) .600(**) 1.000 

  Sig. (2-tailed) .032 .000 .000 .000 .000 . 

  N 1465 1465 1465 1465 1465 1465 

**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

                 โดยที ่    V1 หมายถึง  การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน 

              V2 หมายถึง  การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน 

               V3 หมายถึง เจตคติตอเทคโนโลยี 

               V4  หมายถึง การคลอยตามสิ่งอางอิง 

               V5 หมายถึง ความไววางใจตอเว็บไซต  และ 

              V6  หมายถึง ความตั้งใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต 
            
       จากตารางที่ 4.23 เปนการแสดง คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Correlation) ที่แสดงระดับ

ความสัมพันธของตัวแปรแตละตัวแปร  ถาพิจารณาจากตัวแปรที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินคาผานเว็บไซต พบวา ปจจัยที่มีระดับความสัมพันธความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการผานเว็บไซตมากที่สุด คือ  การคลอยตามสิ่งอางอิง (r =.617, sig =.000)  รองลงคือ ความ

ไววางใจตอเว็บไซต  (r =.600, sig =.000)   เจตคติที่มีตอเทคโนโลยี (r =.597, sig =.000) และ 

การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน   (r =.489, sig =.000)  ตามลําดับ สวนปจจัยที่มีความสัมพันธ

ตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุดคือ การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน (r =.056, sig =.032)   
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การพัฒนาแบบจําลองการตัดสินใจซื้อสินคาผานเว็บไซต (Purchasing Decision 
by Using Website : PDUW) 
 
            การพฒันาแบบจาํลองนี ้ไดใชการวิเคราะหถดถอยเชิงเสนตรงเปนเครื่องมือ เพื่ออธิบาย

อิทธิพลของตัวแปรตางๆ  ทีม่ีตอความตั้งใจในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเว็บไซต โดยที่กรอบ

การศึกษามีตวัแปรที่แสดงความสัมพนัธดงัสมการขางลาง 

 

 Intent    =    b0 + b1(ease) +b2(useful) + b3(att) + b4(sn) +b5(trust)  + e 

 

 โดยที่  Intent หมายถงึ  ความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

   ease   หมายถึง การรับรูวาอนิเทอรเน็ตงายตอการใชงาน   

       useful หมายถงึ การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมีประโยชน 

    att       หมายถึง ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

   sn       หมายถงึ การคลอยตามสิ่งอางอิง 

     trust   หมายถงึ ความไววางใจตอเว็บไซต 

   e        หมายถงึ ความคลาดเคลื่อน 

 
ตารางที่ 4.24      ผลการทดสอบเงื่อนไขสมการถดถอยและระดบัความสัมพนัธของตวั  
                       แปร 
 

Model Summary 
 

 

R 
R2 

Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error 
of the 

Estimate Change Statistics 
Durbin  
Watson 

        

R 
Square 
Change F Change df1 df2 

Sig. F 
Change   

.704 .496 .494 .73689 .496 287.421 5 1459 .000 1.935 
a  Predictors: (Constant), trust, ease, att, useful, sn 

b  Dependent Variable: inten 
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 จากผลการวิเคราะหในตารางที่  4.24 พบวา สัมประสิทธการตัดสินใจ (R2 ) = 49.6 %  

แสดงวา ตัวแปรอิสระซ่ึงประกอบดวย  การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน ก า ร รั บ รู ว า

อินเทอรเน็ตมีประโยชน  ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต  การคลอยตามสิ่งอางอิงและ  ความ

ไววางใจตอเว็บไซต อธิบายการเปลี่ยนแปลงของความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซต ได 

49.6 % สวนที่เหลือ 50.6% เกิดจากอิทธิพลจากตัวแปรอื่นที่ไมนํามาพิจารณา  นอกจากนี้คาสถิติ 

Durbin-Watson ซึ่งเปนสถิติที่ใชทดสอบความเปนอิสระกันของคาความคลาดเคลื่อนตามเงื่อนไข

ของการวิเคราะหถดถอย ซึ่งไดคา Durbin-Watson = 1.935 ซึ่งมีคามากกวา 1.5 แสดงวาคา

ความคลาดเคลื่อนเปนอิสระกัน  

 
ตารางที่ 4.25      การทดสอบความสัมพนัธของตวัแปรอิสระที่มตีอตัวแปรตาม 
 
 ANOVA 
 

Model   
Sum of 
Squares Df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 780.358 5 156.072 287.421 .000 

  Residual 792.248 1,459 .543     

  Total 1,572.606 1,464       
 
  

       จากตารางที่ 4.25 เปนการวิเคราะหความแปรปรวน เพื่อทดสอบวามีตัวแปรอิสระอยาง

นอย 1 ตัวที่มีความสัมพันธตอตัวแปรตาม หรือไม  ซึ่งผลการทดสอบ พบวา คา sid = .000 แสดง

วา มีตัวแปรอิสระอยางนอย1 ตัว ที่มีความสัมพันธกับความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต   

 
ตารางที่ 4.26       คาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระแตละตัวแปรของสมการถดถอย 
 

Coefficients(a) 
 

  
Unstandardized 

Coefficients 

Stadd 
Coeffi
cients t Sig. Correlations 

Collinearity 
Statistics 

  B 

Std. 

Error Beta     

Zero-

order Partial Tolerance VIF 
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Unstandardized 

Coefficients 

Stadd 
Coeffi
cients t Sig. Correlations 

Collinearity 
Statistics 

Constant -.196 .158   -1.242 .215         

Ease -.055 .034 -.032 -1.640 .101 .089 -.043 .883 1.132 

useful .097 .035 .073 2.751 .006 .492 .072 .492 2.033 

 att   .362 .039 .268 9.336 .000 .601 .237 .417 2.396 

 Sn .196 .031 .185 6.373 .000 .608 .165 .408 2.452 

 Trust .499 .039 .315 12.883 .000 .600 .320 .578 1.731 
  
 

             จากตารางที่ 4.26 พบวา ตัวแปรอิสระที่มีความสัมพันธตอความตั้งใจในการเลือกซื้อ

สินคาผานเว็บไซต คือ เจคติติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต (sig =.000)    การรับรูวาอินเทอรเน็ตมี

ประโยชน (Sig = .006) การคลอยตามสิ่งอางอิง (Sig = .000)  และ  ความไว ว าง ใจต อ เ ว็ บ ไซต 

(.000)  สวนตัวแปร การรับรูวางายตอการใชงาย ไมมีความสัมพันธกับความตั้งใจในการซื้อสินคา

ผานเว็บไซต (Sig = .101) 

 

             ตัวแบบการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการในเบือ้งตน คือ  

 

             Intent    =    -.196 + -.055(ease) +.097(useful) + .362(att) + .196(sn) +.499(trust)   

 

 โดยที ่ Intent หมายถงึ ความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

          ease   หมายถงึ การรับรูวาอนิเทอรเน็ตงายตอการใชงาน   

          useful หมายถงึ การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมีประโยชน 

          att       หมายถงึ ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

   sn      หมายถงึ การคลอยตามสิ่งอางอิง 

           trust  หมายถงึ:  ความไววางใจตอเว็บไซต 

 

 นอกจากนี้ คา ความสัมพันธ partial correlation ของตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม เมื่อมี

การควบคุมตัวแปรอิสระตัวอื่นๆ พบวา ตัวแปรที่มีความสัมพันธกับความตั้งใจในการซื้อสินคาผาน

เว็บไซต คือ  ความไววางใจตอเว็บไซต (trust)  ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต (att)  การ

คลอยตามสิ่ง(sn)  และ การรับรูวามีประโยชน (useful)  ตามลําดับ 
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การเลือกตัวแปรอิสระเขาไปในแบบจําลองการตัดสินใจซื้อสินคาผานเว็บไซต 
 
             การเลือกตัวแปรที่เหมาะสมเขาในแบบจําลอง ใชวิธี  Stepwise Regression Analysis 

โดยพิจารณาจากตัวแปรอิสระที่มีความสัมพันธกับความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บ ซึ่งจากผล

การวิเคราะหขางตน ตัวแปรที่ไมมีความสัมพันธตอความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซตคือ 

การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน  ดังนั้นการพิจารณาตัวแปรอิสระที่เหลือเพื่อนํามา

ทดสอบ คือ   ความไววางใจตอเว็บไซต (trust)  ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต (att)  การ

คลอยตามสิ่ง(sn)  และ การรับรูวามีประโยชน (useful)  ผลการวิเคราะหเปนดังนี้ 
  
ตารางที่ 4.27       ตัวแปรที่นําเขาและออกในสมการถดถอย 
 

Variables Entered/Removed 
 

Model Variables Entered 
Variables 
Removed Method 

1 

Sn . 

Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-

enter <= .050, Probability-of-F-to-

remove >= .100). 

2 

Trust . 

Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-

enter <= .050, Probability-of-F-to-

remove >= .100). 

3 

Att . 

Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-

enter <= .050, Probability-of-F-to-

remove >= .100). 

4 

useful . 

Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-

enter <= .050, Probability-of-F-to-

remove >= .100). 
  

เปนการแสดงใหเห็นถึง ตัวแปรที่จะนําเขาในสมการถดถอยทีละตัวแปร ซึ่งพบวา ตัวแปรที่มี

อิทธิพลตอความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซตมากที่สุดคือ การคลอยตามสิ่งอางอิง (sn) 

ความไววางใจ (trust) เจตคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต (att) และ การรับรูวาอินเทอรเน็ตมี

ประโยชน (useful) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.28     การทดสอบแบบจําลองของตัวแปร 
 

Model Summary 

 
 

Model R R2

Adjusted 
R2

Std. Error 
of the 

Estimate Change Statistics 
Durbin-
Watson 

          
R2  

Change F Change Sig.     

1 .608(a) .370 .369 .82325 .370 857.388 .000  

2 .669(b) .448 .447 .77059 .078 207.782 .000  

3 .702(c) .493 .492 .73847 .045 130.947 .000  

4 .704(d) .495 .494 .73732 .002 5.565 .018 1.929 
  

 
ตารางที่ 4.29    การตรวจสอบอิทธพิลของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม  
 

ANOVA 
 

Model   
Sum of 
Squares Df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 581.081 1 581.08 857.39 .000(a) 

  Residual 991.525 1,463 .678     

  Total 1,572.606 1,464       

2 Regression 704.463 2 352.23 593.18 .000(b) 

  Residual 868.143 1,462 .594     

  Total 1,572.606 1,464       

3 Regression 775.873 3 258.62 474.25 .000(c) 

  Residual 796.733 1,461 .55     

  Total 1,572.606 1,464       
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Model   
Sum of 
Squares Df 

Mean 
Square F Sig. 

4 Regression 778.898 4 194.72 358.19 .000(d) 

  Residual 793.708 1,460 .54     

  Total 1,572.606 1,464       
 a  Predictors: (Constant), sn 

 b  Predictors: (Constant), sn,trust 

 c  Predictors: (Constant), sn, trust, att 

 d  Predictors: (Constant), sn, trust, att, useful 

 e  Dependent Variable: inten 
 
  

จากผลการวิเคราะหตารางที่ 4.28  พบวาถานําตัวแปรอิสระทั้ง 4 ตัวแปร ดังแสดงใน 

model 4 จะสามารถอธิบายอิทธิพลตอความตั้งใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตได 49.5 

เปอรเซนต และคา Durbin-Watson = 1.935 ซึ่งมีคามากกวา 1.5 แสดงวาคาความคลาดเคลื่อน

เปนอิสระกัน สวนตารางที่ 4.29 เปนการตรวจสอบวามีตัวแปรอิสระอยางนอย1 ตัว มี

ความสัมพันธตอตัวแปรตามเชิงเสนหรือไม ซึ่งพบวา ใน model 4 มีตัวแปรอยางนอย 1 ตัวแปรมี

ความสัมพันธตอความตังใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต (F= 358.19, sig = .000) 

 
ตารางที่ 4.30     คาสัมประสิทธิ์ของสมการแบบจําลอง   
 

Coefficients(a) 
 

Model   
Unstandardized 

Coefficients 

Standar
dized 

Coefficie
nts T Sig. Correlations 

Collinearity 
Statistics 

    B 
Std. 
Error Beta     

Zero-
order Partial 

Tolera
nce VIF 

1 Consta

nt 
1.210 .064   18.99 .000         

  Sn .643 .022 .608 29.28 .000 .608 .608 1.000 1.000 
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Model   
Unstandardized 

Coefficients 

Standar
dized 

Coefficie
nts T Sig. Correlations 

Collinearity 
Statistics 

    B 
Std. 
Error Beta     

Zero-
order Partial 

Tolera
nce VIF 

2 Consta

nt 
.135 .096   1.41 .159         

   Sn .403 .026 .381 15.21 .000 .608 .370 .603 1.658 

  trust .571 .040 .361 14.42 .000 .600 .353 .603 1.658 

3 Consta

nt 
-.303 .099   -3.05 .002         

   Sn .207 .031 .195 6.74 .000 .608 .174 .414 2.416 

  Trust .513 .038 .324 13.41 .000 .600 .331 .593 1.687 

  Att .404 .035 .299 11.44 .000 .601 .287 .507 1.974 

4 Consta

nt 
-.390 .106   -3.69 .000         

  Sn .198 .031 .187 6.43 .000 .608 .166 .408 2.449 

  Trust .499 .039 .315 12.88 .000 .600 .319 .578 1.731 

  Att .365 .039 .271 9.44 .000 .601 .240 .419 2.388 

  useful .079 .034 .059 2.36 .018 .492 .062 .544 1.839 
  
 
  

      จากตารางที่ 4.30 ถานําตัวแปรอิสระทุกตัว (ความไววางใจตอเว็บไซต (trust)  ทัศนคติตอการ

ซื้อสินคาผานเว็บไซต (att)  การคลอยตามสิ่ง(sn)  และ การรับรูวามีประโยชน (useful)) ใสใน

แบบจําลอง เพื่ออธิบายถึงอิทธิพลของตัวแปรตละตัวที่มีตอตัวแปรตามคือ ความตั้งใจในการซื้อ

สินคาและบริการ จะไดสมการแบบจําลองดังนี้      

 

      Intent  = -.390 + .079(useful) + .365(att) + .198(sn) +.499(trust)   

 

 โดยที่  Intent หมายถงึ ความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต 

    useful หมายถึง การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมีประโยชน 
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   att        หมายถึง ทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต 
   sn       หมายถึง  การคลอยตามสิ่งอางอิง 

    trust    หมายถงึ ความไววางใจตอเว็บไซต 

 

     จากสมการแบบจําลอง พบวาคาสัมประสิทธิ์ของความไววางใจตอเว็บไซตมีคามากที่สุด 

(b = .499) รองลงมาคือทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต (b=.365)  การคลายตสมสิ่งอางอิง 

(b =.198) และการรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน (.079) ตามลําดับ 

 

 ในบทที่ 4 จะเปนการสรุปผลการวิจยั ประกอบดวย   สรุปผลเชิงพรรณนา  สรุปผลการ

ทดสอบสมมตฐิาน  การอภิปรายผล ขอจํากัดของการวิจัยและขอเสนอแนะสาํหรับงานวิจัยครัง้

ตอไป  

 
 

 

 



 

 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
  การวิเคราะหขอมูลในการวิจัยเรื่อง ปจจัยสรางแรงจูงใจตอผูบริโภคในการติดสินใจซื้อ

สินคาและบริการผานเว็บไซต   ดังแสดงผลลัพธไวในบทที่ 4   สามารถนํามาสรุปและอภิปราย

ผลไดดังนี้ 

 

สรุปผลการวิจัย 
 

        จากวัตถุประสงคของการวิจัยเรื่องนี้ คือ 1. ตองการทราบถึงความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอ

การใชเว็บไซตเพื่อเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 2. ตองการทดสอบปจจัยที่ทําให

ผูบริโภคใชเว็บไซตสืบคนขอมูลเพื่อการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ และ 3. เพื่อพัฒนาสรางตัว

แบบที่แสดงองคประกอบของปจจัย ที่ทําใหผูบริโภคใชเว็บไซตสืบคนขอมูลเพื่อการตัดสินใจซื้อ

สินคาและบริการ  ผลการวิจัยที่คนพบในบทที่ 4 สามารถสรุปไดดังนี้    
   

สรุปผลเชิงพรรณนา 
 
     ผลการวิเคราะหทางสถิติเพือ่อธิบายลักษณะของประชากร (Descriptive Analysis) ที่

สําคัญ พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีประสบการณการใชอินเทอรเนต็ 1-5 ป คิดเปนรอยละ 47.5  

รองลงมามีประสบการณการใชอินเทอรเนต็ 6-10 ป ซึ่งคดิเปนรอยละ 37.1  

 

  ความถี่ในการใชอินเทอรเนต็ประมาณ 2-4 ชั่วโมงตอสัปดาห (รอยละ 37.2) รองลงมา

คือ 5-9 ชั่วโมงตอสัปดาห (รอยละ 21.9)   

 

ผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญใชอินเทอรเน็ตเพื่อ การสืบคนขอมูล (Information search)  

คิดเปนรอยละ 82.8 ของจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตทั้งหมด รองลงมาคือ การฟงเพลงออนไลน และ 

การใช e-Mail คิดเปนรอยละ 56.2 และ 56.0 ของจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตทั้งหมด ตามลําดับ ซึ่ง

สอดคลองกับการสํารวจของ NECTEC (2005) ที่พบวาผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญจะใชอินเทอรเน็ต

เพื่อการสื่อสารหาขอมูล มากกวาการซื้อขายสินคาผานอินเทอรเน็ต 
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ผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญไมมีประสบการณในการซื้อขายสินคาผานเว็บไซตมากอน มี  

คิดเปนรอยละ 70.3 

   

ระดับความคดิเห็นของผูใชอินเทอรเน็ตเกีย่วกับการรับรูวา อินเทอรเนต็งายตอการใช

งาน อยูในระดับมากที่สุด ( x = 4.28) 

 

ระดับความคิดเห็นของผูใชอินเทอรเน็ตเกี่ยวกับการรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน อยูใน

ระดับปานกลาง ( x = 3.31) ขอผูใชอินเทอรเน็ตมีความเห็นอยูในเกณฑที่สูงคือ  การใชเว็บไซต

เพื่อเลือกซื้อสินคาทําใหประหยัดเวลามากกวา ( x = 3.60) 

   

  ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับทัศนคติตอการซื้อสินคาผานเว็บไซต อยูในระดับปานกลาง 

( x = 2.85)   ขอที่ผูใชอินเทอรเน็ตมีความเห็นอยูในเกณฑที่สูงคือ  การใชเว็บเพื่อการเลือกซื้อ

สินคาเปนวิธีการที่ดี( x = 3.15)    

   

  ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับการคลอยตามสิ่งอางอิง เชน เพื่อน ญาติพี่นอง อยูในระดับปาน

กลาง ( x = 2.73)  ขอที่ผูใชอินเทอรเน็ตใหความสําคัญมากกวาขออ่ืนคือ เขาใหความสําคัญหรือ

สนใจอยางยิ่งเมื่อคนในครอบครัวหรือเพื่อนแนะนําเกี่ยวกับการซื้อสินคาผานเว็บ ( x = 2.87)    

 

ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับความไววางใจตอเว็บไซต  อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.03)  

ขอที่ ผูใชอินเทอรเน็ตใหความไววางใจตอเว็บไซตมากที่สุด คือผูใหบริการอินเทอรเน็ตให

ความสําคัญตอขอมูลสวนตัวของผูใช   ( x = 3.32) 

   

  ผูใชอินเทอรเน็ตมีระดับความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซต  อยูในระดับปาน

กลาง ( x = 2.97)    

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

  งานวิจยันี ้ไดกําหนดสมมตฐิานเพื่อการทดสอบหาความสัมพนัธระหวางปจจัยตางๆที่มี

ผลตอความตัง้ใจในซื้อสินคาและบริการ ไว 7 สมมติฐาน ซึง่สามารถสรุปผลการทดสอบไดดังนี้ 
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สมมติฐานขอที่ 1  การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน มีความสัมพันธตอทัศนคติที่มีตอ

อินเทอรเน็ตเทคโนโลยี  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน มี

ความสัมพันธตอทัศนคติที่มีตออินเทอรเน็ตเทคโนโลยีอยางมีนัยสําคัญ  ซึ่งอธิบายไดวา ผูบริโภคมี

การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชนมาก เจตคติที่มีตออินเทอรเน็ตก็จะอยูในระดับสูงมากดวย  ซึ่ง

เปนไปตามแนวคิดของ Davis (1989)    

 

 สมมติฐานขอที่ 2   การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน มีความสัมพันธตอทัศนคติ

ที่มีตออินเทอรเน็ตเทคโนโลยี  ผลการทดสอบพบวา การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน มี

ความสัมพันธตอทัศนคติที่มีตออินเทอรเน็ตเทคโนโลยีอยางมีนัยสําคัญ   ซึ่งอธิบายไดวา ผูบริโภค

ที่มีการรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน  เจตคติที่มีตออินเทอรเน็ตก็จะอยูในระดับสูงมากดวย 

ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Davis (1989)    

   

สมมติฐานขอที่ 3   องคประกอบดานทัศนคติตอเทคโนโลยี จะมีผลกระทบตอความ

ตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต   ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา องคประกอบดานทัศนคติตอ

เทคโนโลยี จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตอยางมีนัยสําคัญ   ซึ่งแสดงให

เห็นวา ผูบริโภคที่มีเจตคติตอเทคโนโลยีที่ดีข้ึน ความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตก็จะสูงขึ้น

ดวย  ผลที่ไดสอดคลองกับทฤษฏี TRA  ของ Ajzen และ Fishbein (1980)  

 

สมมติฐานขอที่ 4   องคประกอบดานการคลอยตามสิ่งอางอิง จะมีผลกระทบตอความ

ตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา องคประกอบดานการคลอย

ตามสิ่งอางอิง จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตอยางมีนัยสําคัญ  ซึง่แสดง

ใหเห็นวา ผูบริโภคที่คลอยตามสิ่งอางอิงมาก เชน เพื่อน ญาติพี่นอง  ความตั้งใจในการซื้อสินคา

ผานเว็บไซตก็จะสูงขึ้นดวย  ผลที่ไดสอดคลองกับทฤษฏี TRA  ของ Ajzen & Fishbein (1980) 

และผลงานวิจัยของ Tai-Kuei Yu และ Guey-Sen Wu (2007) 

 

สมมติฐานขอที่ 5   ความนาเชื่อถือของเว็บไซต จะมีผลกระทบตอความตั้งใจในการซื้อ

สินคาผานเว็บไซต  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ความนาเชื่อถือของเว็บไซต จะมีผลกระทบ

ตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตอยางมีนัยสําคัญ   ซึ่งแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่มีความ

ไววางใจตอเว็บไซตมาก  ความตั้งใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตก็จะสูงขึ้นดวย 
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สมมติฐานขอที่ 6   องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน จะมีความ

ตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตแตกตางกัน  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา องคประกอบดาน

คุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน จะมีความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซตแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญ   ซึ่งแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่มีปจจัยดานปจเจกบุคคลที่แตกตางกัน  ก็จะมี

ความตั้งใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซตแตกตางกันดวย   

 

สมมติฐานขอที่ 7   องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน จะมีการ

รับรูเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของเว็บไซตแตกตางกัน   ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 

องคประกอบดานคุณลักษณะของผูบริโภคที่แตกตางกัน  จะมีการรับรูเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของ

เว็บไซตแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ    ซึ่งแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่มีปจจัยดานปจเจกบุคคลที่

แตกตางกัน  ก็จะมีการรับรูเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของเว็บไซตแตกตางกัน 

 

                 จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทุกตัวแปรในกรอบแนวคิด พบวา ตัว

แปรทุกตัวมีความสัมพันธ หรือมีผลกระทบตอ ความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาและบริการผาน

เว็บไซต 
           

การอภิปรายผล 
 
  ปจเจกบุคคลกับความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซต 
  

  องคประกอบดานปจเจกบุคคลไดจําแนกออกเปน เพศ อายุ รายได สถานภาพ  

ประสบการณในการใชอินเทอรเน็ต และความถี่ในการใชอินเทอรเน็ต   จากการวิเคราะหเชิงพรรณ

นาม พบขอมูลทีนาสนใจคือ  ผูบริโภคสวนใหญมีประสบการณการใชอินเทอรเน็ตมาแลว 1-5 ป 

คิดเปนรอยละ 47.5  รองลงมามีประสบการณการใชอินเทอรเน็ต 6-10 ป ซึ่งคิดเปนรอยละ 37.1 

แสดงวาผูบริโภคมีประสบการณการใชอินเทอรเน็ตมามากกวา 1 ป  และความถี่ในการใช

อินเทอรเน็ตประมาณ 2-4 ชั่วโมงตอสัปดาห (รอยละ 37.2) รองลงมาคือ 5-9 ชั่วโมงตอสัปดาห 

(รอยละ 21.9) เปนการแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคยังมีระดับการใชอินเทอรเน็ต (ชั่วโมงการใชตอ

สัปดาห) อยูในเกณฑคอนขางต่ํา   

   

  ถาวิเคราะหถึงความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลกับความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคา

ผานเว็บไซต พบวาปจเจกบุคคลที่มีความแตกตางกัน จะมีความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาและ
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บริการผานเว็บไซตแตกตางกัน   ดังนั้นผูประกอบการที่พัฒนาธุรกิจในรูปแบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส จึงจําเปนตองพิจารณาปจจัยดานปจเจกบุคคลเพื่อกําหนดกลุมเปาหมาย และการ

ใหบริการสินคาที่ตรงกับกลุมเปาหมายเปนสําคัญ 

 
  แนวคิดเกี่ยวกับแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance 
Model) และการเลือกซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต 

 

จากผลการทดสอบสมมติฐานระหวางตัวแปรดานการยอมรับอินเทอรเน็ตเทคโนโลยี ซึ่ง

มีองคประกอบ 2 ดาน คือ การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน และ การรับรูวาอินเทอรเน็ตมี

ประโยชน  ซึ่งผลการวิเคราะห พบวา ทั้งสองปจจัยมีความสัมพันธตอความตั้งใจในการเลือกซื้อ

สินคาและบริการผานเว็บไซต  โดยปจจัยการรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชนมีระดับความสัมพันธ

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการมากกวา  ผลที่ไดสามารถนําไปใชประโยชนในการทําธุรกิจ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส วา ควรพิจารณาเว็บไซตที่พัฒนาขึ้นมา จะตองทําใหผูบริโภคทราบวา 

เว็บไซตมีประโยชนตอเขามากกวาการไปซื้อสินคาตามรานทั่วไป 

 
ทฤษฎกีารกระทําดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action) และการเลือกซือ้

สินคาและบรกิารผานเว็บไซต 
 

การวิจัยนี้ไดนําทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผลมาวิเคราะห เพื่อหาปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต โดยพิจารณาจากสองปจจัยคือ 

การคลอยตามสิ่งอางอิง และเจตคติที่มีตอเทคโนโลยี ซึ่งผลการทดสอบคนพบวา ทั้งสองปจจัย  มี

ความสัมพันธตอความตั้งใจในการซื้อสินคาผานเว็บไซต  ซึ่งแสดงใหเห็นวา การตัดสินใจซื้อสินคา

และบริการผานเว็บไซตนั้น ไมเพียงแตมีผลมาจากเจตคติของผูบริโภคที่มีตออินเทอรเน็ต

เทคโนโลยีเทานั้น แตยังมีผลมาจากการคลอยตามสิ่งอางอิงดวย หมายความวา กลุมอางอิง เชน 

เพื่อน ญาติพี่นอง ครอบครัว มีความสําคัญมากตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาผานเว็บไซต  

  

การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระตางๆ และความตัง้ใจในการตัดสินใจ

สินคาผานเว็บไซต พบวาตัวแปรที่มีระดับความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการมาก

ที่สุดไปหานอยที่สุดตามลาํดับ เปนดังนี ้
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การคลอยตามสิ่งอางอิง (r = .617) 

ความไววางใจตอเว็บไซต  (r = .600) 

เจตคติตอเทคโนโลย ี (r = .597) 

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมีประโยชน  (r = .489) 

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตงายตอการใชงาน  (r = .056) 

 

             ผลที่ไดนี้ เปนการสะทอนใหเห็นวา กลุมคนอางอิงมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการผานเว็บไซตมากที่สุด แสดงวา กลุมคนอางอิง เชน เพื่อน ญาติพี่นอง มีผลตอผูบริโภคอยาง

มากในการที่โนมนาวเขาใหตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานเว็บไซต มากกวาปจจัยอื่น เพราะถา

เขาไมมีประสบการณซื้อสินคาผานเว็บไซตมากอน เขาก็มีความเชื่อวากลุมอางอิง จะเปนผูให

ขอเสนอแนะแกเขาไดดีกวา การเขาไปซื้อเองโดยไมไดสอบถามจากกลุมอางอิงที่มีประสบการณ 

และปจจัยที่สําคัญรองลงมาอีกปจจัยหนึ่งคือ ความไววางใจตอเว็บไซต  ซึ่งทั้งสองปจจัยเปนปจจัย

ภายนอกของผูบริโภค ดังนั้นผูพัฒนาธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะตองใหความสําคัญกับปจจัย

ทั้งสองนี้อยางยิ่ง    

               

ขอจํากัดของการวิจัย 
  

  การทําวิจัยในคร้ังนี้ ใชเครื่องมือสําหรับการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม เพื่อวัด

เจตคติของผูบริโภคตอการเลือกซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต เทานั้น โดยกลุมตัวอยางที่ตอบ

แบบสอบถามจํานวนทั้งสิ้น 1465 คน  ซึ่งจํากัดเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

ขอมูลที่กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม อาจเกิดความคลาดเคลื่อน (Response bias) ได  อีก

ประการหนึ่งคือ การกําหนดตัวแปรที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจในการซื้อสินคาและบริการผาน

เว็บไซต พิจารณาจากแนวคิดแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) และทฤษฎีการกระทําดวย

เหตุผล (TRA) เทานั้น   
 

ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยครั้งตอไป    
 
   ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยในครั้งตอไปมีดังนี ้
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1. การกําหนดตัวแปรที่มีอิทธพิลตอความตั้งใจในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต

สําหรับการศึกษาครั้งตอไป อาจพิจารณาจากแนวคิดหรือทฤษฎีอ่ืนๆ เพื่อใหทราบ

ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอความตัง้ใจในการเลือกซื้อสินคาและบริการมากขึน้ 

2. จากขอจํากัดของงานวิจัยนี้ เกี่ยวกับเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล เพือ่ใหไดขอมูลที่

ถูกตองจากผูบริโภคมากขึ้น อาจใชเครื่องมืออ่ืนมาสนับสนุนขอมูลที่ไดจาก

แบบสอบถามเพียงอยางเดยีว เชน การสมัภาษณแบบเจาะกลุม (Focus group 

interview)  

3. ตัวอยางทีน่ํามาศึกษา จาํกดัอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเทานัน้ งานวิจยั

คร้ังตอไป อาจศึกษาแยกตามภูมิภาค เพือ่หาความแตกตางของผูบริโภคที่มีตอการ

เลือกซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต 
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 แบบสอบถาม 
  

คําชี้แจง    แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งในการวิจัยเพื่อศึกษาปจจัยที่สรางแรงจูงใจตอผูบริโภคใน

การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต ของ นายณัฐสพันธ เผาพันธผูอํานวยการหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มหาวิทยาลัยศรีปทุม   ซึ่งจัดทําขึ้นเพื่อเก็บ

รวบรวมขอมูล และประมวลผลเปนงานวิจัยเชิงวิชาการ ไมมีวัตถุประสงคเพื่อประโยชนอ่ืนใด และทาน

ไดรับการถูกเลือกเปนกลุมตัวอยางเพื่อการศึกษาครั้งนี้   จึงใครขอความกรุณาจากทานชวยตอบ

แบบสอบถามตามความเปนจริงมากที่สุด  โดยไมมีการเผยแพรขอมูลสวนบุคคลของทาน  และจะ
ปกปดไวเปนความลับ 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
  

โปรดทําเครื่องหมาย  √  ลงในชองวางหนาขอความที่ตรงกับคําตอบของทาน 

 
ตอนที่ 1 ขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

1.เพศ 

    ชาย       หญิง 

 2. ระดับการศึกษา/อาชพี 

   นักเรียน       นิสิต/นักศึกษา  

    รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ             พนกังานเอกชน 

     ธุรกิจสวนตัว     แมบาน /อาชีพอิสระ 

 3.  รายไดตอเดือน 

 นอยกวา 10,000       10,001-20,000  

    20,001-30,000               มากกวา 30,000 

4. อาย ุ    

 นอยกวา 15 ป       15-20 ป  

    21-25  ป              26-30  ป 

 31-35 ป        36 ปข้ึนไป  
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5.  สถานภาพ 

 โสด         สมรส  

    มาย /หยางราง              อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .............. 

 

6. ทานใชงานอินเทอรเน็ตมานานเทาใด  

    นอยกวา 1 ป     1-5 ป    

    6-10 ป      มากกวา 10 ป 

  

7. ทานใชเวลาโดยเฉลี่ยในการใชอินเทอรเน็ตตอสัปดาห  

   นอยกวา 1 ชั่วโมง     2-4 ชั่วโมง   

   5-9    ชั่วโมง     10-15 ชั่วโมง 

 16-20 ชั่วโมง     มากกวา 20 ชั่วโมง 

 

8. ทานใชบริการอินเทอรเนต็เพื่อวัตถุประสงคใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 สืบคนขอมูลเครือขายใยแมงมุม (WWW)   ไปรษณียอิเล็กทรอนกิส (E-mail) 

  โทรศัพททางอินเตอรเน็ต (Voice Over  IP)    ฟงเพลงออนไลน  

  สนทนาทางอนิเตอรเนต็ (IRC, Chat online )      ซื้อ-ขาย สินคา (E-commerce)  

  กระดานขาว (WEB Broad)                  การสง Video Clip 

  ชมรายการโทรทัศน                                          อ่ืนๆ (โปรดระบุ)  ............................. 

 

9. ทานเคยมีประสบการณการซื้อขายสินคาและบริการ ทางอินเตอรเน็ตผานเว็บไซตหรือไม 

 1.เคยมีประสบการณ     2. ไมเคยมีประสบการณ  

 
ตอนที่ 2 :  
โปรดทําเครื่องหมาย วงกลม บนตัวเลข ที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด โดยที่: 

5 = เห็นดวยมากที่สุด    4 = เห็นดวย    3 = ปานกลาง    2 = ไมเห็นดวย และ  

1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
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ระดับความคิดเห็น   
    มากที่สุด                                        นอยที่สุด 

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตงายตอการใชงาน   
1.การเรียนรูการใชอินเทอรเน็ตเพื่อสืบคนขอมูล เปน

เร่ืองงายสําหรบัทาน 

    

   5               4               3             2           1 

2.ทานสามารถหาขอมูลที่ตองการบนอินเทอรเน็ตได

อยางงาย 

   5               4               3             2           1 

3. เปนเรื่องงายทีท่านจะมีความชาํนาญในการใช

อินเทอรเน็ตที่เพื่อคนหาสิง่ทีต่องการ  

   5               4               3             2           1 

4.  การเขาถงึอินเทอรเน็ตเปนเรื่องงาย    5               4               3             2           1 

5. ขาวสารบนอินเทอรเน็ตทาํใหทานใชงานไดงายขึน้    5               4               3             2           1 

การรับรูวาอนิเทอรเน็ตมปีระโยชน   
6.การใชเว็บเพื่อเลือกซื้อสินคาทําใหไดขอมูลที่

ถูกตองครบถวน 

      

   5               4               3             2           1 

7.การซื้อสินคาผานเว็บทําใหทานไดราคาที่ถูกกวา    5               4               3             2           1 

8. การใชเว็บเพื่อเลือกซื้อสินคา ทําใหทาน

ประหยัดเวลามากกวา   

   5               4               3             2           1 

9.  การเลือกซือ้สินคาผานเวบ็ทําใหทานเสยี

คาใชจายในการซื้อนอยกวา 

   5               4               3             2           1 

ทัศนคติตอการซ้ือสินคาผานเว็บไซต
10.การใชเว็บเพื่อการเลือกซือ้สินคาเปนวิธกีารที่ด ี

      

   5               4               3             2           1 

11.ทานชอบทีจ่ะใชเว็บเพื่อการเลือกซื้อสินคา    5               4               3             2           1 

12. . การเลือกซื้อสินคาผานเว็บเปนประสบการณที่

นาสนใจตอทาน  

   5               4               3             2           1 

13.  การใชเวบ็เพื่อการเลือกซื้อสินคาไมดีเทากับการ

เดินซื้อตามรานคาทั่วไป 

   5               4               3             2           1 
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ระดับความคิดเห็น   
    มากที่สุด                                        นอยที่สุด 

การคลอยตามสิ่งอางอิง ( Subjective Norms) 
14. สมาชิกในครอบครัวทานสนับสนนุการใชเว็บเพื่อ

การเลือกซื้อสินคา 

      

   5               4               3             2           1 

15.เพื่อนหรือบุคคลที่สําคญัตอทานชี้แนะและ

กระตุนใหทานใชเว็บเพื่อเลือกซื้อสินคา 

   5               4               3             2           1 

16.  ทานจะใหความสําคัญและสนใจอยางยิ่งเมื่อคน

ในครอบครัวหรือเพื่อนแนะนาํเกี่ยวกับการซื้อสินคา

สินคาผานเว็บ 

   5               4               3             2           1 

ความไววางใจตอเว็บไซต   
17. ผูใหบริการอินเทอรเน็ตมีเครื่องวัดความ

ปลอดภัยแกผูใช 

    

   5               4               3             2           1 

18.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตสามารถระบุตวัตนของ

ผูใชอินเทอรเน็ตเพื่อรักษาความปลอดภยั 

   5               4               3             2           1 

19.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตใหความมัน่ใจวาขอมูลที่

ผูใชสงไปมีการปองกันไมใหคนอื่นเขาถึงได 

   5               4               3             2           1 

20. ผูใหบริการอินเทอรเน็ตจะขายขอมูลสวนตัวของ

ทานใหแกบริษัทอื่นโดยไมไดรับอนุญาตจากทาน 

   5               4               3             2           1 

21.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตใหความสําคัญตอขอมูล

สวนตัวของทาน 

   5               4               3             2           1 

22. ผูใหบริการอินเทอรเน็ตจะไมคิดคาใชจายใดๆ

จากการเลือกซื้อสินคาผานเว็บ 

   5               4               3             2           1 

23.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตมคีวามซื่อสัตยตอลูกคา

ของเขาทกุคน 

   5               4               3             2           1 

24. ผูใหบริการอินเทอรเน็ตสามารถดูแลรายการซื้อ

ขายผานเว็บไดอยางถกูตอง 

   5               4               3             2           1 
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ระดับความคิดเห็น   
    มากที่สุด                                        นอยที่สุด 

25.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตมปีระสบการณและ

ทรัพยากรอยางเพยีงพอในการทําธุรกิจใหบริการ

อินเทอรเน็ต 

   5               4               3             2           1 

26. ทานมีความไววางใจตอบุคคลอื่นหรือขาวสาร

บนอินเทอรเนต็สูง    

   5               4               3             2           1 

27.ขอบังคับทางกฏหมายทีม่ีอยู สามารถปกปอง

ผูใชอินเทอรเน็ตได 

   5               4               3             2           1 

28.ผูใหบริการอินเทอรเน็ตมกีฏระเบียบทีเ่พียงพอใน

การปกปองผูใชอินเทอรเน็ต 

   5               4               3             2           1 

29. การเลือกซื้อสินคาบนเวบ็ไมนาไววางใจ เพราะมี

ความไมแนนอนมากมายหลายประการ 

   5               4               3             2           1 

ความตั้งใจในการเลือกซือ้สินคาผานเว็บไซต
30.  ทานวางแผนที่จะเลือกซื้อสินคาผานเว็บใน

อนาคต 

    

   5               4               3             2           1 

31.ทานตั้งใจที่จะเลือกซื้อสินคาผานเว็บในอนาคต     5               4               3             2           1 

32. ทานคาดวาจะทําการเลอืกซื้อสินคาผานเว็บ ใน

อนาคต 

   5               4               3             2           1 

 

33. ถาทานมคีวามตั้งใจซื้อสินคาและบรกิารผานเว็บไซตในอนาคตขางหนา โปรดระบุวาชวงเวลาใน

อนาคตทีท่านตองการ 

            1-6 เดือนขางหนา          7-12 เดือนขางหนา                 

    1-2  ปขางหนา       มากกวา 2 ป 
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ตอนที่ 3. ขอเสนอแนะ (ถามี) 

 

 

 

 

 
 

********************************************************************************************* 
ขอขอบคุณทีใ่หความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

 

  
 
  



 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ข 
ผลการทดสอบ RELIABILITY 
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ผลการทดสอบ Reliability 

 
 

1.  การทดสอบความเชื่อมั่นของตัวแปร การรับรูวาอินเทอรเน็ตงายตอการใชงาน (Perceived  

ease of use) 
   

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 

                                   Mean        Std Dev       Cases 
 

   1.     V21               4.4250          .6751        40.0 

   2.     V22               4.3000          .6869        40.0 

   3.     V23               4.1750          .6751        40.0 

   4.     V24               4.3750          .5856        40.0 

   5.     V25               4.4000          .7089        40.0 
 

                    Correlation Matrix 
 

                           V21         V22         V23         V24          V25 
 

V21             1.0000 

V22              .7133      1.0000 

V23              .6765       .7133      1.0000 

V24              .2351       .3506       .2837      1.0000 

V25              .3857       .4318       .4929       .4323      1.0000 
 
 

        N of Cases =        40.0 

 

                                                   N of 

Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 

      Scale       21.6750     6.4814     2.5459          5 
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Item-total Statistics 

               Scale          Scale      Corrected 

               Mean         Variance        Item-         Squared          Alpha 

               if Item           if Item          Total         Multiple             if Item 

              Deleted        Deleted    Correlation    Correlation       Deleted 

 

V21           17.2500         4.1923        .6632         .5676           .7694 

V22           17.3750         3.9840        .7388         .6258           .7453 

V23           17.5000         4.0513        .7265         .5977           .7498 

V24           17.3000         5.0872        .3980         .2243           .8390 

V25           17.2750         4.3583        .5475         .3395           .8052 
 
 

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

Reliability Coefficients     5 items 

Alpha =   .8201           Standardized item alpha =   .8169 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



                                                                                                                                                                                     94 
  

2 .  การทดสอบความเชื่อมั่นของตัวแปร การรับรูวาอินเทอรเน็ตมีประโยชน (Perceived  of  

usefulness) 

 

    R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

                                   Mean        Std Dev       Cases 

 

   1.     V26               3.5750          .8738        40.0 

   2.     V27               3.1500          .8336        40.0 

   3.     V28               3.5750          .8130        40.0 

   4.     V29               3.2500          .9541        40.0 

 

                    Correlation Matrix 

 

                        V26         V27          V28          V29 

 

V26             1.0000 

V27              .5122      1.0000 

V28              .3168       .3992      1.0000 

V29              .3460       .6932       .5041      1.0000 
 
 

        N of Cases =        40.0 

 

                                                   N of 

Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 

      Scale         13.5500     7.2282     2.6885          4 
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Item-total Statistics 

 

               Scale           Scale          Corrected 

               Mean          Variance          Item-           Squared      Alpha 

              if Item            if Item            Total            Multiple        if Item 

              Deleted        Deleted       Correlation    Correlation   Deleted 

 

V26            9.9750         4.6917        .4684         .2808           .7755 

V27           10.4000         4.1436        .7042         .5648           .6549 

V28            9.9750         4.7942        .4980         .2772           .7589 

V29           10.3000         3.8564        .6569         .5442           .6757 

 

Reliability Coefficients     4 items 

 

Alpha =   .7745           Standardized item alpha =   .7745 
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3.  การทดสอบความเชื่อมั่นของตัวแปร  ทัศนคติตอการซือ้สินคาผานเวบ็ไซต (Attitudes) 

 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

                                     Mean        Std Dev       Cases 

 

   1.     V210              3.3250          .6938         40.0 

   2.     V211              2.9250         1.0952        40.0 

   3.     V212              3.2000          .7910         40.0 

   4.     V33                3.5000          .9058         40.0 

 

                    Correlation Matrix 

 

                            V210        V211        V212        V33 

V210            1.0000 

V211             .5391      1.0000 

V212             .5793       .6986        1.0000 

V33              .1020        .0905          .2505      1.0000 

 

        N of Cases =        40.0 

 

                                                   N of 

Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 

      Scale        12.9500     6.4590     2.5415          4 

 

Item Means           Mean    Minimum    Maximum      Range    Max/Min   Variance 

                             3.2375     2.9250       3.5000         .5750       1.1966      .0585 
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Item-total Statistics 

 

               Scale          Scale         Corrected 

               Mean         Variance       Item-             Squared          Alpha 

              if Item            if Item         Total              Multiple           if Item 

              Deleted        Deleted     Correlation     Correlation       Deleted 

 

V210       9.6250         4.3942        .5443         .      3714              .5969 

V211     10.0250         3.0506        .5774               .5213              .5522 

V212       9.7500         3.6282        .7318               .5759              .4659 

V33         9.4500         4.9718        .1650               .0774              .8042 

 

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

Reliability Coefficients     4 items 

 

Alpha =   .6878           Standardized item alpha =   .7073 
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4.  การทดสอบความเชื่อมั่นของตัวแปร  การคลอยตามสิ่งอางอิง (Subjective norms) 
 
 

   R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

                                    Mean        Std Dev       Cases 

 

   1.     V34               2.4500         1.0610        40.0 

   2.     V35               2.7000         1.0178        40.0 

   3.     V36               2.9500         1.0610        40.0 

 

                    Correlation Matrix 

 

                  V34         V35         V36 

 

V34             1.0000 

V35              .5556      1.0000 

V36              .5216       .7693      1.0000 

 

        N of Cases =        40.0 

 

                                                   N of 

Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 

      Scale          8.1000     7.3231     2.7061          3 

 

Item Means           Mean    Minimum    Maximum      Range    Max/Min   Variance 

                            2.7000     2.4500         2.9500        .5000      1.2041      .0625 
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Item-total Statistics 

                  Scale          Scale         Corrected 

                  Mean         Variance       Item-           Squared      Alpha 

                  if Item          if Item          Total           Multiple        if Item 

                Deleted        Deleted    Correlation    Correlation    Deleted 

 

V34            5.6500         3.8231        .5723         .3305           .8692 

V35            5.4000         3.4256        .7595         .6246           .6856 

V36            5.1500         3.3615        .7289         .6047           .7140 

 

Reliability Coefficients     3 items 

 

Alpha =   .8267           Standardized item alpha =   .8277 
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5.  การทดสอบความเชื่อมั่นของตัวแปร  ความไววางใจตอเว็บไซต  (Web trust) 
   R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

                                    Mean        Std Dev       Cases 

   1.     V37               3.0000         1.0127        40.0 

   2.     V38               3.1750           .9842        40.0 

   3.     V39               2.9750         1.1655        40.0 

   4.     V220             3.3000           .8829        40.0 

   5.     V221             3.2000           .6869        40.0 

   6.     V42               3.1750         1.0595        40.0 

   7.     V43               2.8000           .8829        40.0 

   8.     V44               3.2500           .7071        40.0 

   9.     V225             3.3750           .7048        40.0 

  10.     V46             2.9250           .8883        40.0 

  11.     V47             2.9000         1.0077        40.0 

  12.     V48             2.9250           .8883        40.0 

  13.     V49             3.7500           .8397        40.0 

                    Correlation Matrix 

                     V37          V38          V39         V220        V221 

V37             1.0000 

V38              .7460      1.0000 

V39              .6517       .6969      1.0000 

V220             .2007       .1741       .1570      1.0000 

V221             .4055       .3641       .2306       .3213      1.0000 

V42              .0478       .1174       .1905       .0521      -.1550 

V43              .2868       .1298       .0199       .1776       .4905 

V44              .2864       .3408       .1322      -.0411       .3168 

V225             .1796       .2726       .2614      -.0618       .2648 

V46              .2565       .3673       .3449       .0948       .2774 

V47              .5276       .3801       .3253       .2652       .6594 
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V48              .3420       .2500       .3201      -.0360       .2774 

V49             -.0905      -.1319      -.0851      -.0692      -.3556 

 

                      V42         V43         V44         V225        V46 

V42             1.0000 

V43              .0932      1.0000 

V44              .3508       .6161      1.0000 

V225             .0129       .2884       .0129      1.0000 

V46              .3140       .5035       .4796       .3737      1.0000 

V47             -.0312       .7551       .3958       .4513       .5070 

V48             -.2037       .5035       .1531       .4965       .3501 

V49              .3098      -.3804      -.1511      -.2708      -.3008 

 

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

                    Correlation Matrix 

 

                    V47            V48           V49 

 

V47             1.0000 

V48              .6502      1.0000 

V49             -.4848      -.4383      1.0000 

 

        N of Cases =        40.0 

                                                   N of 

Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 

      Scale         40.7500    38.6026     6.2131         13 

Item Means           Mean    Minimum    Maximum      Range    Max/Min   Variance 

                              3.1346   2.8000         3.7500         .9500     1.3393      .0653 
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Item-total Statistics 

 

                   Scale          Scale          Corrected 

                   Mean         Variance           Item-       Squared        Alpha 

                   if Item         if Item              Total        Multiple        if Item 

                Deleted        Deleted      Correlation    Correlation     Deleted 

 

V37           37.7500        30.3462        .6480         .7205           .7395 

V38           37.5750        30.8147        .6241         .7320           .7428 

V39           37.7750        30.2814        .5428         .6465           .7507 

V220          37.4500       35.7410        .1972         .3169           .7850 

V221          37.5500       34.2026        .4889         .5625           .7614 

V42           37.5750        35.3788        .1667         .4735           .7925 

V43           37.9500        32.5103        .5277         .7958           .7546 

V44           37.5000        34.2564        .4647         .6724           .7629 

V225          37.3750       35.0609        .3648         .4497           .7703 

V46           37.8250        32.0455        .5735         .5118           .7501 

V47           37.8500        29.8744        .7002         .8256           .7336 

V48           37.8250        33.5327        .4161         .6293           .7652 

V49           37.0000        41.3846       -.3228         .4036           .8248 

 

Reliability Coefficients    13 items 

 

Alpha =   .7802           Standardized item alpha =   .7776 
 
 
 
 
 
 
 
 

  



                                                                                                                                                                                     103
  

6.  การทดสอบความเชื่อมั่นของตัวแปร  ความตั้งใจในการเลือกซื้อสินคาผานเว็บไซต 

(Behavioral Intention) 

   

   R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

                                    Mean        Std Dev       Cases 

 

   1.     V230             2.8750         1.0667        40.0 

   2.     V51               2.8750         1.1808        40.0 

   3.     V52               2.9750         1.1873        40.0 

   4.     V53               2.4500         1.3950        40.0 

 

                    Correlation Matrix 

 

                           V230        V51         V52         V53 

 

V230            1.0000 

V51              .7812      1.0000 

V52              .7263       .8391      1.0000 

V53              .0560      -.0428       .0070      1.0000 

 

        N of Cases =        40.0 

 

                                                   N of 

Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 

      Scale       11.1750    12.0968     3.4780          4 

 

Item Means           Mean    Minimum    Maximum      Range    Max/Min   Variance 

                            2.7938     2.4500       2.9750          .5250     1.2143        .0547 
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Item-total Statistics 

 

                   Scale            Scale       Corrected 

                   Mean          Variance       Item-         Squared           Alpha 

                  if Item           if Item          Total            Multiple          if Item 

                 Deleted        Deleted    Correlation    Correlation       Deleted 

 

V230           8.3000         6.9846        .7049            .6336           .4799 

V51            8.3000          6.5231        .6929            .7710           .4667 

V52            8.2000          6.4718        .6978            .7176           .4621 

V53            8.7250        10.1019        .0055            .0249           .9147 

 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A)  

 

Reliability Coefficients     4 items 

 

Alpha =   .6844           Standardized item alpha =   .7227 
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