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บทคัดย่อ 

 การศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคค์ือ 1.เพ่ือส ารวจพฤติกรรมการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์  
2.เพ่ือส ารวจช่องทางในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ 3.เพ่ือส ารวจความสนใจในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ ของ

ผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ นกัเรียนโรงเรียนสตรีอ่างทอง

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 1 - 6 จ านวน 300 คน เคร่ืองมือที่เลือกใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคอืแบบสอบถาม
ออนไลน์ สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคอื ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบว่าบริโภคส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อายสุ่วนใหญ่อยูท่ี่ 18 ปี ชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 6 รายไดต้่อ
สัปดาห์ส่วนใหญ่อยูท่ี่ 400-500 บาท ช่องทางการส่ังซ้ือมากที่สุดคือ Shopee และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออยู่

ในระดบัมาก 
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บทที่ 1 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญ 

        ในโลกปัจจุบันส่ือออนไลน์ และเว็บไซต์ออนไลน์ต่างๆ เป็นส่ือที่มีอิทธิพลอย่างมาก และ
สามารถเข้าถึงประชากรในยุคสมัยน้ีได้เป็นอย่างดี บริษทั องค์กรต่างๆจึงหันมาให้บริการการขายสินค้า

มากขึ้น และเทคโนโลยีที่พฒันาให้มีความสะดวกสบายสามารถพกพาได ้ท าให้มีการส่ือสารที่ง่ายกนัมากขึ้น   

เทคโนโลยีจะช่วยเหลือและแกปั้ญหาสามารถใชไ้ดใ้นชีวิตประจ าวนั จึงเป็นสาเหตุให้ผูค้นหันมาเลือกใช้
บริโภคสินคา้และบริการทางออนไลนม์ากขึ้น นอกจากบริษทั องคก์รต่างๆ ที่หันมาขายสินคา้ออนไลน์แลว้ยงัมี

ผูข้ายสินคา้ ร้านคา้ต่างๆ ที่สามารถน าเสนอขายไดด้ว้ยตนเอง ไม่ว่าจะผ่านแอพพลิเคชัน่ซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ 

หรือผ่านแอพพลิเคชัน่อื่นๆทัว่ไป ก็จะพบว่าไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากเน่ืองจากเป็นอีกหน่ึงช่องทางที่
สามารถสร้างรายไดใ้นโลกออนไลน์ ไดเ้ทคโนโลยีเหล่าน้ีเป็นตวัขบัเคลื่อนด าเนินธุรกิจรูปแบบหน่ึงที่ไดรั้บ

ความนิยมเป็นอยา่งย่ิงนัน่คือธุรกิจออนไลน์ เมื่อเทคโนโลยี และอินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนั
ของประชาชน ก็จะเป็นส่วนหน่ึงในพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป  ในส่วนของ

ความสนใจและการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นอาจจะขึ้นอยูก่บัหลายประการนอกเหนือจากเทคโนโลยีที่กล่าวมา

ขา้งตน้  

         ทั้งน้ีคณะผูวิ้จยัจึงมองเห็นโอกาส ในการศึกษาถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์

ในปัจจุบนั 

วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

       1.เพ่ือส ารวจพฤติกรรมการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 

 2.เพ่ือส ารวจช่องทางในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 

 3.เพ่ือส ารวจความสนใจในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 

ขอบเขตของการวิจัย 

 1.ขอบเขตด้านประชากร 
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  1.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา นกัเรียนโรงเรียนสตรีอ่างทอง ชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 1-6 จ านวน 3,000 คน 

  1.2 กลุ่มตวัอยา่ง นกัเรียนโรงเรียนสตรีอ่างทอง ชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 1-6 จ านวน 300 คน 

 2.ขอบเขตด้านเวลา 

  ระยะเวลาในการศึกษา ตั้งแต่ มิถุนายน พ.ศ.2566 ถึง มกราคม พ.ศ.2567 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

       สินคา้  หมายถึง สินทรัพยห์มุนเวียนที่มีตวัตนหรือส่ิงของที่กิจการมไีวเ้พ่ือจาหน่ายให้กบัผูซ้ื้อ หรือลูกคา้

เพื่อหวงัผลก าไรจากการจ าหน่ายสินคา้ 

      ออนไลน์ หมายถึง สภาวะที่มกีารเช่ือมโยงกนัเป็นเครือข่ายระหว่างคอมพิวเตอร์หลายเคร่ือง หรือระหว่าง
คอมพิวเตอร์กบัเคร่ืองมืออื่น ๆ 

       สินคา้ออนไลน์ หมายถึง สินคา้ที่ไปวางขายผ่านช่องทางต่าง ๆ บนอินเทอร์เน็ต โดยมีอินเทอร์เน็ตเป็น
ส่ือกลางในการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายสินคา้และผูซ้ื้อสินคา้ 

       การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การคิด ไตร่ตรอง ตระหนกัถึงความตอ้งการก่อนที่จะตดัสินใจซ้ือสินคา้

เก่ียวกบัคุณสมบติัและราคา ขอ้มูลของสินคา้ต่างๆ ที่มีต่อสินคา้ที่ผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือผ่านทางแอปพลิเคชนั 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

       1.ทราบถึงปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ ความสะดวก และเทคโนโลยีที่มีผลต่อการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง  

       2.ทราบถึงช่องทางในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 

       3.ทราบถึงความสนใจในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 งานวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ ” คร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดศึ้กษาคน้ควา้เก่ียวกบั

หลกัการ แนวคิด และทฤษฎีจากเอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง โดยมีขอบข่ายการศึกษาตามล าดบั ดงัน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากร 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแอพพลิเคชัน่ 

งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

 

ส่วนที่ 1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากร 

       เป็นแนวทางในการศึกษาถึงความเป็นไปไดใ้นการก าหนดเป้าหมายประชากร ที่ให้ความรู้เก่ียวกบัขนาด
องคป์ระกอบ ประชากรเหล่าน้ี คือมนุษยผู์ม้ีความตอ้งการอนัธรรมชาติอยูน่ัน่เอง ส่วนนกัการตลาดเป็นผูท้ี่มี

หนา้ที่ตอ้งเขา้ไป สร้างความอยากไดใ้นผลิตภณัฑข์องบริษทัให้เกิดในความตอ้งการของผูซ้ื้อ ดว้ยเหตุน้ี   

นกัการตลาด จึงตอ้งสนใจติดตามตรวจสอบความเคลื่อนไหวทางดา้นลกัษณะประชากร โดยอาศยัความรู้
ทางดา้นประชากรในประเด็นต่างๆอยูเ่สมอ  

       ลกัษณะดา้นประชากร ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกบับุคคลเช่น เพศ อาย ุสถานภาพ 
ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึง ความเป็นมาของแต่ละบุคคล

จากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ีลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออก

ที่แตกต่างกนั การตดัสินใจที่แตกต่างกนัที่มีสาเหตุมา จากความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์หรือความ
เป็นมาของบุคคลนัน่เอง (วชิรวชัร งามละมอ่น ,2558) 
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      ยบุล เบ็ญจรงคกิจ (2542) ไดก้ล่าวถึงแนวความคดิดา้นประชากรศาสตร์ ว่า พฤติกรรมต่างๆ ของมนุษย์

นั้นเกิดขึ้นจากแรงกระตุน้ของปัจจยัภายนอก เป็นความเช่ือที่ว่าคนที่มีคุณสมบติัทาง ประชากรที่แตกต่างกนั   

จะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกนัไปดว้ย  

      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2538, น. 41-42) กล่าวว่าลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้เป็นเกณฑท์ี่นิยมใชใ้นการแบ่งส่วน ตลาด โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี  

      เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชายจะมีความแตกต่างกนั ในหลาย ๆ ดา้น ไม่ว่าจะเป็นดา้น ร่างกาย ดา้น

ความคิด จิตใจ หรือแมแ้ต่ในดา้นอารมณ์ ดา้นความรู้สึก 

      อาย ุ(Age) อายจุะเป็นส่ิงที่ก  าหนดว่าบุคคลแต่ละบุคคลมีประสบการณ์ชีวิตมากนอ้ยเพียงใด              
ความแตกต่างของช่วงอายกุ็จะท าให้บุคคลมีความแตกต่างกนั ซ่ึงช่วงอายนุั้นจะมีผลต่อทั้งความคดิ หรือ

พฤติกรรมในดา้นต่างๆ ของแต่ละบุคคล  

      ระดบัการศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาเป็นอีกส่ิงหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อความคิดหรือ ทศันคติของ    

แต่ละบุคคล การที่คนมีระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั ยอ่มท าให้ความคิดและทศันคติ แตกต่างกนัตามไปดว้ย 

      รายได ้(Income) ระดบัรายไดจ้ะเป็นส่ิงที่ก  าหนดพฤติกรรมหรือรูปแบบในการด าเนินชีวิต การเลือกซ้ือ
สินคา้ต่างๆ เช่น คนที่มีรายไดน้อ้ยก็จะเลือกซ้ือสินคา้ที่มีราคาถูกกว่าคนทีม่ีรายไดเ้ยอะ เป็นตน้  

      อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, น. 38-39) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ สถานภาพ            

ทางครอบครัว ระดบัการศึกษา รายได ้มีความส าคญัต่อนกัการตลาดเป็นอยา่งมาก เพราะ ส่ิงเหล่าน้ีมีความ
เก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการในตวัสินคา้ และการเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์ จะท าให้มีการเกิดตลาดใหม่ๆ 

ขึ้นมาและท าให้ตลาดอื่นดบัไป หรือลดความส าคญัลงได ้ 

      จากแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ที่กล่าวมาทั้งหมดนั้น สามารถสรุปไดว่้า ลกัษณะดา้นประชากร   

เป็นปัจจยัที่นกัการตลาดนิยมน ามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้  

เป็นตน้ บุคคลที่มีลกัษณะทางประชากรที่แตกต่างกนั ยอ่มมีความคิด ทศันคติ และพฤติกรรมที่แตกต่างกนั 
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ส่วนที่ 2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา        
ให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ี หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อน แลว้ซ่ึงมีส่วน

ก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว [ธงชยั สันติวงษ ์(2549) ] 

       ประเด็นส าคญัคือกระบวนการตดัสินใจที่มีมาอยูก่่อนแลว้ส่ิงที่มีมาก่อนเหล่าน้ี หมายถึง ลกัษณะทาง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่ว่า ในขณะใดขณะหน่ึงที่ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น เขาจะมี กระบวนการทางจิตวิทยา  

และสังคมวิทยาต่าง ๆ ที่มีส่วนขดัเกลาทศันคติและค่านิยมของเขา มาอยูก่่อนแลว้เสมอตั้งแต่เล็กจนโตจนถึง    

ณ จุดที่ซ้ือดงักล่าว 

       Engel and others กิจกรรมทุกประเภทที่มนุษยก์ระท าอาจเป็นส่ิงที่สังเกตไดห้รือไม่ก็ตาม เรียกว่า 

พฤติกรรม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน [อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543)] คือ  

       1. พฤติกรรมดา้นความรู้ ความคิด (Cognitive Domain) พฤติกรรมดา้นน้ีมีขั้นตอนของการ พฒันาดา้น

ความรู้ มีการใชค้วามคิด การพฒันาดา้นสติปัญญา เป็นส่ิงที่เก่ียวกบัการรับรู้และแสดงพฤติกรรมทางความรู้

ออกมา สรุปไดว่้าพฤติกรรมดา้นน้ีบอกให้ทราบว่า ใครรู้หรือไม่รู้มากนอ้ยเพียงใด จ าแนกไวต้ามล าดบั 5 
ขั้นตอนคอื  

        1.1 ความรู้ (Knowledge) ความสามารถในการที่ระลึกถึงเร่ืองราวต่าง ๆ ที่เคย ประสบมาโดยที่

เร่ืองราวนั้นอาจไดม้าจากที่อืน่ก็ได ้ 

        1.2 ความเขา้ใจ (Comprehension) เป็นขั้นตอนต่อจากความรู้ เมื่อรู้ก็สามารถ แปลความหรือคาดหมาย

ได ้หรือขยายความนั้นตามแนวใหม่ ทศันะใหม่เพ่ือให้กวา้งไกล 

        1.3 การน าความรู้ไปใช ้(Application) การที่ผูค้นสามารถน าความรู้ ความเขา้ใจใน เร่ืองราวต่าง ๆ ที่

คนที่อยูเ่ดิมไปแกปั้ญหาที่แปลกใหม่ของเร่ืองนั้น ๆ ได ้ 

       1.4 การวิเคราะห์ (Analysis) ความสามารถในการเอาหลกัการ กฎเกณฑแ์ละวิธีการด าเนินการต่าง ๆ 
ของเร่ืองที่มีประสบการณ์หรือรู้แลว้ ไปใชแ้กปั้ญหาใหม่ได ้

       1.5 การประเมินผล (Evaluation) เป็นขั้นที่บุคคลสามารถตดัสินใจตีราคาโดยอาศยั เกณฑ ์(Criteria) 

และมาตรฐานที่วางไว ้ 
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      2. พฤติกรรมดา้นทศันคติ ค่านิยม ความรู้สึกชอบ (Affective Domain) พฤติกรรมดา้นน้ี หมายถึง

ความรู้สึก ความชอบ ความสนใจ ค่านิยมต่าง ๆ การรับการเปลี่ยนค่านิยม เป็นพฤติกรรมที่ยากต่อการมองเห็น

หรือเขา้ใจ เพราะเป็นส่ิงเกิดขึ้นในจิตใจคน ซ่ึงตอ้งใชเ้คร่ืองมือพิเศษในการจดั พฤติกรรมดา้นน้ี การเกิด
พฤติกรรมดา้นน้ีแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ  

       2.1 ขั้นการรับรู้หรือการให้ความสนใจ (Receiving or Attention)  

             2.1.1 การตระหนกั (Awareness) เป็นพฤติกรรมขั้นแรกสุดของ Affective Domainเป็นขั้นที่

บุคคลไดฉุ้กคิดหรือการเกิดขึ้นในความรู้สึกว่ามส่ิีงหน่ึงเหตุการณ์หน่ึงเป็นความรู้สึก ที่เกิดขึ้นในสภาวะจิตใจ  

             2.1.2 ความยินดีหรือความเต็มใจรับรู้ (Willingness to receive) เป็นการพึงพอใจ ต่อส่ิงเร้ามา
กระตุน้และให้ความสนใจต่อส่ิงเร้านั้น  

             2.1.3 การเลือกรับหรือเลือกให้ความสนใจ (Controlled and Selected Attention) เป็นขั้นที่
บุคคลนั้นจะเลอืกรับหรือเลือกให้ความสนใจเฉพาะส่ิงที่เขาชอบ หรือน าความพอใจมาให้ 

       2.2 ขั้นการตอบสนอง (Responding) เป็นพฤติกรรมที่พฒันาต่อจากขั้นรับรู้ กล่าวคือ เมื่อเกิดการรับรู้

แลว้ บุคคลนั้นเร่ิมมีปฏิกิริยาตอบสนองส่ิงเร้า แยกเป็นกระบวนการยอ่ย ๆ จากระดบั ต ่าสุดของกระบวนการน้ี  

      2.3 การยินยอมในการตอบสนอง (Acquiescence Responding) เป็นการกระท าเพราะการ เช่ือฟังหรือ

คลอ้ยตามหรือท าตามค าแนะน าโดยมีความรู้สึกต่อตา้นเล็กนอ้ย  

      2.4 ความเต็มใจที่จะตอบสนอง (Willingness in Respond) เป็นการอาสาสมคัรที่จะท าให้เกิดความ
ตอบสนอง (lingness) โดยมิไดเ้กิดความเกรงกลวัหรือเกรงใจ เป็นเพราะตั้งใจท างานดว้ยตวัเขาเอง  

      2.5 ความพอใจในการตอบสนอง (Satisfaction in Respond) เป็นการตอบสนองที่ประกอบดว้ยอารมณ์ 
หรือความรู้สึกพึงพอใจ ยินดี สนุกสนาน  

      2.6 ขั้นการสร้างคุณค่าการเกิดค่านิยม (Valuing) เป็นขั้นที่บุคคลมองเห็นคุณค่าของวตัถุ ปรากฏการณ์ 

และพฤติกรรม ดว้ยตวัเขาเอง ซ่ึงรวมถึงการเอากฎเกณฑข์องสังคมมาเป็นเกณฑต์ดัสิน คุณค่าของ ส่ิงต่าง ๆ ซ่ึง
บุคคลจะแสดงออกทางดา้นความเช่ือและทศันคตหรือการตอบสนอง เป็นไปตามคา่นิยมที่เขานบัถือ ขั้นการเกิด

คุณค่าน้ีแยกเป็น 2 ระดบัคือ 
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         (1) การยอมรับค่านิยม (Acceptance of a Value) เป็นการที่ทุกคนเห็นดว้ยและ ยอมรับในความเช่ือ ทศันคติ 

หรือค่านิยมดว้ยการกระท าอยา่งเสมอตน้เสมอปลาย 

         (2) ความชอบในค่านิยม (Reference of Value) เป็นความรู้สึกที่แสดงถึงความ นิยมในค่านิยมที่แสดงความ
ตอ้งการ การยกยอ่งชมเชยในส่ิงที่เขายอมรับค่านิยมแลว้  

     2.7 การยึดมัน่ในค่านิยม (Commitment) บุคคลจะตอ้งแสดงออกอยา่งชดัเจนว่าเขา ยึดถือ ค่านิยมใด มี
แรงจูงใจที่จะแสดงออกถึงการสนบัสนุนช่วยเหลือท าดว้ย ความศรัทธาเช่ือมัน่ตลอดจน ปฏิเสธที่จะกระท าให้

ส่ิงที่ขดัแยง้กบัความเช่ือมัน่  

     2.8 การจดัระบบคุณค่า (Organization) พฤติกรรมในขั้นน้ีเป็นขั้นที่บุคคลมีค่านิยมหลาย อยา่งบุคคลจึง
ตอ้งพิจารณาความสัมพนัธ์ของค่านิยมเหล่านั้น โดยจดัล าดบัความส าคญัของค่านิยม เป็นการจดัระบบของ

ค่านิยม และการพฒันาระบบไปทลีะนอ้ยจนอาจกลายเป็นค่านิยมใหม่ขึ้นมา ระดบัของการจดัระบบแยกเป็น 2 
ระดบัคือ  

         (1) การสร้างแนวความคิด (Conceptualization of a value ) จะเร่ิมตั้งแต่การ สร้างความเขา้ใจในคุณค่าของ

ส่ิงของต่าง ๆ ดว้ยการเขา้กลุ่มอภิปรายเปรียบเทียบซ่ึงเป็นความ พยายามที่มองเห็นความสัมพนัธ์ ของค่านิยมที่
ยึดถืออยู ่ 

         (2)การจดัระบบค่านิยม ( Organization of Vatue Systems ) เป็นการสร้างแบบ แผนตามกฎเกณฑต์ามส่ิงที่

บุคคลจดัระบบขึ้น ซ่ึงการจดัระบบค่านิยมน้ีในลกัษณะของการพฒันา ปรัชญาแห่งชีวิต หรือเกิดอุดมการณ์ทาง
ความคิดของบุคคล  

      2.9 การแสดงลกัษณะตามค่านิยม (Characterization by a Value) พฤติกรรมในขั้นน้ีเป็น การพฒันาถึงขั้น
ของการประพฤติปฏิบตัิของบุคคล ตามระบบคา่นิยมที่เขายึดถือ มีการแสดงออกมา ในรูปแบบความเช่ือและ

เป็นอตัโนมตัิโดยมิไดม้ีอารมณ์เขา้มาเก่ียวขอ้ง แบ่งเป็น 2 ระดบัคือ  

         (1) การวางทัว่ไปหรือสรุปค่านิยม (Generalized Set ) คือ การแสดงออกมาซ่ึง ความ แน่นอนของความเช่ือ 
ทศันคติ และค่านิยมที่ตนมี  

         (2) แสดงลกัษณะตามค่านิยม (Characterization) เป็นพฤติกรรมขั้นสูงสุดของ พฤติกรรม ดา้น Affective 

Domain ที่แสดงให้เห็นหรือสังเกตไดโ้ดยบุคคลอื่น การแสดงลกัษณะน้ีค่อนขา้งจะถาวรถือเป็นการสร้าง
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ลกัษณะที่รวมเอาทุกส่ิงทุกอยา่งมาเป็นจุดใหญ่ที่ส าคญัของลกัษณะนิสัยสมบูรณ์ เช่น การมีปรัชญาชีวิตการมี

เหตุผลเชิงจริยธรรม เป็นตน้ 

     3. พฤติกรรมดา้นปฏิบตัิ (Psychomotor Domain) เป็นพฤติกรรมขั้นสุดทา้ยที่แสดงออกมา เป็นพฤติกรรม
เก่ียวกบัการใชค้วามสามารถที่แสดงออกทางร่างกาย ซ่ึงรวมทั้งการปฏิบติัหรือ พฤติกรรมที่แสดงออกและ

สังเกตได ้พฤติกรรมดา้นน้ีเมื่อแสดงออกมาสามารถประเมินผลไดง่้ายแต่ กระบวนการที่จะก่อให้เกิดพฤติกรรม
ดา้นน้ี ตอ้งอาศยัระยะเวลาการตดัสินใจหลายขั้นตอน 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior Mode) 

     โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulis) ที่ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ ผูบ้ริโภค (Buyer's 
Black Box) ที่เปรียบเสมือนกล่องด าที่ผูผ้ลิต หรือนกัการตลาดไม่สามารถ คาดคะเนไดเ้มือ่ผูบ้ริโภครับรู้ต่อส่ิง

กระตุน้และเกิดความตอ้งการแลว้จึงจะเกิดการซ้ือหรือการ ตอบสนอง (Response) ขึ้น โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 

     1. ส่ิงกระตุน้ภายนอกของผูซ้ื้อ (Stimuli) ส่ิงที่กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเกิดจากแรงกระตุน้

ภายในร่างกายของผูบ้ริโภคเอง เช่น ความหิว ความกระหาย หรืออาจเป็นส่ิงกระตุน้ที่อยูภ่ายนอกซ่ึงไดแ้ก่ส่ิง
กระตุน้ทางการ ตลาด และส่ิงกระตุน้อื่น ๆ ส่วนมากนกัการตลาดจะให้ความส าคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดย 

พยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้สามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิด ความตอ้งการ

ซ้ือสินคา้ขึ้น  

         1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ที่นกัการ

ตลาดสามารถควบคมุและจดัให้มีขึ้น เป็นส่ิง กระตุน้ที่เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้น ผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สวยงามสะดุดตา ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา 

เช่น การก าหนด เงื่อนไขการช าระเงินหรือการเสนอส่วนลดที่ดีกว่าคู่แข่งขนั ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการ

จดั จ าหน่าย เช่น มีการจดัผลิตภณัฑ์ 

ให้มีจ าหน่ายอยา่งทัว่ถึง และส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การลดแลกแจกแถม  

การโฆษณาที่สม ่าเสมอ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีหากนกัการตลาดสามารถเขา้ใจถึง ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ

สามารถจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของ กลุม่ลูกคา้แลว้ยอ่มจะเป็นเคร่ืองมือที่
สามารถจะกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการได ้ซ่ึงจะน าไปสู่ พฤติกรรมการซ้ือในที่สุด 
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        1.2 ส่ิงกระตุน้อื่น ๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุน้อืน่ ๆ จะเป็นส่ิงกระตุน้ที่อยูภ่ายนอกองคก์ารและ

นกัการตลาดไม่สามารถควบคุม ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้

ของผูบ้ริโภคจะมีผล ต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการส่ือสารที่
ทนัสมยัและ รวดเร็ว ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการใชโ้ทรศพัทม์ือถือกนัมากขึ้น ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง 

เช่น กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความตอ้งการในสินคา้ชนิดนั้น และส่ิง กระตุน้
ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ จะเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความ ตอ้งการสินคา้

บางอยา่งในเทศกาลนั้น ๆ เป็นตน้  

      2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's Black Box) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ เป็นส่วนที่
ไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristic) ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจาก ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วน บุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา (ซ่ึงจะไดก้ล่าวถึงรายละเอียดต่อไป) และยงัไดรั้บ
อิทธิพลมาจาก กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ  (Buyer  Decis ion Process)  ที่ประกอบได้ด้วย

ขั้ นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  

      3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer's Responses) การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในเร่ือง ต่าง ๆ ดงัน้ี การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ที่จะมาตอบสนอง

ความตอ้งการ เช่น เลือกนมสดเป็นอาหารเชา้ การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น หากต้องการด่ืมนม
เป็นอาหารเชา้ แลว้จะด่ืมนมสดตราอะไร  

การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time) การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase 
Amount) เป็นตน้ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การวิเคราะห์ 

เพ่ือให้ทราบถึง สาเหตุทั้งหมดที่มีอิทธิพลและท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการซ่ึงโดยการเขา้ใจถึง

สาเหตุต่าง ๆ ที่มีผล จูงใจหรือก ากบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคน้ีเองที่จะท าให้นกัการตลาดสามารถตอบสนอง
ผูบ้ริโภคได ้ส าเร็จผลดว้ยการสามารถชกัน า และหว่านลอ้มให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้และมีความจงรักภคัดีที่จะซ้ือซ ้า

คร้ัง ต่อเน่ืองเร่ือยไป ธงชยั สันติวงศ ์(2525)  

      ดงันั้น การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงเป็นเร่ืองของการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ว่าเกิดจาก
ปัจจยัอิทธิพลอะไรเป็นตวัก าหนด หรือที่เป็นตวัสาเหตุที่ท าให้มีการตดัสินใจซ้ือดงักล่าว ตามความหมายขา้งตน้

น้ี พฤติกรรมในขณะท าการซ้ือ จึงเป็นเพียงขั้นตอนสุดทา้ยหรือปลายเหตุ ของกระบวนการพิจารณาการ



10 
 

ตดัสินใจซ้ือและในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หรือพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่แทจ้ริง จะประกอบดว้ยอิทธิพลของ

ปัจจยัต่างๆหลายประการ เช่น ความตอ้งการการเรียนรู้ ความนึกชอบพอ ทศันคติ ความเขา้ใจ จากกลุ่มทางสังคม 

ตลอดจนวฒันธรรมปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีไดม้ีอยูใ่นความนึกคิดและจิตใจของทุกคน ซ่ึงต่างก็ไดม้ีการขดัเกลามา
ตามกระบวนการตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนเองตามสังคมและวฒันธรรมแวดลอ้มที่แตกต่างกนั จาก

อดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงท าให้คุณลกัษณะที่แทจ้ริงภายในของ ผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปดว้ย จากแนวคิดทฤษฎีที่กล่าว
มา ผูวิ้จยัไดใ้ช้แนวคิดน้ีมาเป็นแนวทางในการคน้หา ค าตอบเก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ส่ือที่ใชใ้นการซ้ือสินคา้ ความถี่ในการซ้ือสินคา้ และระดบัราคาต่อการซ้ือในแต่ละคร้ัง 

 

ส่วนที่ 3 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

     Walters and C.G. (1987) อธิบายคาว่า การตดัสินใจ (Decision) ว่าหมายถึง การเลือกท่า ส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดย
เลือกจากทางเลือกที่มอียูห่ลายทางเลือก  

     Kotler P (2000) กล่าวว่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ การ รบริการเรียนรู้ 

บุคลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการ และ ตระหนกัว่ามีสินคา้ให้ เลือกมากมาย กิจกรรมที่
มีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลทีม่ีอยู ่หรือ ขอ้มูลที่ฝ่ายผูผ้ลิตให้ มาและสุดทา้ยคือ การประเมินค่า

ของทางเลือกเหล่านั้น  

     กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการในการเลือกซ้ือสินคา้จากทางเลือกทมีี ตั้งแต่สอง
ทางเลือกขึ้นไป โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณา ในส่วนที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้น จิตใจ (ความรู้สึก

นึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจและ ตกรรมทางกายภาพ การ กายภาพ
ซ่ึงเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหน่ึง ทั้งสองกิจกรรมน้ีท าให้เกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือ ตามบุคคลอื่น 

Schiffman and Kanuk (1994)  

     ธนพร แตงขาว (2541) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกบนทางเลือกที่ ประกอบดว้ยทางเลือก
หลายทาง ตอ้งใชเ้หตุผลในการพิจารณา มีเป้าหมายที่ชดัเจนว่าการตดัสินใจนั้น ท าเพ่ือส่ิงใด  

     ถวลัย ์วรเทพพุฒิพงศ ์(2540) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือก ทางปฏิบตัิ

ทางใดทางหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายที่ตอ้งการ โดยใชห้ลกัเกณฑ ์บางประการพิจารณา
และตดัสินใจ (ถวลัย ์วรเทพพุฒิพงศ,์ 2540, หนา้ 2)  
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    โกวิทย ์กงัสนนัท ์(2549) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การที่ผูต้ดัสินใจมีตวัเลือกหลายๆ ตวั และตอ้ง

น าตวัเลือกต่างๆมาเปรียบเทียบกนั ก่อนที่จะตดัสินใจเลือกตวัเลือกใดตวัเลือกหน่ึง เพ่ือให้ส าเร็จตาม

วตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการ (โกวิทย ์กงัสนนัท์, 2549, หนา้ 3)  

     จากขอ้มลูที่กลา่วมาสรุปไดว่้า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบส่ิงที่ตอ้งการ จาก

ทางเลือกมากมายโดยน ามาพิจารณาดว้ยเหตุผล เพ่ือให้ไดส่ิ้งที่จะท าให้บรรลุวตัถุประสงค ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือมี องคป์ระกอบส าคญั 3 ประการ ศิรินทร ซ่ึงสุนทร (2542) ไดแ้ก่  

 1. ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Input) คือปัจจยัภายนอก (External Influences) ซ่ึงคือ

ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ ทีทเก่ียวขอ้งกบัค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรม ปัจจยัที่ เขา้มาในระบบตดัสินใจมีผล
ต่อพฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคล โดยปัจจยัน้ีมาจาก 2 แหล่ง คือ  

      1.1 ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Input) อิทธิพลจากสินคา้และบริการ ซ่ึงคือกิจกรรมที เกิด
ส่วนผสมทางการตลาด ที่บริษทัตอ้งการสร้างการรับรู้ให้กบัผูบ้ริโภคและชกัจงให้ผูบ้ริโภคซ้ือและ ใชสิ้นคา้ที่

ผลิตจากบริษทันั้น ๆ กลยทุธ์จากส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่  

            1.1.1 ตวัสินคา้ รวมถึง หีบห่อ ขนาด และการรับประกนัคุณภาพ  

            1.1.2 การประชาสัมพนัธ์โดยโฆษณาทางส่ือมวลชน การขายโดยพนกังานขาย และ การ

ประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ   

            1.1.3 นโยบายดา้นราคา  

            1.1.4 การเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงผูบ้ริโภค การประชาสัมพนัธ์ต่างๆ  

       1.2 ปัจจยัทางสังคมวฒันธรรม (Socio-Cultural Input) เป็นอิทธิพลที่ไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ การคา้ เช่น 
การบอกต่อจากบุคคลอื่น บทความในหนงัสือพมิพ ์อิทธิพลจากครอบครัวในการใชเ้คร่ืองอุปโภคหรือบริการ 

หรือบทความ รายงานเก่ียวกบัผูบ้ริโภค และการไดรั้บอิทธิพลจากชนชั้นทางสังคม วฒันธรรมหลกั และ

วฒันธรรมยอ่ย ที่กล่าวมาเป็นส่วนส าคญัในการที่ผูบ้ริโภคที่จะประเมินค่าของสินคา้ว่าเป็นอยา่งไร  

        2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของบริโภค (Process) คือขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer 

Decision Making) ประกอบดว้ยปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติ ที่

สะทอ้นถึงความตอ้งการ และการรับรู้ว่ามีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย รวมไปถึงกิจกรรมที่ผูบ้ริโภคเขา้มา
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เก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลทีม่ีอยูห่รือขอ้มลูที่ผูผ้ลิตสร้างการรับรู้ให้แก่ ผูบ้ริโภคและขั้นสุดทา้ยคือท าการ

ประเมินค่าทางเลือกนั้นๆ 

        3. กระบวนการตดัสินใจ (The Act of Making Decision) ก่อนผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือมี ขั้นตอนที่เกิดขึ้น 
3 ขั้นตอน ดงัน้ี  

         3.1 การตระหนกัในความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Need Recognition) อีเกิล แบลคเวล แอนด มินาร์ด 
(Engel, Blackwell & Miniard, 1993, p. 5 อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, หนา้ 74) อธิบายว่าน่ีคือขั้นแรกของ

กระบวนการตดัสินใจ คือ การรับรู้ถึงความแตกต่างของส่ิงที่ตอ้งการ และส่ิงที่มีอยู ่ซ่ึงสามารถกระตุน้ท าให้เกิด

กระบวนการตดัสินใจ และการรับรู้น้ีจะเกิดขึ้นต่อเมื่อ ผูบ้ริโภคมีปัญหาใน 2 ลกัษณะ คือ  

              3.1.1 มีปัญหากบัสินคา้ที่เคยใชอ้ยูซ่ึ่งผูบ้ริโภคไม่พอใจในสินคา้นั้นอีกต่อไป  

              3.1.2 มีความตอ้งการสินคา้ใหม่ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการที่เกิดขึ้นอยูโ่ดยสินคา้ ใหม่เป็น
ส่ิงที่ท าให้เกิดกระบวนการตดัสินใจตามมา  

        3.2 การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจ (Pre-Purchase Search) ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลเมื่อ ตระหนกัถึงความ

จ าเป็นน้ี (ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลจากที่ต่างๆ เช่น ประสบการณ์ และความจ าเป็น ลเหล่าน้ีคอืขอ้ เก่ียวกบัสินคา้ที่
เคยรับรู้ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีคือขอ้มลูภายใน ถา้มีขอ้มูลภายในมากขอ้มลูภายนอกจะส่งผลนอ้ยลง แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่

เคยรู้จกัสินคา้มาก่อนเลย การหาขอ้มลูจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวั ความสัมพนัธ์กบัสินคา้นั้น ๆ ระดบัความเส่ียงจะ

มีผลต่อขั้นตอน ถา้มีความเส่ียงสูง ผูบ้ริโภคจะหา ขอ้มูล ประเมินหลายขั้นตอน แต่ถา้มีความเส่ียงต ่าการหา
ขอ้มูลและการประเมินทางเลือกจะไม่ซบัซ้อนมากนกั  

        3.3 ผลจากกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Output) เป็นขั้นสุดทา้ยของกระบวนการ ตดัสินใจ 
หลงัจากผ่านขั้นตอนต่าง ๆ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ตอ้งการมากที่สุดจากหลายๆ ทางเลือก ศิริวรรณ เสรี

รัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ and ศุภร เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า ขั้นตอน ในการ ตดัสินใจซ้ือ (Buying decision 

process) ผูบ้ริโภคจะผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 

         1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึงผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการและ ความจ าเป็นใน

สินคา้ นกัการตลาดกระตุน้ความตอ้งการดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด

เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ 
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         2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เมื่อผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา หมายถึง การเกิดความ ตอ้งการขั้นที่

หน่ึง หลงัจากนั้นเขา้สู่การคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ งานของนกัการตลาด เก่ียวขอ้งกบักระบวนการใน

ขั้นน้ีก็คอื พยายามจดัขอ้มูลขา่วสารให้ผ่านแหล่งการคา้ และแหล่งบุคคล ให้มีประสิทธิภาพทัว่ถึง  

         3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากขอ้มลูที่ไดใ้นขั้นที่สอง น ามาพิจารณาเลือก

ผลิตภณัฑต์่าง ๆ หลกัเกณฑท์ี่ใชใ้นการพิจารณาคือ คุณสมบตัิของผลิตภณัฑต์่างๆเป็นความส าคญัใชใ้นการ
พิจารณา เช่น รูปร่าง รูปทรง การให้ประเมินความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ เร่ืองของราคา 

เหมาะสม คุณภาพ และความน่าเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ น ามาเปรียบเทียบกบัย่ีห้ออื่นๆ หนา้ที่ของนกัการตลาด

ทีในขั้นน้ีคือการสร้างความเหมาะสมในส่วนประสมดา้นต่างๆ  

         4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์นัใดอนัหน่ึงหลงัจากมี การ

ประเมินผลทางการเลือกต่าง ๆ มาแลว้ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ี่ตอ้งการมากที่สุด  

        5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจ หลงัจากการซ้ือ

ผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความพอใจขึ้นอยูก่บัคุณสมบติัของสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือไม่ ถา้

ผูบ้ริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสที่จะซ้ือซ ้า ในทางตรงกนัขา้มหากผูบ้ริโภคไม่พอใจก็ จะมีแนวโนม้ที่จะไม่ซ้ือซ ้า
ค่อนขา้งสูง  

       จากทฤษฎีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ดงักล่าว พบว่าผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลหลายๆดา้น กอ่นที่จะเกิด

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ โดยมีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัภายนอก ที่กระตุน้ให้เกิดการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกในการซ้ือ สินคา้จากส่วนประสมทาง

การตลาดเป็นหลกั ผูวิ้จยัจึงเห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็น
อยา่งมาก 

 

ส่วนที่ 4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแอพพลเิคช่ัน 

     Mobile Application ประกอบขึ้นดว้ยค าสองค า คอื Mobile กบั Application ซ่ึงมีความหมายดงัต่อไปน้ี 

Mobile คืออุปกรณ์ส่ือสารพกพาไดแ้ละท างานไดค้ลา้ยกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ใชท้ าหนา้ที่ในการติดต่อส่ือสาร

แลกเปลี่ยนขอ้มลู ส่วน Application หมายถึงซอฟตแ์วร์ที่ใชเ้พื่อช่วยการท างานของผูใ้ช ้(User) โดย Application 
จะตอ้งมีส่ิงที่เรียกว่า ส่วนติดต่อกบัผูใ้ช ้(User Interface หรือ UI) เพื่อเป็นตวักลางใชง้านต่าง ๆ 



14 
 

     Mobile Application เป็นการพฒันาโปรแกรมประยกุตส์ าหรับอุปกรณ์เคลื่อนที่ เช่น โทรศพัทม์ือถือหรือ

แท็บเล็ต โดยโปรแกรมจะช่วยตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ใชง้านไดง่้ายและสะดวกย่ิงขึ้น ใน

ปัจจุบนัโทรศพัทม์ือถือหรือสมาร์ทโฟนมีหลายระบบปฏิบตัิการที่พฒันาออกมา แต่ระบบปฏิบตัิการที่ผูบ้ริโภค
นิยมใช ้คือ ios และ Android จึงท าให้เกิดการเขียนหรือพฒันาแอพพลิเคชัน่ลงบนสมาร์ทโฟนเป็นอยา่งมาก 

ตวัอยา่งเช่น เกมส์ แผนที่ โปรแกรมสนทนา และหลายธุรกิจก็เร่ิมพฒันา Mobile Applicationเพ่ือเพ่ิมช่องทางใน
การส่ือสารกบัลูกคา้มากขึ้น ซ่ึง Mobile A pplication นั้นเหมาะส าหรับธุรกิจและองคก์รต่างๆ ในการเขา้ถึงกลุ่ม

คนรุ่นใหม่ รวมถึงการขยายการให้บริการผ่านมือถือ ที่สามารถท าไดง่้ายมากขึ้น สะดวก ทุกที่ ทกุเวลา ตวัอยา่ง

ของกลุม่ธุรกิจและองคก์รต่างๆที่มีการจดัท าแอพพลิเคชัน่ มีดงัน้ี 

         - โมบายแอพพลิเคชัน่ส าหรับอสังหาริมทรพย ์ใชใ้นการเก็บขอ้มูลลกูคา้ การจองซ้ือขาย 

บา้นที่ดิน หรือคอนโด (Mobile Application for Real Estate) 

           - โมบายแอพลพลิเคชัน่ส าหรับการท่องเที่ยว โรงแรม บริษทัทวัร์ สามารถดูขอ้มูลจอที่พกั 

ได ้(Mobile Application for Tourism) 

          - โมบายแอพพลิเคชัน่ส าหรับการขายสินคา้ หรือ บริการ ทั้งแบบคา้ปลีก คา้ส่ง (Mobile 

Application for Retail or Wholesale) 

           - โมบายแอพพลิเคชัน่ส าหรับการศึกษา สถาบนัการศึกษา ห้องสมุด ศูนยฝึ์กอบรม สามารถจดัท าส่ือการ

สอน การจดัท าบทเรียน (Mobile Application for Education) 

           - โมบายแอพพลิเคชนัส าหรับบริการทางการแพทย ์สาธารณสุข ในการให้ค าปรึกษา 

ทางไกล(Learning Management System Mobile Application for Healthcare) 

           - โมบายแอพพลิเคชัน่ส าหรับหน่วยงานราชการในการน าเสนอฐานขอ้มูล ขา่วสาร กิจกรรมบริการต่างๆ 

ของหน่วยงานในรูปแบบทนัสมยัมากขึ้น (Mobile Application for Logistics, Mobile Application for 

Governmaent) 
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ส่วนที่ 5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 นางสาวสุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทาง
ตลาดกลางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ผลการศึกษาพบว่าความส าคญัของแต่ละปัจจยัที่มีอิทธิพล 

และส่งผลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ประกอบไปดว้ย 8 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย คือ 

ปัจจยัประสิทธิภาพของเวบ็ไซตแ์ละการน าเสนอสินคา้, ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ปัจจยัความภกัดีในตราสินคา้, 
ปัจจยัดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละราคา, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และการให้ขอ้มูลข่าวสาร

โปรโมชัน่, ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และการให้บริการส่วนบุคคล, ปัจจยัการรับรู้ถึงแบรนคแ์ละ

ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ของสินคา้และการต่อรองราคาตามล าดบั ส าหรับปัจจยัส่วนบุคคลมีเพียงปัจจยัเดียว คือ 
การศึกษาที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ 

 นางสาวปียมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคม
ออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ รายไดท้ี่

แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลนไ์ม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบคุลากรและคุณภาพของสินคา้ดา้นราคาดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์
ของสินคา้และร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มลูสินคา้ กระบวนการให้บริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน ์

 สุรัชดา เชิดบุญเมือง จิรวุฒิ หลอมประโคน และวิสุทธ์ กลา้หาญ (2557) ไดศ้ึกษาเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจุบนั

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ก าลงัให้ความส าคญัและสนใจกบัการซ้ือขายสินคา้โดยผ่านระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ จึงท า
ให้ผูวิ้จยัสนใจและตอ้งการศึกษาปัจจยัการตลาดและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านระบบ

พาณิอิเล็กทรอนิกส์ โดยผูวิ้จยัใชก้ารส ารวจดว้ยการแจกแบบสอบถามกบักลุม่ตวัอยา่ง จากการศึกษาพบว่า 

ปัจจยัดา้นความปลอดภยัของลูกคา้ดา้นความสะดวก ความทนัสมยัของสินคา้ ดา้นคณุภาพสินคา้ ดา้นส่ือ
โฆษณา และปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ 

ซ่ึงปัญหาที่พบจากปัจจยัการตลาด คือไดรั้บสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้หรือไม่ตรงตามการ

โฆษณา ลูกคา้ไม่มัน่ใจในระบบความปลอดภยั ไดรั้บสินคา้ล่าชา้ โดยปัญหาที่พบจากการศึกษาน้ีสามารถน าไป
ปรับปรุง และสร้างกลยทุธ์ให้กบัธุรกิจ เพื่อให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัต่อไป 
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 Efthymios Constantinides (2547) ไดศ้ึกษาเก่ียวกบัประสบการณ์การท่องเวบ็ที่มีอิทธิพลต่อพฤตกิรรม

ผูบ้ริโภคออนไลน์ ปัญหาพ้ืนฐานช่องของการท าการตลาดออนไลน์ คือ ท าอยา่งไรถึงจะดึงดูดและชนะใจลูกคา้

ในการแข่งขนัที่สูงของตลาดสินคา้บนอินเตอร์เน็ต มีการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและ
วิเคราะห์วิธีที่นกัการตลาดสามารถมีอ านาจชกัจูงใจที่มีผลต่อปฏิกิริยาอยา่งแทจ้ริงของผูบ้ริโภค ในกรณีที่

การตลาดผูบ้ริโภคแบบดั้งเดิม 4P ถือว่าเป็นเคร่ืองมือในการควบคุม ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือหลกัในการควบคุมการวิจยั
แสดงให้เห็นว่าในกรณีของผูบ้ริโภคผ่านเวบ็ เป็นปัจจยัที่สามารถควบคุมไดซ่ึ้งส่งผลกระทบต่อผูซ้ื้อออนไลน์ 

โดยการศึกษาน้ีช่วยให้นกัการตลาดออนไลน์และนกัออกแบบเวบ็ไซต ์ทราบปัญหาที่ตอ้งใชค้วาระมดัระวงัเป็น

พิเศษเมื่อท าการออกแบบและการสร้างความมัน่คงทางออนไลน์ เพ่ือน าไปก าหนดกลยทุธ์ที่ดีขึ้นของธุรกิจ
ออนไลน ์

 พิสิษฐ์ พจนจารุวิทย ์(2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการที่
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตดุสิต ในสังคมปัจจุบนัมีการแข่งขนัอยา่งสูงในแต่ละธุรกิจ อะไรเป็นปัจจยั 

ในการเลือกใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือของคนในสังคมไทย เป็นส่ิงที่น่าสนใจในการท าการศึกษาเพ่ือเป็นขอ้มลู

น าไปใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงร้านสะดวกซ้ืออื่นให้ทดัเทียมหรือแข่งขนัได ้ซ่ึงผูวิ้จยัไดน้ าปัจจยัดา้นบุคคล 
ดา้นการตลาด และดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค มาส ารวจว่า ปัจจยัแต่ละปัจจยัมีผลต่อกนัหรือไม ่โดยใชวิ้ธี

ส ารวจกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า พฤติกรรมดา้นนิยมเลือกช้ือสินคา้และรับรู้จากส่ือมีความแตกต่างกนัตามเพศของ

ผูบ้ริโภค ในส่วนของปัจจยัทางการตลาด  พบว่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นบุคลากรมีผลต่อการ
เลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงแสดงว่าการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ ท าให้ผูบ้ริโภคมาเลือกซ้ือสินคา้

เพ่ิมขึ้นภายในร้านมนุษยสัมพนัธ์ที่ดีของพนกังานมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมของผูบ้ริโภค 
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บทที่ 3 

วิธีการด าเนินงาน 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลนข์องนกัเรียน

โรงเรียนสตรีอ่างทอง ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงปริมาณใชรู้ปแบบการส ารวจ (Survey Research) แบ่งวิธีการด าเนิน
การศึกษา ดงัน้ี 

                    1.ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

                    2.เคร่ืองมือและวิธีการสร้างเคร่ืองมือ 

                    3.การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

                    4.การวิเคราะห์ขอ้มูล 

                    5.สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1.ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 1-6 ในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 

จ านวน 3,000 คน 

กลุ่มตวัอยา่ง 

 ส าหรับกลุ่มตัวอย่างในการศึกษา ได้แก่ นักเรียนมัธยมศึกษาปีที่ 1-6 ของโรงเรียนสตรีอ่างทอง 
กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 300 คน ใชก้ารสุ่ม 

2.เคร่ืองมือและวิธีการสร้างเคร่ืองมือ 

1. ชนิดของเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั 

 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยั ไดแ้ก่ แบบสอบถามที่ผูวิ้จยัสร้างและ ปรับปรุงจาก

การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัที่เก่ียวของโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 
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          ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะ เป็นแบบตรวจสอบ 

(Checklist) ซ่ึงถามเก่ียวกบั เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต้่อสัปดาห์ 

          ส่วนที่ 2 ช่องทางการส่ังซ้ือสินคา้ 

          ส่วนที่ 3 ประเภทสินคา้ที่ซ้ือและบริการที่ส่ังซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 

          ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่มีตอ่ระบบความปลอดภยับนอนิเทอร์เน็ต ประกอบดว้ย 
ทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต ทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทาง

ออนไลน์ โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบัดว้ยกนัคือ  

                      5 = เห็นดว้ยมากที่สุด  

                      4 = เห็นดว้ย  

                      3 = ปานกลาง  

                      2 = ไม่เห็นดว้ย 

                      1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งย่ิง 

          ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการแสดงขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะ ซ่ึงเป็นแบบสอบถามแบบปลายเปิด 
(Open ended) 

3.การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดด้ าเนินการวิจยัโดยใช้แบบสอบถามที่สร้างขึ้นและเกบ็
รวบรวมขอ้มูลจากกลุม่ตวัอยา่งที่คดัเลือกมาจากประชากร กลุ่มเป้าหมายที่ก  าหนดไวภ้ายในระยะเวลา 2 สัปดาห์ 

เพื่อเก็บขอ้มูลดว้ยตวัเองและแบบสอบถามที่ไดรั้บคืนมาตรวจสอบ ความสมบูรณ์ เพ่ือด าเนินการตามขั้นตอน
ของการวิจยั น าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามไปวิเคราะห์ทางสถิติต่อไป 

4.การวิเคราะห์ข้อมูล              

          1. วิเคราะห์สภาพทัว่ไปของความคิดเห็น โดยใช้ ความถี่และคา่ร้อยละ  เสนอในรูปแบบตาราง 

           2. วิเคราะห์ความพึงพอใจโดยการหาค่าเฉลี่ย 

           3. น าผลการวิเคราะห์ทางสถิติมาแปลผลดงัน้ี 
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             ค่าเฉลี่ย  4.50 – 5.00      แปลความหมายว่า   มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด 

             ค่าเฉลี่ย  3.50 – 4.49      แปลความหมายว่า   มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

             ค่าเฉลี่ย  2.50 – 3.49      แปลความหมายว่า   มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 

             ค่าเฉลี่ย  1.50 – 2.49      แปลความหมายว่า   มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 

             ค่าเฉลี่ย  1.00 – 1.49      แปลความหมายว่า   มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด 

5.สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล   

         การวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาคร้ังน้ี  ผูศึ้กษาคน้ควา้วิเคราะห์โดยใชส้ถิติบรรยาย ดงัน้ี 

1. ค่าร้อยละ (Percentage) (%) เพื่อวิเคราะห์ขอ้มลูที่รวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามตอนที่  1 

2. ค่าเฉลี่ย (Mean) เขียนแทนดว้ยสัญลกัษณ์ µ ใชสู้ตร 

 

เมื่อ                                                       x ̄ คือ  ค่าเฉลี่ย 

                                                           ΣX   คือ  ผลรวมทั้งหมดของขอ้มลู 

                                                            N     คือ  จ านวนประชากร 

3. ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation)  เขียนแทนดว้ยสัญลกัษณ์  σ ใชสู้ตร 
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บทที่ 4 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ ” โดยผูวิ้จยัไดท้ าการส ารวจ

จากกลุ่มตวัอยา่ง นกัเรียนโรงเรียนสตรีอ่างทอง จ านวน 300 คน น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลไดด้งัน้ี 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ตารางที่ 1 จ านวนและร้อยละขอ้มูลเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

  เพศ จ านวน ร้อยละ 

  ชาย    118  39.3 
  หญิง    182   60.7 

รวม    300   100 

 จากตารางที่ 1 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี เป็นเพศหญิง จ านวน 182 คน 
คิดเป็นร้อยละ 60.7 และเพศชาย จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 

ตารางที่ 2 จ านวนและร้อยละขอ้มูลอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

  อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
  12 9 3 
  13 38 12.7 
  14 38 12.7 
  15 40 13.3 
  16 39 13 
  17 58 19.3 
  18 78 26 
  รวม 300 100 

 จากตารางที่ 2 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี มีอาย ุ18 ปี จ านวน 78 คน  

คิดเป็นร้อยละ 26 อาย ุ17 ปี จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 อาย ุ15 ปี จ านวน 40 คนคิดเป็นร้อยละ 13.3  
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อาย ุ16 ปี จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 13 อาย ุ14 ปี จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 อาย ุ13 ปี จ านวน  

38 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 และอาย ุ12 ปี จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3 

ตารางที่ 3 จ านวนและร้อยละขอ้มูลระดบัชั้นของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ระดับช้ัน จ านวน ร้อยละ 

  มธัยมศึกษาปีที่ 1 42 14 
  มธัยมศึกษาปีที่ 2 36 12 
  มธัยมศึกษาปีที่ 3 40 13.3 
  มธัยมศึกษาปีที่ 4 38 12.7 
  มธัยมศึกษาปีที่ 5 41 13.7 
  มธัยมศึกษาปีที่ 6  103 34.3 
  รวม 300 100 

 จากตารางที่ 3 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี อยูใ่นระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 6 

จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 1  จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 14 ระดบัชั้น
มธัยมศึกษาปีที่ 5 จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 3 จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 

13.3 ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 4 จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 และระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 2 จ านวน 
36 คน คิดเป็นร้อยละ 12 

ตารางที่ 4 จ านวนและร้อยละขอ้มูลรายไดต้่อสัปดาห์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

  รายได้ต่อสัปดาห์ จ านวน ร้อยละ 

  นอ้ยกว่า 300 37 12.3 

  300 – 400 54 18 
  400 – 500 132 44 

  มากกว่า 500 77 25.7 

  รวม 300 100 



22 
 

 จากตารางที่ 4 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี มีรายไดต้่อสัปดาห์ 400 -500 จ านวน 

132 คน คิดเป็นร้อยละ 44 รายไดต้่อสัปดาห์ มากกว่า 500 จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 25.7 รายไดต้่อสัปดาห์ 300 - 

400 จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 18 รายไดต้่อสัปดาห์ นอ้ยกว่า 300จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 

ตารางที่ 5 จ านวนและร้อยละขอ้มูลช่องทางการส่ังซ้ือ 

  ช่องทางการส่ังซ้ือ  จ านวน ร้อยละ 

  Shopee 245 81.7 
  Lazada 180 60 
  Line shopping 108 36 
  Tiktok shop 160 53.3 
  Play store / App store 77 25.7 
  Facebook 50 16.7 
  อื่นๆ 7 2.2 
*เลือกตอบไดห้ลายค าตอบ 

 จากตารางที่ 5 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี ใชช่้องทางการส่ังซ้ือทาง 

Shopee มากที่สุด จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 81.7 รองลงมาคือ Lazada จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 60 

และ Tiktok shop จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 36  

ตารางที่ 6 จ านวนและร้อยละขอ้มูลประเภทสินคา้ที่ซ้ือและบริการที่ส่ังซ้ือผ่านอนิเทอร์เน็ต แบ่งเป็น 2 ประเภท              

1) ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งได ้ 2) ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งไม่ได ้

 ประเภทสินค้าที่จับต้องได้ จ านวน ร้อยละ 

 อาหาร 108 36 
 เคร่ืองส าอาง / ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม 209 69.7 
 หนงัสือ / อุปกรณ์การเรียน / เคร่ืองเขียน 217 72.3 
 เคร่ืองแต่งกาย / เคร่ืองประดบั 208 69.3 
 อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 133 44.3 
 อุปกรณ์กีฬา 91 30.3 
 อื่นๆ  7 2.2 
*เลือกตอบไดห้ลายค าตอบ 
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 จากตารางที่ 6 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี เลือกประเภทสินคา้ที่จบัตอ้ง

ไดม้ากที่สุด คอื หนงัสือ/อุปกรณ์การเรียน/เคร่ืองเขียน จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 รองลงมาคือ 

เคร่ืองส าอาง/ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 69.7 และ เคร่ืองแต่งกาย/เคร่ืองประดบั 

จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 69.3 

ตารางที่ 7 จ านวนและร้อยละขอ้มูลประเภทสินคา้ที่ซ้ือและบริการที่ส่ังซ้ือผ่านอนิเทอร์เน็ต แบ่งเป็น 2 ประเภท  
1) ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งได ้ 2) ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งไม่ได ้

 ประเภทสินค้าที่จับต้องไม่ได้ จ านวน ร้อยละ 

 สต๊ิกเกอร์ไลน ์ 188 62.7 
 แอปพลิเคชนั 216 72 
 คอร์สเรียนออนไลน ์ 170 56.7 
 E-book / Joylada / ReadAWrite / Webtoon 155 51.7 
*เลือกตอบไดห้ลายค าตอบ 

 จากตารางที่ 7 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี เลือกประเภทสินคา้ที่จบัตอ้ง

ไม่ไดม้ากที่สุด คอื แอปพลิเคชนั จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 72 รองลงมาคือ สต๊ิกเกอร์ไลน์ จ านวน 188 คน 

คิดเป็นร้อยละ 62.7 และ คอร์สเรียนออนไลน์ จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 56.7 

ตารางที่ 8 ค่าเฉลี่ยและระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อระบบความปลอดภยับนอินเทอร์เน็ต 

แบ่งเป็น 3 ประเด็น 1) ทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต 2) ทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั          

3) แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน ์

  ทัศนคติที่ผู้บริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต  ระดับความคิดเห็น 

               ค่าเฉลี่ย         แปลความหมาย 

1.ท่านสามารถหาขอ้มลูที่ตอ้งการบนอินเทอร์เน็ตไดอ้ยา่งง่าย  4.65  มากที่สุด 

2.ท่านสามารถใช้ Social network ให้เป็นประโยชน์ในการติดต่อส่ือสาร 4.42  มาก 

3.ท่านสามารถใชโ้ปรแกรมเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตได ้  4.39  มาก 

  รวม   4.48  มาก 
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 จากตารางที่ 8 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี แสดงทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่อ

อินเทอร์เน็ต ความคิดเห็นโดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.48 อยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  

ผูบ้ริโภคสามารถหาขอ้มูลที่ตอ้งการบนอินเทอร์เน็ตไดอ้ยา่งง่าย มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.65 อยูใ่นระดบัมากที่สุด 

สามารถใช ้Social network ให้เป็นประโยชน์ในการติดต่อส่ือสาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.42 อยูใ่นระดบัมาก และ

สามารถใชโ้ปรแกรมเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตได ้มคีา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.39 อยู่ในระดบัมาก 

ตารางที่ 9 ค่าเฉลี่ยและระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อระบบความปลอดภยับนอินเทอร์เน็ต 

แบ่งเป็น 3 ประเด็น 1) ทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต 2) ทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั          

3) แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน ์

  ทัศนคติต่อการซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน  ระดับความคิดเห็น 

               ค่าเฉลี่ย         แปลความหมาย 

1.ท่านชอบที่จะใชแ้อปพลิเคชนัเพ่ือการเลือกซ้ือสินคา้  4.39  มาก 

2.การใช้แอปพลิเคชันเพ่ือเลือกซ้ือสินคา้ ท าให้ท่านประหยดัเวลามากกว่า 4.37  มาก 

3.การซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัท าให้ท่านไดร้าคาที่ถูกกว่า  4.38  มาก 

4.การใชแ้อปพลิเคชนัเพ่ือเลือกซ้ือสินคา้ท าให้ไดข้อ้มูลทีถู่กตอ้งครบถว้น 4.17  มาก 

  รวม   4.33  มาก 

 จากตารางที่ 9 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี แสดงทศันคติต่อการซ้ือสินคา้

ผ่านแอปพลิเคชนั ความคิดเห็นโดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.33 อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  

ผูบ้ริโภคชอบที่จะใชแ้อปพลิเคชนัเพ่ือการเลือกซ้ือสินคา้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.39 อยู่ในระดบัมาก การซ้ือสินคา้

ผ่านแอปพลิเคชนัท าให้ท่านไดร้าคาที่ถูกกว่า มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.38 อยู่ในระดบัมาก การใช้แอปพลิเคชันเพื่อเลือก

ซ้ือสินคา้ ท าให้ท่านประหยดัเวลามากกว่า มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.37 อยูใ่นระดบัมาก และการใชแ้อปพลิเคชนัเพื่อเลือก

ซ้ือสินคา้ท าให้ไดข้อ้มูลที่ถกูตอ้งครบถว้น มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.17 อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที่ 10 ค่าเฉลี่ยและระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อระบบความปลอดภยับนอินเทอร์เน็ต 

แบ่งเป็น 3 ประเด็น 1) ทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต 2) ทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั          

3) แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน ์

  แรงจูงใจในการซ้ือสินค้าทางออนไลน์  ระดับความคิดเห็น 

               ค่าเฉลี่ย         แปลความหมาย 

1.แอพลิเคชนัมีเมนูที่ใชง้านง่าย ดูไม่ซบัซ้อน   4.44  มาก 

2.มีขั้นตอนในการส่ังซ้ือง่ายและช าระเงินไม่หลายขั้นตอน  4.34  มาก 

3.มีภาพถ่ายสินคา้จริง ชดัเจน หลายภาพหลายมุมมอง  4.18  มาก 

4.มีระบบปกป้องผูซ้ื้อโดยการคืนเงินหากไม่ไดรั้บสินคา้  4.26  มาก 

  รวม   4.30  มาก 

 จากตารางที่ 10 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี แสดงแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้

ทางออนไลน์ ความคิดเห็นโดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.30 อยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  

แอพลิเคชนัมีเมนูที่ใชง้านง่าย ดูไม่ซบัซ้อน มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.44 อยูใ่นระดบัมาก มีขั้นตอนในการส่ังซ้ือง่าย

และช าระเงินไม่หลายขั้นตอน มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 อยู่ในระดบัมาก มีระบบปกป้องผูซ้ื้อโดยการคืนเงินหาก

ไม่ไดรั้บสินคา้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 อยู่ในระดบัมาก และมีภาพถ่ายสินคา้จริง ชดัเจน หลายภาพหลายมุมมอง มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 อยู่ในระดบัมาก 
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงสามารถสรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 

วัตถุประสงค์ของการศึกษาค้นคว้า 

     1.เพ่ือส ารวจพฤติกรรมการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 

     2.เพ่ือส ารวจช่องทางในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 

     3.เพ่ือส ารวจความสนใจในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในโรงเรียนสตรีอ่างทอง 

ขอบเขตของการศึกษาค้นคว้า 

 ประชากรนกัเรียนโรงเรียนสตรีอ่างทอง จ านวน 3,000 คน  

 กลุ่มเป้าหมายที่ใชใ้นการศึกษา กลุ่มตวัอยา่ง นกัเรียนโรงเรียนสตรีอ่างทอง ชั้นมธัยมศึกษาปีที่ 1-6 

จ านวน 300 คน 

ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา 

 ตั้งแต่ มิถุนายน พ.ศ.2566 ถึง มกราคม พ.ศ.2567 

 

 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 300 ฉบบั เร่ืองปัจจยัที่

ส่งผลต่อการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ จ านวน 10 ขอ้ ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดวิ้เคราะห์ขอ้มลูของ

นกัเรียนที่มีต่อปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์  โดยใชส้ถิติที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ  

การหาร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  

สรุปผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาที่มีต่อการศึกษา ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ สรุปผลไดด้งัน้ี 

 1.ขอ้มูลช่องทางการส่ังซ้ือ ผลการศึกษาพบว่ากลุม่ตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชช่้องทางการส่ังซ้ือทาง Shopee 

มากที่สุด จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 81.7 

 2.ขอ้มูลประเภทสินคา้ที่ซ้ือและบริการที่ส่ังซ้ือผ่านอินเทอร์เน็ต แบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
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  1) ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งได ้ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกประเภทสินคา้ที่

จบัตอ้งไดม้ากที่สุด คือ หนงัสือ/อุปกรณก์ารเรียน/เคร่ืองเขียน จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3  

  2) ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งไม่ได ้ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เลือกประเภทสินคา้

ที่จบัตอ้งไม่ไดม้ากที่สุด คือ แอปพลิเคชนั จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 72 

 3.ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามทีม่ีต่อระบบความปลอดภยับนอนิเทอร์เน็ต แบ่งเป็น 3 ประเด็น  

  1) ทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต แสดงทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต ความคิดเห็น

โดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.48 อยูใ่นระดบัมาก 

  2) ทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั แสดงทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั 

ความคิดเห็นโดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.33 อยูใ่นระดบัมาก 

  3) แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ แสดงแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ ความ

คิดเห็นโดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.30 อยู่ในระดบัมาก 

 

อภิปรายผลการศึกษา  

 จากการศึกษา “ ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์ ” จึงไดท้ าการส ารวจนกัเรียนใน

โรงเรียนสตรีอ่างทอง จะเห็นไดว่้า โดยส่วนใหญ่ใชช่้องทางการส่ังซ้ือทาง Shopee มากที่สุด จ านวน 245 คน  

คิดเป็นร้อยละ 81.7  ขอ้มูลประเภทสินคา้ที่ซ้ือและบริการที่ส่ังซ้ือผ่านอินเทอร์เน็ต แบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่  

1) ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งได ้ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งไดม้ากที่สุด 

คือ หนงัสือ/อุปกรณก์ารเรียน/เคร่ืองเขียน จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 2) ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งไม่ได ้

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เลือกประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งไม่ไดม้ากที่สุด คือ แอปพลเิคชนั  

จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 72 ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อระบบความปลอดภยับน

อินเทอร์เน็ต แบ่งเป็น 3 ประเด็น 1) ทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต แสดงทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่อ

อินเทอร์เน็ต ความคิดเห็นโดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.48 อยูใ่นระดบัมาก 2) ทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอป

พลิเคชนั แสดงทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั ความคิดเห็นโดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.33  

อยูใ่นระดบัมาก 3) แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ แสดงแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์  

ความคิดเห็นโดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.30 อยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นางสาวปียมาภรณ์  
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ช่วยชูหนู (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ รายไดท้ี่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลนไ์ม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร

และคุณภาพของสินคา้ดา้นราคาดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ และดา้นขอ้มูล

ร้านคา้ ขอ้มลูสินคา้ กระบวนการให้บริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน ์

 

ข้อเสนอแนะ 

 1.กลุ่มตวัอยา่งควรมีมากกว่าน้ีเมือ่เทียบกบัประชากรทั้งหมด 

  2.ควรมีตวัเลือกของประเภทสินคา้มากกว่าน้ี       
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ภาคผนวก 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจส่ังซ้ือสินค้าออนไลน์ 

ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่อง  หนา้ค าตอบที่ตรงกบัตวัท่านเพียงขอ้เดียว 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไป 

1.เพศ   

  หญิง  ชาย 

2.ระดบัชั้น 

  มธัยมศึกษาปีที่ 1 

  มธัยมศึกษาปีที่ 2 

 มธัยมศึกษาปีที่ 3 

 มธัยมศึกษาปีที่ 4 

 มธัยมศึกษาปีที่ 5 

 มธัยมศึกษาปีที่ 6 

3.อาย ุ(เขียนเฉพาะตวัเลข) 

 ตอบ 

4.รายไดต้่อสัปดาห์ (บาท) 

  นอ้ยกว่า 300   300-400  

 400-500   มากกว่า 500 
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ส่วนที่ 2 ช่องทางการส่ังซ้ือ  

 Shopee 

 Lazada 

 Line shopping 

 Tiktok shop 

 Play store / App store 

 Facebook 

 อื่นๆ โปรดระบุ      

ส่วนที่ 3 ประเภทสินคา้ที่ซ้ือและบริการที่ส่ังซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 

1.ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งได ้ที่ท่านเคยส่ังซ้ือผ่านทางออนไลน์ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

อาหาร 
เคร่ืองส าอาง / ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม 

หนงัสือ / อุปกรณ์การเรียน / เคร่ืองเขียน 

เคร่ืองแต่งกาย / เคร่ืองประดบั 

อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 

อุปกรณ์กีฬา 
อื่นๆ โปรดระบุ      

2.ประเภทสินคา้ที่จบัตอ้งไม่ได ้ที่ท่านเคยส่ังซ้ือผ่านทางออนไลน์ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
สต๊ิกเกอร์ไลน ์
แอพพลิเคชัน่ 
คอร์สเรียนออนไลน ์
E-book / Joylada / ReadAWrite / WEBTOON 
อิ่นๆ โปรดระบุ       
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ส่วนที่4 ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามทีม่ีต่อระบบความปลอดภยับนอินเทอร์เน็ต 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่อง  ระดบัความคิดเห็นที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน ตามเกณฑ ์

  ต่อไปน้ี 5 = เห็นดว้ยมากที่สุด 4 = เห็นดว้ย 3 = ปานกลาง 2 = ไม่เห็นดว้ย และ 1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งย่ิง 
 
ทศันคติที่ผูบ้ริโภคมีต่ออินเทอร์เน็ต ระดบัความคิดเห็นที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

5 4 3 2 1 
ท่านสามารถหาขอ้มูลที่ตอ้งการบนอนิเทอร์เน็ต
ไดอ้ยา่งง่าย 

     

ท่านสามารถใช ้Social network ให้เป็น
ประโยชน์ในการติดต่อส่ือสาร 

     

ท่านสามารถใชโ้ปรแกรมเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ต
ได ้

     

 
  

 
ทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั* ระดบัความคิดเห็นที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

5 4 3 2 1 
ท่านชอบที่จะใชแ้อปพลิเคชนัเพ่ือการเลือกซ้ือ
สินคา้ 

     

การใชแ้อปพลิเคชนัเพ่ือเลือกซ้ือสินคา้ ท าให้
ท่านประหยดัเวลามากกว่า 

     

การซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัท าให้ท่านได้
ราคาที่ถูกกว่า 

     

การใชแ้อปพลิเคชนัเพ่ือเลือกซ้ือสินคา้ท าให้ได้
ขอ้มูลทีถู่กตอ้งครบถว้น 
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แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน ์
 

ระดบัความคิดเห็นที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
5 4 3 2 1 

แอพลิเคชนัมีเมนูที่ใชง้านง่าย ดูไม่ซบัซ้อน      
มีขั้นตอนในการส่ังซ้ือง่ายและช าระเงินไม่หลาย
ขั้นตอน 

     

มีภาพถ่ายสินคา้จริง ชดัเจน หลายภาพหลาย
มุมมอง 

     

มีระบบปกป้องผูซ้ื้อโดยการคืนเงินหากไมไ่ดรั้บ
สินคา้ 

     

 
  
ส่วนที่ 5 ขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะ (  ถา้มี ) 

ตอบ 

 

 

 


