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บทคดัย่อ 
 การวิจัยครัง้ น้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ต โดยศกึษาถงึลกัษณะประชากรศาสตร์ ความคาดหวงัต่อ
องค์ประกอบของเว็บไซต์ ทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และแรงจูงใจใน          
การใช้พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูซ้ื้อสนิคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต
เท่านัน้ จ านวนทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คอื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ช้
ในการวเิคราะหข์อ้มลู 
 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
20 ปี ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีอาชพีเป็นนักเรยีน/นักศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 15,000 บาท และภูมลิ าเนาอยู่กรุงเทพมหานคร จากการทดสอบสมมติฐาน ที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 และ 0.01 พบวา่ 
 1. ผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์ 
ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต และดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ แตกต่างกนั  
 2. ผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม          
การใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสด์า้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต แตกต่างกนั 
 3. ทศันคตติ่อองค์ประกอบทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต  
 4. แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านเหตุผล มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอร์เน็ต 
และดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่าและเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั  
 5. พฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ช้บรกิารอนิเทอรเ์น็ตดา้นความถีใ่นการใช้
อนิเทอรเ์น็ตมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสด์า้นการซื้อสนิคา้ผ่านพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่าและเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 

ค าส าคญั:  พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต พฤตกิรรมการใชพ้าณชิยเ์ลก็ทรอนิกส์ 
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Abstract 

 The research aims to study factors affecting E-commerce using behavior of 
Internet users. The study includes demographic data, expectation towards website 
components, attitude toward E-commerce components, and motivation on E-commerce 
using. The sample size in this research is 400 buyers purchasing products through 
internet orders. A questionnaire is the tool for data collection.   
 Most internet users are female, aged not over 20 years old, holding an 
educational level of lower than Bachelor’s degree, student, earning average monthly 
income not over 15,000 Baht and residing in Bangkok. Results of hypotheses testing with 
statistical significance of 0.05 and 0.01 levels are as follows: 
 1. Internet users with different age influence using behavior on E-commerce in 
category of internet accessing frequency and order quantity differently. 
 2. Internet users with different career and average monthly income influence 
using behavior on E-commerce in category of internet accessing frequency differently. 
 3. Attitude toward E-commerce components is able to predict using behavior on 
E-commerce of internet users in category of internet accessing frequency. 
 4. Motivation on using E-commerce in the rationale aspect is low positively 
related to using behavior on E-commerce in category of internet accessing frequency and 
order quantity. 
 5. Using behavior on E-commerce of internet users in terms of internet 
accessing frequency is low positively related to future using trend on E-commerce in 
product ordering via E-commerce. 

Keywords:  E-Commerce, Internet Users, Behavior on E-Commerce 

บทน า 
 ในปจัจุบัน เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมาก คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต     
เริ่มเข้ามามีบทบาทในการด าเนินชีวิตของคนปจัจุบันมากขึ้นทัง้เรื่องของการค้นคว้าข้อมูล      
การเรยีนรู ้การท างาน การด าเนินธุรกจิ การตดิต่อสือ่สาร ความบนัเทงิ การท าธุรกรรมทางบญัชี 
เทคโนโลยีทางด้านอินเทอร์เน็ตได้ถูกพัฒนาและเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ข้อมูลข่าวสาร           
และการติดต่อสื่อสารต่างๆ ที่เดิมเคยใช้เวลานานเริ่มเปลี่ยนไป อินเทอร์เน็ตช่วยลดเวลาใน            
การสือ่สารใหเ้หลอืเพยีงไม่กีน่าท ีและสามารถกระจายข่าวสารใหร้บัรูข้อ้มูลเดยีวกนัพรอ้มกนัได้
ทัว่โลก อนิเทอร์เน็ตก่อให้เกิดการกระจายขอ้มูลและเขา้ถึงผู้บรโิภคได้เรว็ขึ้น  จงึท าให้การท า       
ธุรกจิบนอนิเทอรเ์น็ตเริม่เติบโตขึน้อย่างรวดเรว็ ทัง้ธุรกจิขนาดเลก็และธุรกจิขนาดใหญ่เริม่เหน็
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ความส าคญัของการใช้สื่อออนไลน์ในการสื่อสารกบัผู้บริโภค จึงท าให้มผีู้เข้าใช้อนิเทอร์เน็ตมี
จ านวนเพิม่มากขึน้ในตลอดหลายปีทีผ่่านมา 
 (E-Commerce) เป็นแนวทางในการท าธุรกจิรูปแบบใหม่ เนื่องจากจ านวนผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ตในประเทศไทยมจี านวนเพิม่มากขึน้อย่างรวดเรว็จากในปี ค.ศ. 2000 มจี านวนผูใ้ช ้
2,300,000 คน จนถงึในปี ค.ศ. 2011 มจี านวนผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตในประเทศไทยเป็นจ านวน
ถงึ 18,310,000 คน หรอืคดิเป็นสดัส่วนเพิม่ขึน้ 12.56 % ในระยะเวลา 10 ปี (Internet world 
stats, 2555; ออนไลน์) เทคโนโลยสีารสนเทศทางอนิเทอรเ์น็ต ก่อใหเ้กดิความสะดวกสบายใน
ดา้นการซือ้สนิคา้ จงึท าใหผู้ว้จิยัสนใจศกึษาพฤตกิรรมการใชพ้าณิชยเ์ลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิาร
อนิเทอร์เน็ต จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ความคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์
ทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ แรงจูงใจในการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่ม ี            
ผลต่อพฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต เพื่อน าไปปรบักลยุทธ์
ต่างๆ ของผูท้ าธุรกจิผ่านช่องทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์และการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซือ้
สนิคา้ผ่านทางช่องทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคตต่อไป 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  
 1. เพื่อศกึษาพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ของผู้ใช้บรกิารอนิเทอร์เน็ต 
จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน และภูมลิ าเนา  
 2. เพื่อศกึษาความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์  
 3. เพื่อศกึษาทศันคตต่ิอองคป์ระกอบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 
 4. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างแรงจูงใจกบัพฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต  
 5. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสข์องผู้ใช้ 
บรกิารอนิเทอรเ์น็ตกบัแนวโน้มการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต  

ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 1. ปณิศา มจีนิดา (2553, น. 54-55) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์(Demographic) เป็น 
การแบ่งสว่นตลาดโดยค านึงถงึขอ้มลูประชากรดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
   1.1 อายุ (Age) ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนัมักจะมีความชอบ รสนิยม               
และพฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วงวัยต่างๆ ได้แก่             
อายุต ่ากว่า 6 ปี อายุระหว่าง 6-11 ปี อายุระหว่าง 12-19 ปี อายุระหว่าง 20-34 ปี อายุระหว่าง 
35-49 ปี อายุระหว่าง 50-64 ปีขึน้ไป หรอือาจแบ่งเป็นวยัทารกวยัเดก็ หรอืวยัรุ่น วยัท างาน และ
วยัชรากไ็ด ้สนิคา้ทีต่อบสนองความต้องการในแต่ละช่วงวยักจ็ะแตกต่างกนั เช่น เครื่องแต่งกาย 
แชมพ ูยาสฟีนั 
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   1.2. เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญงิจะมพีฤตกิรรมและทศันคตทิีแ่ตกต่างกนั 
นกัการตลาดจงึน าลกัษณะทีแ่ตกต่างกนัมาประยุกต์ใชก้บัผลติภณัฑบ์างประเภท เพื่อตอบสนอง
ความต้องการที่หลากหลายของผู้บริโภคที่เพศแตกต่างกนั เช่น ครีมบ ารุงผิว น ้าหอมระงับ           
กลิน่กาย กระเป๋า เสือ้ผา้ 
   1.3. การศึกษา (Education) การศึกษาของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อรสนิยม 
ความชอบ และพฤตกิรรมการซือ้ โดยผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่ ี
คุณภาพดกีว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต ่า 
   1.4. อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีจะต้องการผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
ทีแ่ตกต่างกนั เช่น นักธุรกจิ ต้องการสนิค้าทีห่รูหรา เพื่อเสรมิภาพลกัษณ์ เช่น นาฬิกา Rolex 
แต่ส าหรบักรรมกรจะตอ้งการเพยีงแค่นาฬกิาทีส่ามารถบอกเวลาไดเ้ท่านัน้ 
   1.5. รายได ้(Income) รายไดเ้ป็นปจัจยัก าหนดอ านาจการซือ้ ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
สูงมีอ านาจการซื้อสูงมักจะเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียง ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีรายได้ต ่ า           
จะเลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ีคุ่ม้ค่า 
 2. เขตภูมิศาสตร์ (Geographic) บุคคลที่อาศัยอยู่ในเขตภูมิศาสตร์เดียวกัน                  
จะมคีวามต้องการทีค่ลา้ยคลงึกนั เช่น ชุดว่ายน ้าจะขายดใีนพื้นทีท่ีอ่ยู่ตดิกบัทะเลมากกว่าพืน้ที่          
ทีอ่ยู่บนภูเขา การแบ่งสว่นตลาดโดยใชเ้กณฑด์า้นภูมศิาสตร ์ประกอบดว้ย 
   2.1 ขอบเขต (Region) จะแบ่งออกเป็น ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต ้            
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคตะวนัออก และ ภาคตะวนัตก  

 แนวความคิดเก่ียวกบัความคาดหวงั 

 Vroom (1964, pp. 91-103) ทฤษฎแีห่งความคาดหวงั (Expectancy theory) บางที
เรยีกว่า ทฤษฎ ีV. I. E. เน่ืองจากมอีงคป์ระกอบของทฤษฎทีีส่ าคญั คอื 
  V มาจากค าว่า Valence ซึง่หมายถงึ ความพงึพอใจ 
  I มาจากค าว่า Instrumentality ซึง่หมายถงึ สื่อเครื่องมอื วถิทีางทีจ่ะน าไป           
สูค่วามพงึพอใจ 
  E มาจากค าว่า Expectancy หมายถึง ความคาดหวงัภายในตวับุคคลนัน้ๆ 
บุคคลมคีวามต้องการและมคีวามคาดหวงัในหลายสิง่หลายอย่าง ดงันัน้จงึต้องพยายามกระท า
การด้วยวิธีใดวิธีหนึ่ง เพื่อตอบสนองความต้องการหรือสิ่งที่คาดหวังเอาไว้ ซึ่งเมื่อไ ด้รับ             
การตอบสนองแล้วตามที่ตัง้ความหวงั หรอืคาดหวงัเอาไว้นัน้ บุคคลก็จะได้รับความพึงพอใจ และ
ขณะเดยีวกนักจ็ะคาดหวงัในสิง่ที่สงูขึน้ไปอกีเรื่อยๆ แนวความคดินี้ Vroom เป็นผูเ้สนอ โดยมี
ความเหน็ว่าบุคคลจะพจิารณาทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่  โดยจะเลอืกทางเลอืกที่เชื่อว่าจะน าไปสู่
ผลตอบแทน หรือรางวลัที่เขาต้องการมากที่สุด ทฤษฎีนี้ท านายว่า บุคคลแต่ละคนจะเลือก
ทางเลอืกที่มผีลตอบแทนสูงที่สุด ทฤษฎีการคาดหวงัของ Vroom มขีอ้สงัเกตคอื บุคคลใดจะ
ได้รบัการจูงใจที่จะใช้ความพยายามในการปฏิบตัิงานอย่างมีประสทิธิภาพ หรือให้ส าเร็จต่อ
เป้าหมาย ก็ต่อเมื่อเชื่อในความสามารถของตนเองว่า ความพยายามในการปฏิบัติงานจะม ี       
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ผลในทางดี และผลการปฏิบัติงานจะช่วยให้ได้ผลตอบแทนตามที่ต้องการหรือพึงปรารถนา                
หรืออาจสรุปได้ว่าการที่จะโน้มน้าวจิตใจให้คนท างานขึ้นอยู่กบัความคาดหวงั (Expectancy)          
ทีค่นเชื่อว่า ความพยายามของคนจะสมัฤทธผิลออกมาเป็นระดบัผลงาน ดงันัน้บุคคลจะท างานให้
ส าเร็จหรอืไม่ประการใด  ย่อมขึน้อยู่กบัจิตภาพ  และความเชื่อของเขาว่าเขาต้องการหรอืไม่
ต้องการอะไร และจะใช้กลยุทธ์อะไรในอันที่จะด าเนินการให้บรรลุเป้าหมายตามที่เขาเลือก
ทางเดนิเอาไว ้
 แนวคิดเก่ียวกบัองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์
 ภาวุธ พงษ์วทิยภานุ (2551) ได้กล่าวถึงความส าเรจ็ของเวบ็ไซต์จะเกดิได้ต้องอาศยั
องคป์ระกอบ 6 ส่วน ซึง่จะประกอบไปดว้ย C 6 ตวั คอื Content, Convenience, Community, 
Customization, Communication, Commerce 
 1. ข้อมูล (Content) ”ขอ้มลู” ถอืเป็นสว่นส าคญัและเป็นหวัใจหลกัอนัดบัหนึ่งของการที่
จะท าใหเ้วบ็ไซต์น่าสนใจ โดยรูปแบบของขอ้มูล (Content) ที่มใีหบ้รกิารในเวบ็ไซต์นัน้มหีลาย
รูปแบบเช่น ขอ้มูลในรูปแบบตวัหนังสอื รูปภาพ เสยีงเพลง หนัง VDO ภาพเคลื่อนไหว (Flash 
animation) และแอปพลเิคชัน่ เป็นตน้ 
 2. ความสะดวกสบาย (Convenience) คอื การออกแบบเวบ็ไซต์ให้สามารถใชง้านได้
อย่าง "ง่ายและสะดวก" (Web Us ability) ซึง่การท าใหเ้วบ็ไซต์สามารถใชง้านไดง้่ายและสะดวก 
จะช่วยท าใหผู้ใ้ชง้านเวบ็ไซต ์สามารถเขา้ถงึขอ้มลูหรอืบรกิารต่างๆ ของเวบ็ไซต์ไดอ้ย่างถูกต้อง
และครบทุกสว่น 
 3. สงัคม (Community) คอื การรวมตวัของกลุ่มคนจ านวนหนึ่ง ที่อยู่ร่วมกนัภายใต้
สถานที่หนึ่ง โดยมีการพูดคุย หรือกิจกรรมร่วมกนัภายในสถานที่แห่งนัน้ แต่หากเราพูดถึง              
การเกดิ Community ในโลกออนไลน์เวบ็ไซต์กถ็อืเป็นบรกิารรูปแบบหนึ่งทีส่ามารถน ามาใชแ้ละ
สรา้งใหเ้กดิ Community ไดซ้ึง่ผูท้ีเ่ขา้มาอยู่ใน Community ภายในเวบ็ไซต์ จะรูส้กึว่า เวบ็ไซต์
นัน้ๆ จะเหมอืนกบัสงัคมอกีสงัคมหนึ่งของผูใ้ช้งาน ที่สามารถเขา้ไปมปีฏสิมัพนัธ์ มกีารพูดคุย          
ท ากจิกรรมต่างๆ กบัคนอื่นๆ ในเวบ็ไซตน์ัน้ๆ ได ้
 4. รูปแบบการให้บริการ  (Customization) คือ  รูปแบบการให้บริการที่สามารถ
ปรบัแต่งการใชง้านใหม้คีวามเหมาะสมกบั ผูใ้ชบ้รกิารภายในเวบ็ไซตไ์ด ้เน่ืองจากเวบ็ไซตจ์ะเป็น
ช่องทางการสื่อสารที่แตกต่างจากไปช่องทางอื่นๆ โดยสามารถปรบัแต่งรูปแบบของข้อมูลให้
สามารถตรงกบัความต้องการของผูใ้ชไ้ดอ้ย่างด ีและยงัสามารถเขา้ใจพฤตกิรรมของผูใ้ชไ้ดจ้าก
การเกบ็ขอ้มูลของผู้ใชผ้่านทางเวบ็ไซต์โดยการใชเ้วบ็ไซต์ปรบัแต่งใหต้รงกบัความต้องการของ
ผูใ้ชโ้ดยสามารถปรบัไดห้ลายรปูแบบ 
 5. ช่องทางการส่ือสาร (Communication)  คอื ช่องทางในการสื่อสารและติดต่อกบั
ผูใ้ชบ้รกิารในเวบ็ไซต์ของหลายคนมกัจะคดิว่า การท าเวบ็ไซต์จะมเีพยีงแค่หน้าจอคอมพวิเตอร์
เท่านัน้ทีส่ามารถเป็นช่องทางในการสื่อสารกบัผูใ้ชไ้ดเ้ท่านัน้ แต่จรงิๆ แลว้ สิง่ทีม่อียู่ในเวบ็ไซต์
คอื ขอ้มูล (Content) หรอื บรกิาร (Service) ซึง่เวบ็ไซต์เป็นเพยีงแค่ “ช่องทาง” ในการ “เขา้ถงึ” 
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ขอ้มลูหรอืบรกิารเหล่านัน้ทางหนึ่งเท่านัน้ ซึง่ยงัมอีกีหลายช่องทางทีผู่ใ้หบ้รกิารสามารถเลอืกและ
น ามาประยุกตใ์ชเ้พื่อเป็นช่องทางในการสือ่สารใหผู้ใ้ชส้ามารถเขา้ถงึขอ้มลูได้ 
 6. การค้า (Commerce) คอื การท าการคา้ขายผ่านเวบ็ไซต์ซึ่งสามารถสร้างรายได้
ใหก้บัเวบ็ไซตไ์ด ้
 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 เจริญศกัดิ ์ รตันวราห (2554, น. 6) พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คอือะไร พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์(E-Commerce ย่อมาจาก Electronic Commerce) คอืการด าเนินธุรกจิต่างๆ           
ไม่ว่าจะเป็นการผลิต การตลาด การขาย การช าระเงิน การขนส่งผลิตภัณฑ์ โดยใช้                            
สื่ออเิล็กทรอนิกส ์ซึ่งสื่ออเิล็กทรอนิกสน์ี้ไม่ได้หมายความถึงเพยีงแค่สื่ออินเทอร์เน็ตแต่เพียง  
อย่างเดียว ยงัรวมถึง โทรศัพท์ วิทยุ โทรสาร เป็นต้น ซึ่งเราสามารถที่จะท าได้หลากหลาย
รปูแบบ ขอ้ความ ภาพ และเสยีง 
 Rayport (2004) กล่าวว่า การขายของทางเวบ็ไซต์นัน้ต้องมกีจิกรรมและองคป์ระกอบ
ต่างๆ ทีจ่ าเป็นเพื่อด าเนินธุรกจิ ในเนื้อหาส่วนนี้ รูปแบบการขายสนิคา้มคีวามคลา้ยคลงึกนัและ 
มคีวามแตกต่างกนัระหว่างการขายของแบบมหีน้าร้าน (ประกอบดว้ย สนิค้า กระบวนการขาย
สนิคา้ และการจดัสง่สนิคา้ทัง้หมด) กบัการขายแบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์สบืเนื่องจากการขาย
สนิคา้แบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์มคีวามเกีย่วขอ้งกบัองคป์ระกอบส าคญั 6 ประการในการเปิด
รา้นพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไดแ้ก่  
 1. การจดัวางต าแหน่ง คอื การจดัวางต าแหน่งลงิคม์ายงัเวบ็ไซต์กเ็ป็นปจัจยัก าหนดที่
ส าคญัของการเขา้ถงึของรา้นคา้พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 2. จ านวนสนิคา้ คอื ความกวา้งของผลติภณัฑ ์
 3. การน าเสนอ คอื การน าเสนอประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่างๆ ของรา้นคา้ ทีเ่พิม่หรอื
ลดออกจากสิง่ดงึดดูของผลติภณัฑต่์อลกูคา้ องคป์ระกอบต่างๆ  
 4. การบรกิารลกูคา้ออนไลน์ คอื บรกิารลกูคา้กผ็่านทางเวบ็ หรอืโปรแกรมอนิเตอรเ์น็ต 
เช่น email, chat หรอืกลุ่มพดูคุย 
 5. การช าระเงนิ คอื องคป์ระกอบทีส่ าคญัในการท าธุรกจิคอืการยอมรบัการช าระเงนิ 
ทัง้นี้ในระดับสูงแล้วนัน้ การช าระเงินดูเหมือนจะง่ายมาก ผู้ซื้อได้รับมูลค่าบางประเภทจาก
ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร และผูข้ายกไ็ดร้บัการช าระเงนิเป็นการตอบแทน 
 6. การปฏบิตัติามสญัญา คอื การท าใหส้มบูรณ์ จรงิๆ แลว้ กเ็ป็นองคป์ระกอบทีส่ าคญั
ของการขายทางออนไลน์ โดยจะครอบคลุมถงึกจิกรรมต่างๆ ทัง้หมดทีท่ าใหผู้ค้า้สามารถท าค าสัง่
ใหส้มบูรณ์ได้ กจิกรรมเหล่านี้ ไดแ้ก่ การรบัค าสัง่จากส่วนหน้าในการสัง่สนิค้า การประมวลผล
ดา้นการช าระเงนิ และการสง่มอบตามค าสัง่ซือ้ 
 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 Kotler (2009) กล่าวถงึการคน้หาลกัษณะของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ว่าสามารถคน้หา
ไดจ้ากค าถามทีเ่กีย่วกบั 6Ws และ 1H ซึง่มรีายละเอยีด ดงันี้ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is 

http://library.bu.ac.th/search/opac/ResultSearch.cfm?aSearchBy=A&aTextSearch=Rayport%2C%20Jeffrey%20F%2E&aIsAdvance=Yes
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in the target market?) ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?) ท าไมผูบ้รโิภค              
จงึซือ้ (Why does the consumer buy?) ใครมสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in 
the buying?) ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When does the consumer buy?) ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where 
does the consumer buy?) ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร (How does the consumer buy?) 
 แนวคิดเก่ียวกบัทศันคติ 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542, น.106) กล่าวว่า ลกัษณะของทศันคต ิ(Attitude) หมายถึง                 
การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นว่าบุคคลมคีวามโน้มเอยีงพอใจหรอืไม่พอใจต่อบางสิง่ เช่น
ตราสนิคา้ บรกิาร รา้นคา้ปลกี เนื่องจากเป็นผลของกระบวนการท างานทางจติวทิยา ทศันคตไิม่
สามารถสงัเกตเหน็ไดโ้ดยตรง แต่ตอ้งแสดงว่าบุคคลกล่าวถงึอะไรหรอืท าอะไร 
 แนวคิดเก่ียวกบัแรงจงูใจ 
 อรสิา ส ารอง (2551, น.147-149) กล่าวว่า แรงจูงใจของผูบ้รโิภค ซึง่พฤตกิรรมการซือ้
ของผูบ้รโิภคจะประกอบดว้ยตวักระตุน้และแรงจูงใจ โดยแรงจูงใจทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑม์ ี2 ประเภททีส่ าคญั คอื แรงจงูใจดา้นเหตุผล และแรงจงูใจดา้นอารมณ์   
 1. แรงจงูใจดา้นเหตุผล (Rational motives) เป็นแรงจูงใจในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ดว้ยการพจิารณาอย่างรอบคอบและสมเหตุสมผล  
 2. แรงจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional motives) เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑ์ที ่          
เกิดจากความต้องการตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภค เช่น ความต้องการโดดเด่นกว่า
บุคคลอื่น ต้องการท าตามผู้อื่น ต้องการความสะดวกสบาย ความสนุกสนานเพลิดเพลิน และ                      
ความทะเยอทะยาน เป็นตน้ 
 แนวความคิดเก่ียวกบัแนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 เสร ีวงษ์ฆณฑา (2542, น.12) ซึ่งอธบิายแนวคดิดงักล่าวไว้ว่า แนวโน้มพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค หมายถงึ แนวโน้มในการตอบสนอง หรอืการกระท าทีบุ่คคลไดร้บัอทิธพิลทัง้จากภายใน
และภายนอกต่อความต้องการของแต่ละบุคคล ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ดังนัน้           
การวางแผนกลยุทธ์การตลาดจงึอยู่บนรากฐานของการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บรโิภคที่
คาดว่าจะเกดิขึน้ในอนาคต 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการศึกษา ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ ในการวิจัย ได้แก่ ผู้ซื้อสินค้า            
ผ่านอินเทอร์เน็ตเท่านั ้น  ซึ่ง ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แ น่นอน เนื่ องจากไม่ทราบ                   
จ านวนประชากรที่แน่นอน (Non probability) จงึใช้การก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยการใช้สูตร               
การค านวณหากลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2554, น. 28) 
ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ได้กลุ่มตัวอย่าง 385 ตัวอย่างและได้มีการเผื่อการสูญเสยีของ
แบบสอบถามส ารองไว ้15 ตวัอย่าง (5%) ดงันัน้ขนาดตวัอย่างรวมทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 
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 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้นี้คอืแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 6 สว่น ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามมลีกัษณะเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด (Close-Ended Question) ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี รายได้ และ
ภูมลิ าเนา 
 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังต่อองค์ประกอบของเว็บไซต์อิเ ล็กทรอนิกส ์             
โดยแบบสอบถามเป็นรูปแบบลเิคอรท์ (Likert scale) สามารถจ าแนกค าถามเป็น 6 ดา้น ไดแ้ก่ 
ด้านข้อมูล (Content) ด้านความสะดวกสบาย (Convenience) ด้านสงัคม (Community)           
ด้านรูปแบบการให้บรกิาร (Customization) ด้านช่องการสื่อสาร (Communication) และด้าน
การคา้ (Commerce)  
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มลูเกีย่วทศันคตต่ิอองคป์ระกอบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์โดยแบบสอบถาม
เป็นรูปแบบลิเคอร์ท (Likert scale) จัดเป็นการวัดข้อมูลประเภทสเกลอันตรภาคชัน้               
(Interval scale) โดยมคี าตอบให้เลือก 5 ระดบั สามารถจ าแนกค าถามเป็น 6 ด้าน ได้แก่               
ดา้นการจดัวางต าแหน่ง ดา้นจ านวนของสนิคา้ ดา้นการน าเสนอ ดา้นบรกิารลูกค้าออนไลน์                   
ดา้นการช าระเงนิ และดา้นการปฏบิตัติามสญัญา 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มลูเกีย่วกบัแรงจงูใจในการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์โดยแบบสอบถามเป็น
ลกัษณะการวดัขอ้มูลแบบประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) เป็นการใหค้ะแนนแบบ Likert 
(Summary rating method: the Likert scale) สามารถจ าแนกเป็น 2 ด้านเหตุผล และ             
ดา้นอารมณ์ 
 ส่วนท่ี 5 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริก าร
อนิเทอร์เน็ต โดยแบบสอบถามเป็นรูปแบบ Multiple Choice Questions, Dichotomous 
Questions, Checklist Questions และ Open-Ended Question 
 ส่วนท่ี 6 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในอนาคต โดย
แบบสอบถามเป็นรูปแบบ Semantic differential scale เป็นค าถามทีม่คีวามหมายตรงขา้มกนั 
จดัเป็นการวดัขอ้มูลประเภทสเกลอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) โดยมคี าตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบั 
ซึง่ประกอบดว้ยค าถาม  
 แบบ สอบถ า ม ดั ง ก ล่ า ว ไ ด้ น า ไ ป ต ร ว จ ส อบคุ ณภ าพ ขอ ง แ บบ ส อบถ า ม                    
ดา้นความเทีย่งตรง (Validity) และความเชื่อมัน่ (Reliability) ของเนื้อหา โดยน าแบบสอบถามที่
ไดไ้ปทดสอบขัน้ต้น (Try out) กบัผูท้ีใ่ชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสจ์ านวน 30 คน แลว้น าผลทีไ่ดไ้ป
วิเคราะห์หาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยวิธีการหาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบคั
(Cronbachs’ alpha coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา,  2554, น. 34-35) ค่าแอลฟาทีไ่ดจ้ะ 
แสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง 0 <α< 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มาก
แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู โดยก าหนดเกณฑค์่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทีย่อมรบัไดค้วรมี
ค่ามากกว่า 0.70 จงึจะเป็นแบบทดสอบทีม่คีวามเชื่อมัน่ โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 
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ขอ้มูลเกีย่วกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ มคี่า Cronbach’s Alpha 
ดงันี้ ดา้นขอ้มลู .863  ดา้นความสะดวกสบาย .739  ดา้นสงัคม .739  ดา้นรูปแบบการใหบ้รกิาร 
.827 ดา้นช่องทางการสือ่สาร .857 ดา้นการคา้ .759 

ข้อมูลเกี่ยวกบัทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีค่า Cronbach’s 
Alpha ดงันี้ ดา้นการจดัวางต าแหน่ง .810 ดา้นจ านวนสนิคา้ .894 ดา้นการน าเสนอ .792             
ดา้นการบรกิารลกูคา้ออนไลน์ .949 ดา้นการช าระเงนิ .829 ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา .84 

ขอ้มูลเกีย่วกบัแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ มคี่า Cronbach’s Alpha 
ดงันี้ ดา้นเหตุผล .822 ดา้นอารมณ์ .816 

 การวิเคราะหข์้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลีย่ทางเลขคณิต (Arithmetic mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation)  
 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential statistics) ดว้ยการทดสอบค่าสถติแิบบ 
(t-test) ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) การวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple regression analysis) และสถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product 
moment correlation coefficient) 

ผลการวิจยั 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บรกิารอนิเทอร์เน็ต ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และภูมลิ าเนา ของผูต้อบแบบสอบถาม
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 62.00 มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
20 ปี คดิเป็นร้อยละ 44.00 มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 47.00 มอีาชีพ
นักเรยีน/นักศกึษา คดิเป็นร้อยละ 55.00 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
คดิเป็นรอ้ยละ 65.00 และมภีูมลิ าเนาอยู่กรุงเทพมหานคร คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความคาดหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ พบว่า
คาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.05 เมื่อ
พจิารณารายด้าน พบว่า ผู้ใช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตมคีวามคาดหวงัต่อองค์ประกอบของเวบ็ไซต ์ 
อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด คอื ด้านช่องทางการสื่อสาร โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 รองลงมา ได้แก่ 
ความหวงัต่อองคป์ระกอบของเวบ็ไซต ์อยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ดา้นขอ้มูล มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.12 ด้านการค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.07 ด้านความสะดวกสบาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06              
ด้านสงัคม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.99 และด้านรูปแบบการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 
ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัทศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
พบว่า ทศันคติต่อองคป์ระกอบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสโ์ดยรวมอยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
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4.12 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ผู้ใช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตมทีศันคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส์ทุกด้านอยู่ในระดบัด ีได้แก่ ด้านการช าระเงิน มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 รองลงมา
ไดแ้ก่ ดา้นการน าเสนอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 ดา้นการปฏบิตัติามสญัญา มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16 
ดา้นจ านวนสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 ดา้นการบรกิารลูกคา้ออนไลน์ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 
และดา้นการจดัวางต าแหน่ง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 ตามล าดบั  
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัแรงจูงใจในการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์พบว่า 
แรงจูงใจในการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกสโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 เมื่อ
พจิารณารายดา้น พบว่า ดา้นเหตุผลมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.89 
ดา้นอารมณ์มรีะดบัความคดิเหน็ อยู่ในระดบัมากทีส่ดุ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้อนิเทอรเ์น็ตจากคอมพวิเตอร์/ 
โน้ตบุ๊ก ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้สนิค้าจาก www.facebook.com ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าจากเว็บไซต์ในประเทศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เวลาในการใช้
อนิเทอรเ์น็ตเฉลีย่ 4.75 ชัว่โมง/ วนั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มจี านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้โดย
วธิผี่านพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(ครัง้/ 3 เดอืน)  ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มคี่าใชจ้่ายในการซือ้
สินค้า โดยวิธีผ่ านพาณิชย์อิ เ ล็กทรอนิ กส์โ ดย เฉลี่ ยประมาณ 2,275.36 บ าท /  ครั ้ง                       
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สัง่สนิค้าประเภท เสือ้ผ้า/ กระเป๋า/ รองเท้า ผู้ตอบแบบสอบถาม   
สว่นใหญ่ โอนเงนิผ่านธนาคาร/ เอทเีอม็ 
 ส่วนท่ี 6 ขอ้มลูเกีย่วกบัแนวโน้มการใชบ้รกิารพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ในอนาคต พบว่า
แนวโน้มการซื้อสนิค้าผ่านพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในอนาคต อยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.18 การแนะน าให้บุคคลที่รู้จกัซื้อสนิค้าผ่านทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ อยู่ในระดบั          
ปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.12 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อ 1 ใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติ ิt-test สถติ ิF-Test พบว่า 
 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร์เน็ตที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์
แตกต่างกนั ในความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม./ วนั) และจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/            
3 เดอืน) มคี่า Sig. เท่ากนั คือ .000 โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้ผลการทดสอบเป็นรายคู่พบว่า กลุ่มผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตทีม่อีายุ 21-30 ปี       
มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ทางด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม./ วนั) 
มากกว่ากลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุ 31 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.414 ชม./ 
วนั และ กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/ 3 เดอืน) น้อยกว่ากลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต
ทีม่อีายุ 21-30 ปี โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่ .505 ครัง้/ 3เดอืน 
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 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์
แตกต่างกนั ในดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) และจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/            
3 เดือน) อย่ างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั ้ง ไว ้                 
ผลการทดสอบรายคู่พบว่า กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ           
มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) น้อยกว่า
กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่อีาชพีรบัจา้ง/พนกังานเอกชนและประกอบธุรกจิสว่นตวั 
 ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ในดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/ 3 เดอืน) และความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
ผลการทดสอบรายคู่ พบว่า ผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
15,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ 
วนั) น้อยกว่ากลุ่มผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท และ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-30,000บาท และ 30,001 บาทขึน้ไป 
 สมมติฐานข้อ 3 ใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple regression 
analysis) 
 ทัศนคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั)  พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส ์สามารถท านายพฤติกรรมการใช้พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) ทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้  
 สมมติฐานข้อ 4 ใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั 
 ความสมัพนัธร์ะหว่างแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผลกบั
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .008 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมค่ีาสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั .132 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า
และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตมแีรงจูงใจในการใช้บรกิาร
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผล เพิม่ขึน้ จะท าให้ผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตมพีฤตกิรรมการใช้
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 ความสมัพนัธร์ะหว่างแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ ดา้นเหตุผลกบั
พฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ 
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(ครัง้/ 3 เดอืน) พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .006 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจในการใช้บริการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านเหตุผล มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/ 3 เดอืน) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมค่ีาสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั .138 แสดงว่า  มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า
และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตมแีรงจูงใจในการใช้บรกิาร
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผล เพิม่ขึน้ จะท าให้ผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เน็ตมพีฤตกิรรมการใช้
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/ 3 เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 

สรปุและอภิปรายผล  
 อายุทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั ในดา้นความถี่
ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) และจ านวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/ 3 เดอืน) เนื่องจากในช่วง
อายุ 21-30 ปีเป็นช่วงในกลุ่มวยัก าลงัเริม่ท างาน มเีวลาทีจ่ ากดั และมสีงัคมทีห่ลากหลาย ไดร้บั
ข้อมูลข่าวสารผ่านทางสงัคมออนไลน์เป็นจ านวนมาก การซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตจึงเป็น
ทางเลอืกทีส่ะดวกสบายในการเลอืกหาสนิคา้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ปณิศา มจีนิดา (2553, 
น. 54-55) กล่าวว่า อายุ (Age) ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รสนิยม และ
พฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
 อาชีพที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แตกต่างกันใน             
ดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) โดยอาชพีรบัจา้ง/พนกังานเอกชนและประกอบธุรกจิ
ส่วนตัว มีความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ตมากที่สุด เนื่องจากแต่ละอาชีพมีหน้าที่การท างานที่
แตกต่างกันไป ซึ่งท าให้อาชีพรับจ้าง /พนักงานเอกชนไม่มีเวลาในการไปซื้อสินค้าตาม
หา้งสรรพสนิค้า เพราะส่วนใหญ่ท างาน 8 โมง/ วนั กไ็ม่อยากไปซื้อสนิค้าตามห้างสรรพสนิค้า   
ท าใหก้ารซือ้สนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ตจงึเป็นอกีทางเลอืกหนึ่งในการใชบ้รกิาร และอาชพีประกอบ
ธุรกจิส่วนตวัมคีวามเป็นส่วนตวัสูง เนื่องจากมีเวลาไม่แน่นอนและมเีวลาจ ากดั ท าให้สามารถ
เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตก่อใหเ้กดิความสะดวกสบาย และบางครัง้ถา้หากมเีวลากจ็ะเขา้ไป
ดูสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตไดเ้รื่อยๆ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ อมราลกัษณ์ วาทหงษ์ (2545) 
ศกึษาเรื่อง “การรบัรู้การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์มีอิทธิพลต่อทศันคติในการซื้อสนิค้าและ
บรกิารผ่านระบบอนิเทอรเ์น็ตของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผู้บรโิภคที่มอีาชพี
แตกต่างกนั มทีศันคตต่ิอการซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านระบบอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภค
ทีม่อีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มทีศันคติทีด่ต่ีอการซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านระบบออนไลน์ใน
ด้านที่สินค้ามีราคาถูกกว่าการซื้อจากช่องทางอื่น สามารถค้นหาสินค้าและบริการที่ตรงกับ             
ความต้องการได้ง่าย สามารถได้รบัสนิค้าในเวลาที่รวดเรว็ สะดวกในการสัง่ซื้อได้ทุกวนัตลอด          
24 ชัว่โมง และประหยดัเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิาร มากกว่าผูท้ีป่ระกอบอาชพีอื่น 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์             
แตกต่างกนั ในดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) โดยสว่นใหญ่ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต
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มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท มากที่สุด เนื่องจากผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,001-30,000 บาท มคีวามกล้าที่จะใช้จ่ายมากกว่าและยอมรบัความเสีย่งที่อาจจะไม่ได้รบั
สนิค้าตามต้องการ หรอือาจสูญเงนิเปล่าจากการสัง่สนิค้าผ่านอนิเทอรเ์น็ต และมกี าลงัซื้อมาก
พอที่จะใช้ชีวิตประจ าได้อย่างไม่ข ัดสน รวมถึงมีความสะดวกสบายในการซื้ อสินค้าผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตมากกว่า ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ปณิศา มจีนิดา (2553, น. 54-55) ไดก้ล่าวว่า 
รายได ้(Income) เป็นปจัจยัก าหนดอ านาจการซือ้ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งูมอี านาจการซือ้สงูมกัจะ
เลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ีม่ชีื่อเสยีง ในขณะทีผู่บ้รโิภคทีม่รีายไดต้ ่าจะเลือกใชผ้ลติภณัฑท์ีคุ่ม้ค่า 
 ทศันคติต่อองคป์ระกอบทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 ทศันคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์สามารถท านายพฤติกรรมการใช้
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความถี่ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) 
เน่ืองจากถา้มคีวามเขา้ใจในระบบและกระบวนการทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสก์จ็ะท าใหม้กีารเขา้
ใช้ในระบบได้อย่างง่ายและต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ สร้อยตระกูล (ติวยานนท์) 
อรรถมานะ (2541, น. 64) ไดก้ล่าวว่า ทศันคต ิคอื ผลผสมผสานระหว่างความนึกคดิ ความเชื่อ 
ความคดิเหน็ ความรู ้และความรูส้กึของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่หนึ่งสิง่ใด คนใดคนหนึ่ง สถานการณ์ใด
สถานการณ์หนึ่งๆ ซึง่ออกมาในทางประเมนิค่าอนัอาจเป็นไปในทางยอมรบัหรอืปฏเิสธกไ็ด ้และ
ความรูส้กึเหล่านี้มแีนวโน้มทีจ่ะก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมใดพฤตกิรรมหนึ่งขึน้ 
 ทศันคตต่ิอองค์ประกอบทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ด้านความถี่ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
(ชม./ วนั) สามารถท านายพฤติกรรมการใชพ้าณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ของผูใ้ช้บรกิารอนิเทอรเ์น็ต 
ในดา้นจ านวนสนิค้า และด้านการช าระเงนิ โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงขา้มกนั เนื่องจาก
จ านวนสนิคา้ในหมวดหมู่เดยีวกนัดแูลว้เกดิความเขา้ใจ ไม่จ าเป็นต้องเปิดเขา้ไปดูบ่อยๆ หรอืหา
ขอ้มลูเพิม่เตมิ จงึท าใหค้วามถีล่ดลง  และในแต่ละเวบ็ไซตม์คีวามสะดวกสบายในการใชง้านอย่าง
ครบถว้น ในดา้นของการช าระเงนิ จงึท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารไม่จ าเป็นตอ้งเขา้ใชง้านหลายครัง้ สามารถ
ซื้อสนิค้าและช าระเงินได้ในเว็บไซต์เดยีว จึงท าให้ความถี่ลดลง ซึ่งสอดคล้องกบัการวิจยัของ
ปรญิญา ปานะกุล (2544) ท าการศกึษาเรื่อง การวเิคราะห์ปจัจยัที่มผีลกระทบต่อพฤติกรรม
ผู้บรโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าผ่านเว็บไซต์ (Internet) เป็นการศกึษาพฤติกรรมของ          
การใช้อนิเตอร์เน็ตส าหรบัซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเตอร์เน็ต รวมถึงการศกึษาถึงปจัจยัที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและความพึงพอใจในการใช้บรกิารซื้อสนิค้าผ่านอนิเตอร์เน็ต 
พบว่า ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านอนิเตอรเ์น็ต มคีวามถีใ่นการซือ้สนิคา้น้อยกว่า 1 ครัง้ในรอบ 3 เดอืน 
ส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าตามเทศกาลต่างๆ และต้องการทดสอบการซื้อสนิค้าแบบออนไลน์โดยมูลค่า 
ในการซือ้สนิคา้แต่ละครัง้สว่นใหญ่น้อยกว่า 2,500 บาท  
 แรงจงูใจในการใช้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์  
 แรงจงูใจในการใชบ้รกิารพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผล มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดียวกันในระดบัต ่ากบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต          
ในด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม./ วนั) และจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/ 3 เดอืน)  
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ทัง้น้ีอาจเน่ืองมาจากในปจัจุบนัสนิค้าที่ขายในอินเทอร์เน็ตเป็นจ านวนมาก ท าให้ลูกค้าเกิด
แรงจงูใจในการซือ้สนิคา้เพิม่ขึน้ ประกอบกบัสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตมรีาคาทีห่ลากหลายสามารถ
ใหล้กูคา้เปรยีบเทยีบราคาสนิคา้ก่อนการสัง่ซือ้ได ้เพราะสนิคา้อาจจะมรีาคาทีถู่กกว่าถูกน าเสนอ
ขายผ่านทางอนิเทอรเ์น็ต และมรีาคาทีต่ ่ากว่าตามทอ้งตลาดเป็นเหตุผลหลกัทีท่ าใหค้นหนัมาใช้
บรกิารทางนี้มากขึน้เมื่อไดม้กีารลองใชค้รัง้แรกแลว้ เกดิความพอใจกจ็ะมคีวามรูส้กึว่าคุม้ค่าและ
กลบัมาใช้บริการอีก ท าให้เกิดความถี่และจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้ามากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวจิยัของ นรวรรณ บรสิุทธิ ์(2553) ศกึษาเรื่อง ลกัษณะเวบ็ไซต์ และแรงจูงใจที่มอีทิธพิลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com พบว่า แรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com พบว่า แรงจูงใจด้านเหตุผลมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com ในด้านความถี่            
ในการซื้อสนิค้าภายใน 3 เดอืนที่ผ่านมา และด้านมูลค่าการซื้อสนิค้าต่อครัง้ และแรงจูงใจ                
ด้านอารมณ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com           
ในดา้นความถีใ่นการซือ้สนิคา้ภายใน 3 เดอืนทีผ่่านมา 
 พฤติกรรมการใช้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ของผู้ใช้บรกิารอนิเทอร์เน็ต มคีวามสมัพนัธ์           
ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ากบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสใ์นอนาคต           
ในด้านความถี่ในการใช้อนิเทอร์เน็ต (ชม./ วนั) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ทัง้นี้
เน่ืองจากปจัจุบนัสื่อทางอินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางในการหาข้อมูลสนิค้าที่ง่ายขึ้นและรวดเร็ว 
รวมถึงมีความแม่นย าในการให้ข้อมูล จึงท าให้สามารถใช้งานได้ทุกเพศทุกวัย ผู้ใช้บริการ
อนิเทอร์เน็ตเริม่หนัมาเรยีนรู้สื่อทางนี้กนัมากขึน้ในการหาขอ้มูล ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ 
บรษิทั PayPal จ ากดั ซึง่ถูกจดัท าโดย บรษิทั นีลเสน็ จ ากดั พบว่า ขอ้มูลเชงิลกึเกีย่วกบัการซือ้
สินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตและผ่านโทรศัพท์มือถือในประเทศไทย  แสดงให้เห็นถึงแนวโน้ม            
และทศันคตทิีต่อกย ้ากติตศิพัทค์นไทยว่า เป็นขาชอ็ปตวัยงทีเ่ชีย่วชาญการชอ็ปป้ิงออนไลน์เป็น
อย่างด ีภาวุธ พงษ์วทิยภานุ (2551) กล่าวว่า มคีนไทยใชอ้นิเทอรเ์น็ต มากกว่า 25 ลา้นคน และ
ตอนนี้มสีนิคา้ของผู้ประกอบการไทยที่แสดงขายกนัในโลกออนไลน์มมีากกว่า 10 ลา้นรายการ
แลว้ โดยมแีนวโน้มเตบิโตขึน้อย่างต่อเนื่อง ท าใหก้ารคน้หาซือ้สนิคา้ทางออนไลน์เป็นเรื่องทีง่่าย
และสะดวกส าหรบัทุกๆ คนในประเทศ สิง่ทีเ่หน็ไดช้ดัจากการส ารวจของทางเนคเทค (NETEC) 
พบว่าคนไทยซือ้สนิคา้ทางออนไลน์เพิม่มากขึน้จาก 47.8% เป็น 57.2% และตวัเลขการเพิม่ขึน้
ของผู้ประกอบการออนไลน์กเ็ติบโตขึน้เช่นเดยีวกนั ท าใหเ้หน็ได้ชดัว่า พฤติกรรมของคนไทย 
เริม่คน้หาสนิคา้และจบัจ่ายผ่านทางออนไลน์เพิม่มากขึน้อย่างต่อเนื่อง และอกีทัง้การเปิดรวมกนั
ของกลุ่มประเทศอาเซยีนหรอื AEC จะยิง่ท าใหโ้อกาสการคา้ขายทางออนไลน์เปิดกวา้งมากขึน้ 
และขยายโอกาสเขา้สู่คนมากกว่า 600 ล้านคนเลยทเีดยีว ช่องทางออนไลน์คอืช่องทางเดยีว 
ประหยดัค่าใชจ้่ายแต่มศีกัยภาพในการเพิม่ยอดขายใหก้บัธุรกจิในทางตรงไดท้นัที 
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ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
   1. ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ในด้านความถี่ในการใช้อินเทอร์เน็ต (ชม./ วนั)                 

ผู้ที่ประกอบธุรกิจผ่านทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ควรที่จะมุ่งเน้นไปยงักลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็น        
วยัท างาน ทีช่อบเสาะหาขอ้มลูสนิคา้รปูแบบใหม่ๆ ราคาถูกและรวมถงึการแชรเ์รื่องราวผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต และมีทุนทรพัย์ในการซื้อสนิค้า ดงันัน้ช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ควรสร้าง 
ความเชื่อมัน่ในดา้นต่างๆ ใหก้บัลกูคา้ก่อนการสัง่ซือ้ เพื่อใหลู้กคา้ในกลุ่มเป้าหมายมคีวามมัน่ใจ
และเชื่อถือกับการสัง่ซื้อสินค้า ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ดา้นประชากรศาสตรพ์บว่า มอีายุ 21-30 ปี มอีาชพีรบัจ้าง/ พนักงาน
เอกชนและประกอบธุรกจิ และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท มคีวามถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) มากทีส่ดุ  

  2. ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ ในด้านจ านวนครัง้ที่ส ัง่ซื้อสนิค้า (ครัง้/ 3 เดือน)           
ผู้ที่ประกอบธุรกิจผ่านทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ควรที่จะมุ่งเน้นไปยงักลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็น         
เพศชาย มคีวามต้องการในสนิคา้หลากหลายดา้น ทัง้ซดี ีดวีดี ีเสือ้ผา้ รวมถงึพระเครื่อง และยงั
อยู่ในวัยท างาน ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้ใช้บริการ
อนิเทอรเ์น็ต ดา้นประชากรศาสตรพ์บว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ 21-30 ปี มจี านวนครัง้ที่
ส ัง่ซือ้สนิคา้ (ครัง้/ 3 เดอืน) มากทีส่ดุ  

 3. ผูท้ีป่ระกอบธุรกจิผ่านทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ควรทีจ่ะท ารปูแบบของเวบ็ไซต์ให้
ตรงตามการใชง้านทีเ่ขา้ถงึเมนูต่างๆ ไดง้่าย และง่ายต่อการใช ้Search Engine คน้หา ดงันัน้
เจา้ของเวบ็ไซตท์ีข่ายสนิคา้ควรใหค้วามส าคญักบัการท าเวบ็ไซต์ทีง่่าย สะอาดตา และไม่ยุ่งยาก 
เปรยีบเหมอืนมหีน้ารา้นที่สวยงาม หน้าเขา้ไปคน้หา หรอืไปเลอืกชมสนิคา้ รวมถึงมกีารพูดคุย
กบัลูกค้าอย่างเป็นกนัเอง ตอบค าถามของลูกค้าด้วยความรวดเร็ว เพื่อให้เกดิการตอบสนอง      
การสัง่ซือ้สนิคา้ และไม่มกีฎเกณฑใ์นการใชบ้รกิารทีม่ากจนเกนิไป เพราะสนิคา้ในปจัจุบนัจาก        
ผลศึกษาความคาดหวังต่อองค์ประกอบของเว็บไซต์ พบว่า มีความคาดหวังในด้านข้อมูล          
ความสะดวกสบาย สงัคม รปูแบบการใหบ้รกิาร ช่องทางการสือ่สาร และการคา้ อยู่ในระดบัมาก  

  4. ผู้ที่ประกอบธุรกิจผ่านทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ควรให้ความส าคัญด้าน
องค์ประกอบของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์อย่างมาก ดงันัน้ผู้ที่ประกอบธุรกิจผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ควรเพิม่และเอาใจใส่ในดา้นนี้ใหเ้พิม่ขึน้ ควรมรีูปแบบการบรกิารทีใ่หม่ๆ หรอืใน
เวบ็ไซต์เดยีวสามารถลงิค์ขอ้มูล ตัง้แต่เปรยีบเทยีบราคาสนิค้า มรีูปภาพประกอบการตดัสนิใจ 
สามารถดู review ลูกค้าก่อนหน้า มชี่องทางการสื่อสารกบัเจ้าของร้าน และเมื่อสัง่สนิค้าแล้ว
สามารถที่จะช าระเงนิไดเ้ลยทนัทผี่านระบบต่างๆ อาท ิPaypal หรอืสามารถเขา้ระบบ (Login) 
ผ่านธนาคารทีม่รีะบบ Internet Banking ไดใ้นทนัท ีและสามารถแจง้การช าระเงนิเสรจ็สิน้ตาม
ขัน้ตอนไดภ้ายในเวบ็ไซต์เดยีว เนื่องจากเป็นการบ่งบอกถงึความน่าเชื่อถอืในการซือ้สนิคา้ผ่าน
อนิเทอร์เน็ต เพราะมดีา้นรูปแบบการช าระเงนิ และการปฏบิตัิตามสญัญาเขา้มาเกี่ยวขอ้งด้วย 
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และกรณีเว็บที่คนเลือกใช้น้อย ควรเพิ่มช่องทางการสื่อสารให้เข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้น และใช ้           
วิธีส่งเสริมการตลาดเพื่อให้เป็นที่รู้จ ัก จากผลศึกษาทัศนคติต่อองค์ประกอบทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์พบว่า มทีศันคตใินดา้นการจดัวางต าแหน่ง จ านวนสนิคา้ การน าเสนอ การบรกิาร
ลูกคา้ออนไลน์ การช าระเงนิ และการปฏบิตัติามสญัญาอยู่ในระดบัด ี จากการศกึษาทศันคตต่ิอ
องคป์ระกอบทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์สามารถท านายพฤตกิรรมการใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต ในดา้นความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั) 

5. จากผลการวจิยัแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นเหตุผล จาก
การศกึษาแรงจงูใจในการใชบ้รกิารพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดงันัน้ หากช่องทางอนิเทอรเ์น็ตมกีาร
ขายสนิค้าทีแ่ตกต่างจากสนิค้าทัว่ไป มกีารจดัโปรโมชัน่ต่างๆ ดงึดูดลูกคา้ กจ็ะท าใหค้วามถี่ใน
การซือ้เพิม่มากขึน้ เพราะสนิคา้ไม่สามารถหาไดต้ามทอ้งตลาด แต่ต้องซือ้จากบุคคลทีผ่ลติ  ขึน้
เองหรอืน ามาขายจากต่างประเทศ มกีารโฆษณาใหผู้้ใช้บรกิารรบัรู้ถึงประโยชน์ของสนิค้าและ
ทีม่าของสนิคา้ทีม่าในประเทศหรอื นอกประเทศเพื่อความน่าเชื่อถอืในการขายสนิคา้ โดยเฉพาะ
สนิคา้ brand name ระดบั high end พบว่า มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ากบั
พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ในด้านความถี่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ต (ชม./ วนั)  

6. จากผลการวิจยัแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกสด์้านเหตุผล จาก
การศกึษาแรงจูงใจในการใช้บรกิารพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์เมื่อช่องทางอนิเทอร์เน็ตมกีารขาย
สนิค้าทีแ่ตกต่างจากสนิคา้ทัว่ไปและมคีวามหลากหลายของสนิค้ามากขึน้ จะท าใหเ้พิม่จ านวน
ครัง้ทีส่ ัง่ซือ้มากขึน้ รวมถงึการบรกิารจดัส่งทีร่วดเรว็และคุณภาพของสนิคา้ อาจเป็นเหตุผลทีท่ า
ให้คนเริ่มหันมาซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตมากขึ้น ผู้ที่ประกอบธุรกิจผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสค์วรทีจ่ะใหค้วามส าคญักบัการขายสนิคา้ทีท่ าใหผู้ซ้ือ้สนใจเพิม่ยิง่ขึน้ โดยการเพิม่
โปรโมชัน่มากขึน้ อาท ิซือ้ครบ 1,000 บาท รบัสว่นลด 10% หรอืจดัสง่ EMS ฟร ี 
 ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ที่ใช้บริการผ่านทาง 
แอปพลเิคชัน่ (Application) ในโทรศพัทม์อืถอืและแทบ็เล๊ต (Tablet) 
 2. ควรศกึษาแนวทางการแก้ไขและพฒันาการท าธุรกิจรูปแบบใหม่ผ่านทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสซ์ึง่เป็นผลดแีก่ผูป้ระกอบธุรกจิผ่านช่องทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 3. ควรมกีารศกึษาความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารผ่านทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 
 4. ควรศกึษาการรบัรู้ ของผูใ้ชบ้รกิารใชบ้รกิารผ่านทางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสใ์นด้าน
การรบัรูท้างการตลาดของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
 5. ควรศึกษาความเชื่อมัน่ในการช าระค่าสินค้าผ่านระบบต่างๆ ทางพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสข์องผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต 
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 6. ควรศึกษาแนวโน้มในการใช้บริการอยู่ตลอดเวลาว่า ในปจัจุบันสื่อออนไลน์ทาง
ใดบ้างทีท่ าให้ผูบ้รโิภคสามารถซื้อสนิคา้ได้ง่ายขึน้ อาท ิการใช้สื่อทาง Facebook หรอืสื่อใหม่
อย่าง Instagram ผ่านโทรศพัทม์อืถอืในการเขา้ถงึลกูคา้ใหร้วดเรว็มากทีส่ดุ 
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