
ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
การซื้อสินคาในตลาดออนไลน 

 

MARKETING MIX FACTORS INFLUENCING BUYING  
BEHAVIOR IN ONLINE MARKET 

 
 
 
 
 

บุญฤกษ  กาญจนเทพ 
 

 
 
 
 
 

การคนควาอิสระนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วชิาเอกการจัดการทั่วไป 

คณะบริหารธุรกิจ  
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 

ปการศึกษา 2554 
ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 



ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
การซื้อสินคาในตลาดออนไลน 

 

 
 
 
 
 
 

บุญฤกษ  กาญจนเทพ 
 

 
 
 
 
 

 
การคนควาอิสระนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วชิาเอกการจัดการทั่วไป 

คณะบริหารธุรกิจ  
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 

ปการศึกษา 2554 
ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 





ค 
 

หัวขอการคนควาอิสระ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  
 สินคาในตลาดออนไลน 
ชื่อ - นามสกุล นายบุญฤกษ  กาญจนเทพ 
วิชาเอก การจัดการทัว่ไป 
อาจารยท่ีปรึกษา ผูชวยศาสตราจารยสุภาพร  ทินประภา 
ปการศึกษา 2554 
 

บทคัดยอ 

 
 การศึกษาคนควาครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีผล
ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลน เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในตลาดออนไลน 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ เปนกลุมผูที่เคยซ้ือสินคาในตลาดออนไลนจํานวน 400 
คนโดยการสุมตัวอยางโดยวิธีไมคํานึงถึงความนาจะเปน ใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก ทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามและวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาประกอบดวย ความถี่ 
รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมานประกอบดวย Independent Sample   
t-test และ One Way ANOVA และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 ผลการวิจัยพบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูในกลุม 26 - 33 ป  
สถานภาพโสด  มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายไดตอเดือน 
10,000 - 19,999 บาท ใหระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางดานทางดานการตลาดสวน
ใหญอยูในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน ที่
แตกตางกันมีผลทําใหพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน สถานภาพสมรสและอาชีพที่
แตกตางกันมีผลทําใหพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกันและผลการวิ เคราะห
ความสัมพันธ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนในภาพรวมและนํามาสรางเปนสมการไดดังนี้ 1.141 + 0.076X2 + 0.100X3 + 0.125X4 + 
0.075X5 + 0.099X6 + 0.137X7  สามารถทํานายสมการได 50.90% และมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
พหุคูณ (R) เทากับ 0.718 
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ABSTRACT 

 
 The purposes of this research were to study marketing mix factors that influenced buying 
behavior in online market and to study personal factors that affected buying behavior in online 
market.    
 Sample group in this research was 400 people who used to buy products online. The 
sampling method used nonprobability sampling of type convenience sampling. Questionnaires were 
used to collect data. Statistics used to analyze data were descriptive statistics including frequency, 
percentage, mean, and standard deviation; and inferential statistics including Independent Sample   
t-test, One Way ANOVA, and correlation coefficient at the significant level of 0.05.  
 Research results found that most of the respondents were females, 26-33 years old, 
single, educational level higher than Bachelor's degree, employed by private company, and had 
monthly income 10,000-19,999 Baht. The importance level of marketing mix factors were in the 
high level. The hypotheses results found that the differences on gender, age, educational level, and 
monthly income had differences effects on buying behavior in online market. The differences on 
marital status and occupation had no differences effects on buying behavior in online market. The 
analysis of correlation found that marketing mix factors had positive correlation with buying 
behavior in online market in all aspects and formed the forecasting equation as follows: YT =1.141 + 
0.076X2 + 0.100X3 + 0.125X4 + 0.075X5 + 0.099X6 + 0.137X7  with 50.90% of ability to predict, and 
the multiple regression coefficient value (R) was 0.718. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 
 การคนควาอิสระฉบับนี้ สําเร็จไดดวยความกรุณาชวยเหลือจากผูชวยศาสตราจารยสุภาพร  
ทินประภา  อาจารยที่ปรึกษาซึ่งไดเสียสละเวลาอันมีคาในการใหคําปรึกษา คําแนะนําพรอมทั้งให
ขอคิดเห็นอันเปนประโยชนและชวยในการตรวจสอบและแกไขเนื้อหา เพื่อใหการคนควาอิสระฉบับ
นี้ถูกตองและสมบูรณมากที่สุด ผูวิจัยรูสึกซึ้งในพระคุณของทานเปนอยางยิ่ง จึงกราบขอบพระคุณ
อาจารยเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 
 นอกจากนี้ผูวิจัยใครขอกราบขอบพระคุณ อาจารยทุกทาน ที่ไดประสิทธิประสาทวิชา
ความรูใหแกผูวิจัย และขอขอบพระคุณ คณะผูบริหารและเพื่อน ๆ พนักงานทุกทานที่ใหความ
ชวยเหลือในดานการตอบแบบสอบถามและใหความรวมมือแกผูวิจัยเปนอยางดีเสมอมา อีกทั้ง 
เจาหนาที่บัณฑิตวิทยาลัยทุกทานที่ใหความชวยเหลือใหแกผูวิจัยรวมทั้งเพื่อน ๆ พี่ ๆ และนักศึกษาใน
ระดับปริญญาโททุกทานที่คอยชี้แนะแนวทาง ใหขอคิดเห็น ใหคําปรึกษา และเปนกําลังใจที่ดีใหแก
กันเสมอมา รวมถึงผูที่เกี่ยวของทุก ๆ ทานที่ชวยเหลือและสนับสนุนใหการคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จ
ลุลวงไดดวยดีตลอดมา 
 ผูวิจัยหวังวาผูที่มีโอกาสไดอานงานวิจัยฉบับนี้ จะไดรับขอมูลท่ีเปนความรูและประโยชน 
สามารถนําไปประยุกตใชใหเกิดประโยชนตอไป หากทานพบวามีขอบกพรองประการใด ใครขอ
ความกรุณาทานชวยแนะนํา เพื่อแกไขปรับปรุงใหถูกตองสมบูรณยิ่งขึ้นตอไป 
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  ในดานทัศนคติ จําแนกตามระดับการศึกษา LSD    43 
 4.21 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ในดานการรับรูโดยจําแนกตามระดับการศกึษา LSD   44                            
 4.22 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ในดานการเรียนรู โดยจําแนกตามระดับการศึกษา LSD   45 
 4.23 แสดงการวเิคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรม 
  การซื้อสินคาออนไลนจําแนกตามอาชีพ   46 
 4.24 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรม 
  การซื้อสินคาออนไลน จําแนกตามรายไดตอเดือน   47 
 4.25 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานสิ่งจูงใจ จาํแนกตามรายไดตอเดือน LSD   48                            
 4.26 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานทัศนคติ จาํแนกตามรายไดตอเดือน LSD   49   
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สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางที่  หนา 
 4.27 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานการเรียนรู จําแนกตามรายไดตอเดือน LSD   50 
 4.28 แสดงคาความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรม 
  การซื้อสินคาออนไลน โดยรวม   53 
 4.29 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
  ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน โดยรวม   53  
   4.30 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
  มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจ LSD    55  
 4.31 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
  ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจ  55                            
 4.32 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
  มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานทัศนคต ิ                                             56 
 4.33 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
  มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานทัศนคต ิ  57 
 4.34 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานการรับรู    58 

4.35 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
 ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการรับรู  58 

 4.36 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานการเรียนรู    59 
 4.37 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
  ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการเรียนรู  60 
 4.38 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ   61 
 4.39 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
  ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ                         61 
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สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางที่  หนา 
4.40 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐานเกีย่วกับปจจยัสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรม 
 การซื้อสิน คาออนไลน  62 

 4.41 แสดงผลการทดสอบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) ของปจจัยสวนประสม 
  ทางดานการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน  63 

 4.42 สรุปสมการพยากรณปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม 
  การซื้อสินคาออนไลน  63 
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สารบัญภาพ 
 

ภาพที ่ หนา 
1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย                                                                                                            5 
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บทที่ 1 
  

บทนํา 
 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในยุคศตวรรษที่ 21 ระบบการคาของโลกไดเปล่ียนแปลงไป จากระบบแลกเปลี่ยนสินคา
(Barter  System) มาสูการคาในเชิงพาณิชยที่มีการใชเงินเปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนสินคา จนถึง
ปจจุบันไดมีการพัฒนาระบบการคาสูระบบใหม คือ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) 
หรือที่เรียกยอวา E - Commerce ซ่ึงเปนการคา - ขายสินคาตาง ๆ ผานเครือขายอินเทอรเน็ต และใช
การจายเงินผานเงินอิเล็กทรอนิกส (E - Money) ในการชําระสินคาโดยที่ผูขาย และผูซ้ือไมตอง
เดินทางมาเจรจาหรือคา - ขายกันโดยตรงทําใหตลาดการคาท่ีเปนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีการขยาย
อยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการบริหารจัดการโดยเฉพาะการจัดเก็บสินคา  การกระจายสินคา 
สามารถทําไดอยางไรพรมแดนโดยใชระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมารวมกับการคา - ขายเปนพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส และประเทศที่ใช เทคโนโลยีสารสนเทศมาใชไมเพียงแตจะชวยใหมีความรวดเร็ว
เทานั้นยังมีความถูกตองแมนยําสูงเริ่มตั้งแตการดูรายละเอียดสินคา การสั่งสินคา การจายเงิน
ตรวจสอบสถานะของสินคา การสงสินคา จนกระทั่งสินคาถึงมือผูรับ 
 การเติบโตอยางรวดเร็วของจํานวนผูใชคอมพิวเตอร มีสวนที่ทําให  ระบบอินเทอรเน็ตมี
การขยายตัวเพิ่มขึ้นทั่วโลก และมีผลทําใหตลาด พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ขยายตัวตามไปดวย ประมาณ
การไววาทั่วโลกจะมีผูใชอินเทอรเน็ตมากกวา 1.9 พันลานคน (Internet World Stats, 2011) และ 
ขอมูลจากสํานักงานสถิติแหงชาติสํารวจการใชงานอินเทอรเน็ตในประเทศไทยอยูที่ 12,334,219 คน 
(สํานกังานสถิติแหงชาติ, 2552) 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E - Commerce) เปนระบบการซื้อ - ขายสินคาและบริการรูปแบบ
ใหมที่ผูซ้ือ - ผูขายสามารถซื้อขายผานสื่ออุปกรณอิเล็กทรอนิกสทุกประเภทเชนโทรศัพท โทรสาร 
และอินเทอรเน็ต เพื่อซ้ือ - ขายไดทั่วโลก  
 บทบาทสําคัญของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือทําใหผูซ้ือ - ผูขาย ลดตนทุนลง เชน ลดตนทุน
ในเรื่องเวลา ลดขั้นตอนในการซื้อ - ขายลง ลดคาใชจายในเรื่องสินคาคงคลัง เก็บรายละเอียดของการ 
ซ้ือ - ขาย และเพิ่มการผลิตเฉพาะสินคาที่มีการซื้อ - ขายเปนจํานวนมาก การบริการหลังการขายก็
สามารถทําไดดีขึ้นและสามารถตอบสนองผูซ้ือไดในเวลาอันรวดเร็ว ทันตอการแขงขันในปจจุบัน
และในอนาคต 
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 จุดเดนที่สําคัญของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือเพิ่มโอกาสการแขงขันทางการตลาดใหกับ
บริษัททุกขนาดไมวาบริษัทเล็กหรือบริษัทใหญและในการทํากิจกรรมทางการตลาดสําหรับกลุมลูกคา
เปาหมายก็สามารถทําไดรวดเร็ว และตนทุนต่ํา 
 อยางไรก็ตามแมวาจะมีการขยายเครือขายอินเทอรเน็ตการเพิ่มข้ึนของจํานวนผูใหบริการ
ศูนยขอมูล (Internet Data Center) และการขยายเครือขายอินเทอรเน็ตความเร็วสูงก็ยังไมสามารถทํา
ใหพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยแพรหลายเทาที่ควรเนื่องจากปจจัยหลาย ๆ อยางซึ่งไดแก
ปจจัยความไมพรอมของผูขายความปลอดภัยของขอมูลทางดานการเงิน ความเชื่อมั่นของลูกคาตอการ
ทําธุรกรรมผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส    กฎหมายที่รองรับการทําธุรกรรมผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส    
การขาดขอมูลเกี่ยวกับความตองการสินคาและบริการของผูบริโภคที่แทจริง  
 ดังนั้นจึงสนใจที่จะคนควา ปจจัยดานสวนประสมทางดานการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคาในตลาดออนไลน  เพื่อเปนประโยชนตอผูประกอบการที่จะคาบนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
เพื่อพัฒนาใหสอดคลองกับความตองการใชบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภค เพื่อเตรียม
ความพรอมในการแขงขันทั้งในระดับประเทศและระดับโลกตอไป 

 
1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลน 
 2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
ตลาดออนไลน 
 
1.3 สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอการซื้อสินคาในตลาดออนไลนแตกตางกัน 
 2. ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาในตลาด
ออนไลน  
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1.4 ขอบเขตของการวิจัย 
 1.  พื้นที่ศึกษา ผูใชอินเทอรเน็ตที่เคยซ้ือสินคาในตลาดออนไลน 
 2.  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ผูใชอินเทอรเน็ตที่เคยซื้อสินคาในตลาดออนไลนที่ไมรู
จํานวนที่แนนอน 
 3.  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูใชอินเทอรเน็ตที่เคยซื้อสินคาในตลาดออนไลน
ที่ไมรูจํานวนประชากร กําหนดขนาดตัวอยางโดยใชการคํานวณจากสูตรการหากลุมตัวอยางในกรณีที่
ไมทราบจํานวนประชากรไดเทากับ 385 ตัวอยางและสํารอง 15 ตัวอยาง รวมเปน 400 ตัวอยาง  
 4.  วิธีการสุมตัวอยางใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมใชหลักการของความนาจะเปน (Non - 
Probability Sampling) และใหการเลือกตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) จากผูใช
อินเทอรเน็ตที่เคยซ้ือสินคาในตลาดออนไลน  
 5.  ชวงเวลาทีว่ิจัย  เดือนกรกฎาคม  -  กันยายน 2554 
 
1.5 คําจํากัดความในการวิจัย 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E - Commerce) หมายถึงระบบการซื้อ - ขายสินคาหรือบริการรูป 
แบบใหมที่ผูซ้ือ - ขาย สามารถดําเนินการผานสื่ออุปกรณอิเล็กทรอนิกสทุกประเภทสามารถซื้อ - ขาย
โดยที่ไมตองเจรจาแบบ Face - to - Face  
 อินเทอรเน็ต (Internet) หมายถึงเครือขายคอมพิวเตอรสาธารณะที่เปนเครือขายขนาดใหญมี
คอมพิวเตอรจํานวนหลายลานเครื่องเชื่อมตอกระจายกัน อยูทั่วโลกอินเทอรเน็ตใชงานไดหลาก หลาย
เชน คนหาขอมูล ความบันเทิง ขาวสาร รับสงจดหมายอิเล็กทรอนิกส แลกเปลี่ยนขอมูลซ้ือ - ขาย
สินคาและบริการ  
 เว็บเพ็จ (Web Page) หมายถึงเว็บเพ็จแตละหนาที่ประกอบดวย ขอมูล รูปภาพ เสียง และ
วีดีโอ โดยเปนขอมูลแบบผสมหรือมัลติมีเดียในหนึ่งเว็บเพ็จจะมีเว็บเพ็จหลาย ๆ หนาเปรียบเสมือน
หนังสือที่แบงเปนหนา ๆ มากนอยขึ้นอยูกับเนื้อหาของเว็บไซตนั้น ๆ 
 บราวเซอร (Browser) หมายถึงเครื่องมือท่ีใชสําหรับการ คนหาขอมูลความบันเทิง ขาวสาร 
รับสงจดหมายอิเล็กทรอนิกส แลกเปลี่ยนขอมูลซ้ือ - ขายสินคาและบริการ 
 Electronic Data Interchange (EDI) หมายถึง การแลกเปลี่ยนเอกสารทางธุรกิจระหวาง
บริษัทคูคาในรูปแบบมาตรฐานสากลจากเครื่องคอมพิวเตอรเครื่องหนึ่งไปยัง คอมพิวเตอรอีกเครื่อง
หนึ่งเปนการแลกเปลี่ยนเอกสารกันแบบ อิเล็กทรอนิกส แทนที่กระดาษและมีรูปแบบที่เปนมาตรฐาน 
สากล (Standard Protocol) 
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 โฮมเพจ (Home Page) หมายถึงขอมูลหนาแรกของเว็บไซตนั้น ๆ และจะมีลิงคไปยังหนา 
ตาง ๆ ของเว็บไซตหรือลิงคไปยังเว็บไซตอ่ืน 
 อีเมล (Electronic Mail) หมายถึงจดหมายอิเล็กทรอนิกส เปนขอมูลท่ีมีการรับและสงโดย
เครื่องคอมพิวเตอรผานเครือขายอินเทอรเน็ต และเครื่องคอมพวิเตอรปลายสามารถเขามาอานอีเมลใน
กลองจดหมายของตัวเอง 
 ฮารดกูดส (Hard Goods) หมายถึงสินคาที่มีลักษณะเปนรูปธรรมสามารถจับตองไดเชน
เครื่องใชไฟฟา อุปกรณกอสรางเปนตน 
 ซอฟทกูดส (Soft Goods) หมายถึงสินคา ที่ไมมีลักษณะเปนรูปธรรมที่จับตองไดจะได 
ประโยชนจากการนําไปใชงาน เชน ซอฟทแวร โปรแกรม เปนตน 
 ผูใหบริการศูนยขอมูล (Internet Data Center) คือศูนยกลางของระบบของผูใหบริการที่มีทั้ง
คอมพิวเตอรแมขาย (Server) เครือขายอินเทอรเน็ตความเร็วสูง (High Speed Network) ระบบเกีย่วกับ
ความปลอดภยั (Securities) และมีการเชื่อมตอระหวางผูใหบริการอื่น ๆ ที่ความเร็วสูง 
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1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  
 
 
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. สถานภาพสมรส 

4. ระดับการศกึษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดตอเดอืน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  7 P’s 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

4. การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ที่มา : อางถึงใน Kotler (1997)  

5. บุคลากร (People) 

6. กระบวนการบริการ (Process) 

7. ส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพ 

(Physical Evidence) 

ที่มา : Boom and Bitner (1981) 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลน 

1. ส่ิงจูงใจ (Motive) 

2. ทัศนคติ (Attitude) 

3. การรับรู (Perception) 

4. การเรียนรู (Learning) 

5. ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

(Influencer) 

ที่มา: อางถึงใน สิทธิ์ ธีรสรณ (2551) 
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1.7 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลน และ
นําผลที่ไดไปปรับปรุงแกไขและพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหตรงสอดคลองกับความตองการของ
ผูบริโภค 
 2. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในตลาดออนไลน และนําผลที่ไดไปปรับปรุงแกไขและพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหตรง
สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
 3. เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาและแกไขปรับปรุงปญหาขอผิดพลาดตาง ๆ สําหรับการ
ใชบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพื่อชวยใหผูบริโภคตัดสินใจใชบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดงาย
ขึ้น 
 4. ผูประกอบการและหนวยงานที่เกี่ยวของสามารถ นําผลงานครั้งนี้ไปเปนแนวทางในการ
ปรับปรุงการบริหารจัดการและพัฒนาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไดตรงกับความตองการของ
ผูบริโภคเพื่อกอใหเกิดการขยายตลาด สรางโอกาสในการดําเนินธุรกิจใหเกิดผลประโยชนสูงสุดกับ
องคกรได   
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 ในการศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางดานการตลาดที่มอิีทธิพลพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในตลาดออนไลน  เปนการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาออนไลน  
นักศึกษาไดรวบรวม แนวคิด ทฤษฎี งานวิจยัที่เกีย่วของเพือ่เปนแนวทางในการศึกษาวจิัยซ่ึงมี
รายละเอียดดังนี้ 

1. แนวคดิและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
2. แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
3. ปจจัยทางสังคมที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค 
4. ปจจัยทางจิตวทิยาที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค 
5. แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
6. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร  (ธนัสถ เกษมไชยานันท, 2544 : 24 - 26) กลาววา
ตัวแปรทางดานลักษณะประชากรศาสตรที่สําคัญที่นิยมนํามาศึกษาความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช
ส่ือ มดีังตอไปนี้ 
 1. เพศ (Sex) จากการวิจัยทางจิตวิทยาหลายเรื่อง  แสดงใหเห็นวาผูหญิงกับผูชายมีความ
แตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิดคานิยมและทัศนคติ  ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรม และสังคมกําหนด
บทบาทและกิจกรรมของหญิงชายไวตางกันจึงสงผลใหพฤติกรรมการสื่อสารของหญิงและชายตางกัน
งานวิจัยทางนิเทศศาสตรยังชี้ใหเห็นวาผูหญิงมักจะถูกโนมนาวใจไดงายกวาผูชาย และมักเผยแพร
ทัศนคติที่ไดรับการจูงใจนั้นใหผูอ่ืนตอไปอีกดวยนอกจกนี้เพศหญิงมีแนวโนมและความตองการที่จะ
สงและรับขาวสารมากกวาเพศชายในขณะเพศชายไมไดมีความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียง
อยางเดียวเทานั้น  แตมีความตองการที่จะสรางความสัมพันธอันดใีหเกิดขึ้นจากการรับขาวสารนั้นดวย 
 2. อายุ (Age) โดยทั่วไปบุคคลที่มีอายุมากจะมีพฤติกรรมตอบสนองตอการติดตอส่ือสาร   
ตางจากบุคคลที่มีอายุนอยและบุคคลที่มีอายุนอยจะมีพฤติกรรมตอบสนองตอการติดตอส่ือสาร
เปล่ียนไปเมื่อตนเองมีอายุมากขึ้นในประเด็นนี้ปริมาณและแบบแผนการใชส่ือจะสัมพันธกับชวงชีวิต
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ที่เปล่ียนไปเนื่องจากในแตละชวงชีวิตคนเราจะเปลี่ยนสถานที่ ที่ใชเวลาอยูเปนสวนใหญ เชน เด็กเล็ก
ตองอยูในบานวัยรุนอยูกับกลุมเพื่อนหรือในโรงเรียนผูใหญอยูนอกบานหรือที่ทํางาน เปนตนแบบ 
แผนการใชเวลาเปลี่ยนไปเชนเด็กเล็กจะเลนและวางเปนหลักในขณะที่ผูใหญจะทํางานและมีเวลาวาง
เปนสวนนอยนอกจากนี้ลักษณะของกิจกรรมที่ทําและกลุมบุคคลที่แวดลอมก็จะเปลี่ยนไปการ
เปล่ียนแปลงในวัฎจักรชีวิต ดังกลาวจึงมีผลตอปริมาณการใชส่ือเชน  
  2.1 เด็กเล็กจะใชส่ือในบานเปนสวนใหญ และใชเพื่อความบันเทิง  
  2.2  วัยรุนจะใชส่ือนอกบานและใชส่ือพรอมกลุมและใชส่ือเพื่อความบันเทิง  
  2.3  ผูใหญจะใชส่ือทั้งในและนอกบานแตจะมีเปาหมายการใชส่ือเพื่อประโยชนใน
การใชงานมากกวา  
  2.4  คนชราจะหันมาใชส่ือในบานเปนสวนใหญอีกครั้งหนึ่งแตจะใชเพื่อฆาเวลาหรือ
เปนเพื่อนเปนหลัก 
 3. การศึกษา (Education) นักวิชาการสื่อสารพบวาการศึกษาเปนตัวแปรที่มีความสัมพันธ
คอนขางสูงกับตัวแปรที่ เกี่ยวกับการรับสารและใชส่ือการศึกษาของผู รับสารทําใหผู รับสารมี
พฤติกรรมการสื่อสารตางกันไปโดยคนที่มีการศึกษาสูงจะเปนผูรับสารที่ดีเนื่องจากมีความรูกวาง 
ขวางในหลาย ๆ เรื่องและสามารถเขาใจสารไดดีจึงสงผลใหคนที่มีระดับการศึกษาสูงจะเลือกใชส่ือ
มากประเภทกวาคนที่มีระดับการศึกษาตํ่า  
 4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจโดยดูจากรายได อาชีพ เชื้อชาติ ภูมิหลังของครอบครัวเปน
ตน เชนคนที่มีฐานะดีอาศัยอยูในเมืองอาจมีโอกาสเลือกสื่อไดหลากหลายประเภทกวาและบอยครั้ง
กวาโดยเฉพาะสื่อที่ตองเสียคาใชจาย 
 โดยสรุป แนวคิดดานประชากรศาสตรเปนแนวคิดที่พยายามชี้ใหเห็นประเด็นของความ   
แตกตางในดานคุณสมบัติทางประชากรระหวางบุคคล ซ่ึงมีผลตอการแสดงความพึงพอใจ ที่แตกตาง
กันออกไปนั่นก็คือมองวาคนที่มีคุณสมบัติทางประชากรที่แตกตางกัน ก็จะมีความพึงพอใจแตกตาง
กันไปดวยในการวิจัยคร้ังนี้ จึงนําตัวแปรทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ รายได อาชีพ และระดับ
การศึกษา มาใชในการศึกษาความแตกตางทางประชากรศาสตรของบุคคลดังกลาว กับความพึงพอใจ
โดยรวม 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (Kotler, 1997) กลาวไววาตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบ 
คุมได ซ่ึงบริษัทนํามาใช รวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคากลุมเปาหมาย สวนประสม
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ทางการตลาด  เปนแนวคิดที่สําคัญเกี่ยวกับการตลาดสมัยใหมซึ่งแนวความคิดเรื่องสวนประสมทาง
การตลาดนี้ มีบทบาทสําคัญทางการตลาด  เพราะเปนการรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อ
นํามาใชในการดําเนินงานเพื่อใหธุรกิจสอดคลองกับความตองการของตลาดเปาหมายเราเรียกสวน 
ประสมทางการตลาดวา 7 P’s ซ่ึงองคประกอบทั้ง 7 กลุมน้ีจะทําหนาที่รวมกัน ในการสื่อขาวสาร ทาง
การตลาดใหแกผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพ  
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่นําเสนอกับผูบริโภค เพื่อตอบสนองความพึงพอใจให
บริโภคผลิตภัณฑตองมีคุณคา ในสายตาลูกคาคุณคาของสินคาในรูปตัวเงินก็คือราคาของสนิคาผูขาย
จะเปนผูกําหนดราคาผลิตภัณฑ ผูซ้ือจะเกิดการตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อมีการยอมรับในสินคานั้น ผลิตภัณฑ
ประกอบดวยสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการของมนุษยเปนคุณสมบัติที่สัมผัสไดและ
สัมผัสไมไดตลอดจนผลประโยชนที่คาดหวังผลิตภัณฑประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด 
สินคาเปนสิ่งที่สัมผัสได แตบริการ สัมผัสไมไดเกิดจากการใชความพยายามของมนุษย สวนความคิด
ก็จะเปนปรัชญา บทเรียน  แนวคิด  และขอเสนอแนะ 
 2. ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ผูบริโภคจะใชราคา
เปนสวนหนึ่งในการประเมินคุณคาและคุณภาพของผลิตภัณฑที ่จะไดรับการกําหนดราคาที่
เหมาะสมกับสินคาเปนสวนหนึ่งที่จะจูงใจใหเกิดการซื้อ บางครั้งการตั้งราคาสินคาใหสูงอาจเปนการ
ทําใหผูบริโภคบางกลุมซื้อผลิตภัณฑ เพราะตองการไดรับความภูมิใจจากการซื้อหรือการใชผลิตภัณฑ
ราคาแพง ๆ ในแตละตราสินคาตางก็มีการโฆษณาคุณสมบัติหรือคุณลักษณะตาง ๆ ของสินคา
กันมากจนหาความแตกตางไมคอยไดดังนั้นราคาจึงเปนปจจัยที่ผูบริโภคใชเปนเกณฑในการ
ตัดสินใจซื้อ 
 3. สถานที่ (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม
ใชเพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการหรือผูผลิตไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสู
ตลาด คือสถาบันทางการตลาด อาจจะเปนคนกลางตาง ๆ สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาคลังสินคา เปนตน 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อโดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือชักจูงผูซ้ือและการ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เชนการโฆษณาในสื่อ
ตาง ๆ เชน วิทยุ ใบปลิว หนังสือพิมพ นิตยสาร และโซเชียลเน็ตเวิรค เปนตน 
 Booms and Bitner (1981) (อางถึงในสิทธิ์ ธีรสรณ, 2551) ไดมีแนวความคิดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑประเภทบริการมีลักษณะเฉพาะที่ทําใหการตลาดตองปรับเปลี่ยนสวนประสมทางการตลาด
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โดยเสนอแนวคิดวาควรมีองคประกอบอีก 3 ประการซึ่งไดแกบุคลากร (People) กระบวนการ 
(Process) และส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 5. บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผูใหบริการ มีปฏิสัมพันธกับลูกคาเพื่อสงมอบ
บริการเพื่อใหลูกคารับรูถึงคุณภาพในการใหบริการลูกคาจะพึงพอใจหรอืไมขึ้นอยูกับคนที่ใหบริการ
ลูกคา บริษัทจึงตองฝกอบรมบุคลากรที่ใหบริการเปนอยางดี ทําใหบุคคลากรเกิดแรงจูงใจในการ
ทํางาน เพื่อทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากขึ้นมีความแตกตางที่เหนือคูแขง
พนักงานควรมีความรูความสามารถมีทศันคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความนาเชื่อถือมีความ
รับผิดชอบ  ส่ือสารกับลูกคาไดดี มีความสามารถในการแกปญหาตาง ๆ  เพื่อใหสามารถสรางความพึง
พอใจใหลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง 
 6. กระบวนการบริการ (Process) หมายถึง วิธีและลําดับขั้นตอนของระบบในการใหบริการ
ลูกคา ซ่ึงลูกคาจะมีสวนรวมในกระบวนการในชวงเวลาที่รับบริการในเวลาตาง ๆ ที่เปนทั้งตอหนา
และกระบวนทางอิเล็กทรอนิกส เชนกระบวนการจองตั๋วเครื่องบินทางอินเทอรเน็ตโดยเริ่มตั้งแตลูกคา
เขาไปที่เว็บไซตของสายบิน ใสขอมูลที่ตองการเดินทาง เพื่อจบการจองก็จะมีการยืนยันทางอีเมล 
จนกระทั่งถึงการเดินทาง จากตัวอยางกระบวนการทําใหเกิดความสะดวก รวดเร็ว และมีความแมนยํา
สูงในการใหบริการทําใหเกิดความประทับใจแกลูกคา (Customer Satisfaction)   
 7. ส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพ  (Physical Evidence) เปนสวนของบริการที่ผูบริโภคมองเห็น
และใชการตัดสินใจที่จะบริโภค ผูประกอบการจําเปนที่จะตองนําเสนอสิ่งที่ปรากฏทางกายภาพ
เพื่อใหลูกคาเกิดความมั่นใจและตัดสินใจซื้อ ส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพไดแก บรรจุภัณฑ เว็บไซตของ
บริษัท เอกสารของบริษัท ปายโฆษณา เครื่องแบบพนักงาน นามบัตร อาคารสถานที่ตั้งเปนตน 

 
2.3 ปจจัยทางสังคมที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค 
 ปจจัยทางสังคมที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค (อางถึงใน สิทธิ์ ธีรสรณ, 2551) ผูบริโภคไม
นอยตองการความเห็นของผูอ่ืนเพื่อที่จะไดไมตองเสียเวลากับการหาขอมูลเองโดยเฉพาะถาตอง
ตัดสินใจบนความเสี่ยง มักถามคนอื่นสําหรับสินคาที่มีความสัมพันธกับภาพลักษณ กลุมคนที่ให
ขอมูลสินคาแกผูบริโภคและใหความเห็นตอสินคาที่เราจะซื้อคือ 
 1. กลุมอางอิง กลุมอางอิงเปนกลุมที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ หรือพฤติกรรมของเราในดาน
บวกหรือดานลบ อาจเปนกลุมขนาดใหญหรือขนาดเล็ก คนเราจะมีกลุมอางอิงหลายกลุม ไดแก 
ครอบครัว เพื่อน รุนพี่ เปนตน 
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 ทั้งนี้กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคามากนอยเทาไรขึ้นอยูกับความโดดเดน
จากการใชสินคานั้น ถาเปนของที่สังเกตหรือสนใจของผูอ่ืนมาก เชน โทรศัพท เครื่องประดับ มือถือ 
หรือรถยนต กลุมอางอิงก็จะมีอิทธิพลมาก 
 2. ครอบครัว เปนสถาบันทางสังคมที่สําคัญที่สุดสําหรับผูบริโภค ไมวาจะเปนในดาน 
คานิยม ทัศนคติ ความคิดที่มีตอตนเอง และพฤติกรรมการซื้อข้ึนอยูกับครอบครัวของคน ๆ นั้นคนใน
ครอบครัวมีการถายทอดจากรุนสูรุน   
 
2.4 ปจจัยทางจิตวิทยาท่ีมีผลตอการซื้อของผูบริโภค 
 ปจจัยทางจิตวิทยาที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค (อางถึงใน สิทธิ์ ธีรสรณ, 2551) ปจจัยทาง
จิตวิทยามีผลตอกระบวนการการตัดสินซ้ือของผูบริโภค ผูทําการตลาดตองศึกษาปจจัยเหลานี้เพื่อทํา
ใหมีผลทางบวกกับการตัดสินใจของผูบริโภค 
 1. การรับรู เปนสิ่งที่เรารับเขาและมีผลตอประสาทสัมผัสของเรา ซ่ึงไดแก การมองเห็น 
การดมกลิ่น การลิ้มรส การสัมผัส และการไดยิน การรับรูเปนกระบวนการที่คนเลือก จัดระเบียบ และ
ตีความใหเห็นภาพและมีความหมายเกี่ยวของ ผูบริโภคจะรับรูส่ิงเราไดไมเหมือนกัน เชน คนสองคน
ชมโฆษณาทางโทรทัศน แตเขาใจความหมายไมเหมือนกัน  
 2. แรงจูงใจ เปนสิ่งที่ทําใหเกิดพฤติกรรมเปนแรงขับหรือผลักดัน พฤติกรรมไปสูวัตถุ
เปาหมาย แรงจูงใจมีองคประกอบ 2 ประการไดแก (1) แรงขับหรือแรงกระตุนเรา ซ่ึงเปรียบเสมือน
การเหยียบคันเรงในรถยนต (2) วัตถุเปาหมาย ซ่ึงเปรียบไดกับการบังคับพวงมาลัย การเรงโดยไมมี
การบังคับพวงมาลัยเปนเรื่องที่อันตราย ดังนั้นจึงตองใชทั้งสองอยางประกอบกัน 
 3. การเรียนรู เปนกระบวนการที่ทําใหพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงโดยผานประสบการณและ
การปฏิบัติ เชนผูบริโภคเห็นโฆษณายาแกปวดขนานใหมแลวซ้ือในวันนั้น แสดงวาคน ๆ นั้นมีการ
เรียนรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมนี้ การเสริมแรงทําใหการเรียนรูหนักแนนยิ่งขึ้น การเสริมแรงอาจเปนได
ทั้งบวกและลบ เชน ถาคนหนึ่งเห็นคนขายไอศครีม (ส่ิงเรา) แลวซ้ือ (การตอบสนอง) เมื่อชิมแลว
อรอย พฤติกรรมนั้นจะไดแรงเสริมทางดานบวก แตถารสชาติไมดกี็เปนแรงเสริมทางดานลบ และไม
รูสึกจูงใจใหทําพฤติกรรมนั้นซ้ําอีก 
 4. ความเชื่อและทัศนคติ เปนแบบแผนของความรูที่บุคคลแตละคนเชื่อวาเปนความจริง 
ผูบริโภคคนหนึ่งอาจเชื่อวาเครื่องซักผายี่หอหนึ่งทนทานที่สุด ซักไดสะอาดที่สุด ราคาไมแพง ความ
เชื่อนี้เกิดจากความรู ศรัทธาและการไดยินจากผูอ่ืน เมื่อผูบริโภคมีความเชื่ออยางใดอยางหนึ่งเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ก็จะเกิดภาพลักษณในใจสําหรับ ตราผลิตภัณฑนั้น 
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2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึงการดําเนินธุรกิจ ทุกรูปแบบที่เกี่ยวของกับการขายสินคา
และบริการผานคอมพิวเตอร และระบบสื่อสารโทรคมนาคม หรือ ส่ืออิเล็กทรอนิกส (Department of 
Export Promotion, 2004) 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การผลิต การกระจาย  การตลาด การขายหรือการขนสง
ผลิตภัณฑ และบริการโดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส (WTO, 1998) 
 การตลาดอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยใชเครื่องมือ
อิเล็กทรอนิกส เชน คอมพิวเตอรเปนเครื่องมือในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดกับกลุมเปาหมาย
เปนกิจกรรมที่ส่ือสารแบบ 2 ทาง และกิจกรรมที่นักการตลาดสามารถติดตอกับผูบริโภคไดทั่วโลก
และตลอดเวลา (อางถึงในกิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2547 : 34 - 44) 
 สรุปพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือการหรือการซื้อสินคาและบริการที่ผูซ้ือและผูขายไมตองมา
เจอกันโดยตรงโดยทําธุรกรรมผานสื่อที่เปนอิเล็กทรอนิกสทุกประเภทเชน โทรศัพท โทรสาร 
เครื่องมือที่เปนอิเล็กทรอนิกสตาง ๆ และในปจจุบันเครื่องมือที่มีความรวดเร็วและความถูกตอง
แมนยําและสามารถใชกับทุกกระบวนการในการซื้อ ขาย คือเทคโนโลยีสารสนเทศ      
 
2.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ณัฐ ฉันทพิรียพันธุ, บรรจง วิจักขณวงศ และปราโมทย วิรุตมวงศ (2541) ไดวิจัยเร่ืองความ
ตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต ของผูใชอินเทอรเน็ตในกรุงเทพมหานครโดย
ศึกษาแนวโนมความตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตของผูใชอินเทอรเน็ตใน
กรุงเทพมหานคร เกี่ยวกับความพึงพอใจสําหรับผูที่ไดซ้ือแลวและปญหาหรืออุปสรรคของผูที่ยังไม
เคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตรวมทั้งประเภทของสินคาและบริการพรอมทั้งศึกษา
ปจจัยที่มีผลตอความตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตโดยรวบรวมขอมูล
แบบสอบถามจากกลุมผูใชอินเทอรเน็ตจํานวน 456 คน ซ่ึงเปนผูที่ประกอบอาชีพในหลากหลายสาขา
และกลุมนักศึกษา 
 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางที่เคยซ้ือสินคาและบริการมากอนมีจํานวนนอยกวารอยละ 
2.63 แตผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญมีความสนใจที่จะซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต หาก
ไดมีการศึกษาวิจัยความตองการของผูบริโภค ในรายละเอียดใหชัดเจน และปรับปรุงวิธีการจายเงินให
ผูบริโภคมีความมั่นใจมากกวาปจจุบัน จะชวยสนับสนุนใหการซื้อสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ตสามารถดําเนินไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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 สําหรับประเภทของสินคาและบริการ ที่ซ้ือผานระบบอินเทอรเน็ตพบวาผูบริโภคตองการ
ซ้ือขอมูลขาวสารมากที่สุด รองลงมาคือโปรแกรมสําเร็จรูปและบริการขอมูลการทองเที่ยว นอกจากนี้
ยังพบวาปจจัยที่สนับสนุนการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตที่สําคัญอกีประเด็นหนึ่งคือ 
คาใชจายในการใชอินเทอรเน็ต รวมทั้งการสนับสนุนจากภาครัฐ หรือภาคเอกชนที่เกี่ยวของก็จะมี
ผลกระทบโดยตรงตอความเปนไปไดในการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต  
 สุปราณี  จริยะพร  (2541) ไดศึกษาเกี่ ยวกับความคิดเห็นและการยอมรับพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส ซ่ึงศึกษาเฉพาะผูใชอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปวาวัตถุประสงคของการ
ใชงานอินเทอรเน็ตของคนกรุงเทพมหานครคือ เพื่อความบันเทิง เพื่อการติดตอส่ือสาร และเพื่อ
คนควาหาความรูและขาวสารใหม ๆ โดยมีบุคคลจํานวนนอยมากที่มีประสบการณในการซื้อสินคา
และบริการผานอินเทอรเน็ต ซ่ึงสินคาที่ซ้ือผานอินเทอรเน็ตนั้นจะเปนประเภทเทคโนโลยีขึ้นสูง 
สินคาเพื่อความรูและการศึกษา ขาวสารขอมูลบริการดานการทองเที่ยว สินคาเพื่อความบันเทิงและ
บริการสั่งอาหารสงถึงบาน โดยบุคคลเหลานี้จะซื้อสินคาผานเว็บไซตในประเทศไทยนอยกวาซื้อ
สินคาผานเว็บไซตตางประเทศ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาคือ สวนใหญใหความสําคัญกับ
ความปลอดภัยและความนาเชื่อถือของวิธีการชําระเงิน และราคาของสินคา 
 สมเกียรติ ตั้งกิจวาณิชย (2542) ไดศึกษาเกี่ยวกับ สถานภาพของการพาณชิยอิเล็กทรอนิกส
ในประเทศไทยสรุปวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนผูชายโดยสวนใหญแลวมีอายุระหวาง 20 - 
40 ป และสวนใหญยังไมเคยซื้อสินคาผานเครือขายอินเทอรเน็ต แตก็มีผูบริโภคสวนใหญสนใจอยาก
ทดลองซื้อสินคาผานเครือขายอินเทอรเน็ต สินคาที่นิยมซ้ือผานเครือขายอินเทอรเน็ตสวนใหญไดแก
หนังสือ ซีดี และซอฟทแวร ปญหาที่ผูบริโภควิตกคือไมมั่นใจวาจะไดรับสินคาตรงตามความตองการ
และกลัวถึงการชําระเงินที่ปลอดภัย 
 สิริกุล หอสถิตกุล (2543) ศึกษาเร่ืองความตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ตของผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย เปนการวิจัยโดยใชการสํารวจรวบรวมขอมูลโดย
การออกแบบสอบถามผานทางระบบอินเทอรเน็ต และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหขอมูลในเชิงปริมาณ
และคุณภาพ เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย ปจจัยที่มีผลตอความตองการซื้อสินคาและ
บริการผานระบบอินเทอรเน็ตจากขอมูลที่ไดจากผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น จํานวน 335 ตัวอยาง 
 ปริย วงศวานชาตรี (2544) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ตและปจจัยที่มีผลตอ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวากลุมตัวอยางมีการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตยังมีจํานวนนอยอยูแตมี
มูลคาในการซื้อคอนขางสูงคือตั้งแต 500 - 5000 บาท สาเหตุที่ไมนิยมซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต 
เนื่องจากไมมั่นใจในระบบรักษาความปลอดภัยของเว็บไซตที่เกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลและเรื่อง
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การเงินไมมั่นใจในความนาเชื่อถือของเว็บไซตวามีอยูจริงหรือไมไมมั่นใจในระยะเวลาในสงสินคา 
การที่ไมมีกฎหมายเฉพาะปกปองผูบริโภคที่ซ้ือสินคาผานเครือขายอินเทอรเน็ตไมมั่นใจในความ
เสถียรของระบบอินเทอรเน็ตสินคาที่ซ้ือผานอินเทอรเน็ตมักเปนสินคาที่ไมจําเปนตองเห็นสินคากอน
ซ้ือรูปแบบการชําระเงินที่มีหลากหลาย เชน บัตรเครดิต ธนาณัติ โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร/เช็ค และ
ชําระโดยตรงกับพนักงานของบริษัทผูขายการจัดสงจากผูขายซึ่งผูบริโภคที่อยูตางจังหวัดสวนใหญ
เลือกสงทางไปรษณียสําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ต 
เนื่องจากความสะดวก ราคา รายได และปจจัยที่ไมมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาและบริการผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตคอื อายุ การศึกษา อาชีพ 
 ชุลีพร ศรีทอง (2546) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนบุคคลและการรับรูประโยชนของการคา
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสตอการดําเนินงานดานการสงเสริมการตลาดเพื่อการพยากรณความปรารถนาใน
การเขาสูระบบการคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของผูประกอบการรัฐวิสาหกิจขนาดยอมและกลาง  
ผลการวิจัยพบวาผูประกอบการรัฐวิสาหกิจขนาดยอมและกลางที่มีปจจัยสวนบุคคลดานทุนในการ
ประกอบธุรกิจ  ขนาดกิจการ  ประเภทของธุรกิจ  ประสบการณ  การคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและ
การรับรูประโยชนของการคา พาณิชยอิเล็กทรอนิกสตอการดําเนินการดานการสงเสริมการตลาด
ตางกันมีความปรารถนาในการเขาสูระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสตางกัน 
 นุชรี ลอยประโคน (2550) ไดวิจัยเร่ือง ปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอความเชื่อมั่นใน
ดานสวนประสมการตลาดของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
ผลการวิจัยวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตร สวนมากเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายมีอายุระหวาง 
26 - 33 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน มีรายไดระหวาง 10,001 - 
15,000 บาท และสวนใหญไมมปีระสบการณในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ผลการวิเคราะหขอมูลดานระดับความเชื่อมั่นของกลุมตัวอยางที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส กลุมตัวอยางสวนใหญมีความเชื่อมั่น ในปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) มี
คาเฉลี่ยในระดับนอย ดานราคา (Price) มีคาเฉลี่ยในระดับนอย ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) มี
คาเฉลี่ยในระดับปานกลาง ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) มีคาเฉลี่ยในระดับปานกลาง 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอความเชื่อมั่นที่มีตอการพาณิชย 
อิเล็กทรอนิกสตางกันในดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนาย อายุที่ตางกันมีอิทธิพลตอ
ความเชื่อมั่น ที่มีตอการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่แตกตางกันในดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด การศึกษาที่แตกตางกันไมมีอิทธิพลตอความเชื่อมั่นที่มีตอการ
พาณิชย อิเล็กทรอนิกส ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายการสงเสริมการตลาด 
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อาชีพที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการความเชื่อมั่นที่มีตอการพาณิชย อิเล็กทรอนิกสที่แตกตางกัน ใน
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด รายไดที่แตกตางกัน
มีอิทธิพลตอความเชื่อม่ันของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่
แตกตางกัน ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด
ประสบการณที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอความเชื่อมั่นที่มีตอการพาณิชย อิเล็กทรอนิกสท่ีแตกตางกัน 
ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด 
 อนงคลักษณ อินเปง (2551) ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของบุคลากรในการใชระบบ
อินเทอรเน็ตกรณีศึกษา ศูนยราชการจังหวัดนครนายก จากผลการศึกษาพบวา เพศ สถานภาพ ประเภท
บุคลากร ตําแหนง อายุ อายุการทํางาน ที่แตกตางกันมีความพึงพอใจในการใชระบบอินเทอรเน็ตไม
แตกตางกัน 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง  ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในตลาดออนไลน  มีเนื้อหาและสาระสําคัญในการดําเนินการตามลําดับขั้นตอนดังตอไปนี้ 
 3.1 ประชากรและกลุมตวัอยาง 
 3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากร ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือกลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่เคยซื้อสินคาผาน
ระบบอินเทอรเน็ต หรือ ซ้ือสินคาผานระบบออนไลน 
 กลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือกลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่เคยซื้อสินคา
ผานระบบอินเทอรเน็ต หรือ ซ้ือสินคาผานระบบออนไลน จํานวน 385 ตัวอยาง (สํารองตัวอยาง 15 
ตัวอยาง) จํานวน 400 ตัวอยาง ไดจากสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร (อางถึงใน 
ธานินทร  ศิลปจารุ, 2552 : 46)  

      n  = ( )[ ]
2

21
e

ZPP −  

โดยที่   
 n คือ จํานวนตัวอยางหรือขนาดของกลุมตัวอยางที่ไดจากการคํานวณ 
 P คือ คาประมาณสัดสวนเพื่อกําหนดขนาดตัวอยางขั้นต่ํา (0.50) 

 e คือ ระดับความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง 
 Z   คือ คา Z score ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% มีคาเทากับ 1.96 
 แทนคา ; Z = 1.96, E = 0.05  

0.50 1 0.50 1.96
0.05  

0.9604
0.0025 

= 384.16 
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 การเลือกตัวอยางสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ ใชวิธีการเลือกตัวอยางโดยไมใชหลักการของ
ความนาจะเปน (Non - Probability Sampling) และใชการเลือกตัวอยางแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่จัดเตรียมไวนําไปเก็บขอมูลจากกลุมผูใช
อินเทอรเน็ตที่เคยซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต หรือ ซ้ือสินคาผานระบบออนไลน  
 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ เปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงไดรวบรวมแนวคิดตาง ๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวของนํามาประยุกตใช
เปนลักษณะคําถามซึ่งเปนคําถามปลายปดแบงออกเปน 3 ตอน ดงันี้ 
 สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน มีลักษณะเปนแบบสํารวจรายการ (Check list) 
จํานวน 6 ขอ โดยจัดประเภทตามมาตรวัดไดดังนี้ 
 คําถามขอที่ 1 เพศชาย/หญิง ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัด
ขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale)  
 คําถามขอที่ 2 อายุ เปนการวัดแบบ Scale แบงตามชวง ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบ
เพียงขอเดียว จากคําตอบที่มีใหมากกวา 2 คําตอบขึ้นไป (Check list) เปนการวัดขอมูลประเภท
เรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 คําถามขอที่ 3 สถานภาพ เปนแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียวเปนการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 คําถามขอที่ 4 ระดับการศึกษา ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัด
ขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 คําถามขอที่ 5 อาชีพ ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 คําถามขอที่ 6 รายไดตอเดือน ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัด
ขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคาในตลาดออนไลน มีจํานวน 27 ขอ มีลักษณะเปนแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา 5 
ระดับ (Rating Scale) แบงออกเปน มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด 
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 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการบริการ  ส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพ 
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน มีจํานวน 22 ขอมี
ลักษณะเปนแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Rating Scale) แบงออกเปน มากที่สุดมาก 
ปานกลาง นอย และนอยที่สุด ไดแก   ส่ิงจูงใจ ทัศนคติ การรับรู การเรียนรู ผูมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 
 เกณฑการวัดระดับและแปลความหมายของคะแนน 
 เปนระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น(Interval scale) ลักษณะของเครื่องมือเปน
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด
ตามลําดับของ Likert Scale (อางถึงในธานินทร  ศิลปจารุ, 2553 : 75) โดยกําหนดคาคะแนนแตละ
ระดับดังนี้ 
 ระดับคะแนน    ระดับความคิดเห็น 
  5  มากที่สุด 
  4  มาก 
  3  ปานกลาง 
  2  นอย 
  1  นอยที่สุด 
 ในการแปลความหมายของคะแนนที่ใชในการตีความหมายของคะแนนเฉลี่ย ที่ใชวิเคราะห
ปจจัยจูงใจ ซ่ึงคะแนนที่ไดนั้นมีความหมายดังตอไปนี้ (อางถึงใน ธานินทร  ศิลปจารุ, 2553 : 75) โดย
ใชเกณฑการแปลความหมายจากชวงคะแนนเฉลี่ยดังตอไปนี้   
 คาเฉลี่ย 4.50 - 5.00   หมายถึง  มากที่สุด 
 คาเฉลี่ย 3.50 - 4.49   หมายถึง  มาก 
 คาเฉลี่ย 2.50 - 3.49   หมายถึง  ปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 1.50 - 2.49   หมายถึง  นอย 
 คาเฉลี่ย 1.00 - 1.49   หมายถึง  นอยมาก 
 การทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content validity)  
 ในการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ของเครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดทดสอบ
ความเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถามกอนนําแบบสอบถามไปหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) 
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โดยปรึกษากับอาจารยที่ปรึกษาและผู เชี่ยวชาญเพื่อชวยพิจารณาความพอเพียงของเนื้อหาใน
แบบสอบถามทั้งฉบับ 
 ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) 
 ในการทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ของเครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดนําแบบ 
สอบถามที่สรางขึ้นมาและปรับปรุงแกไขแลวไปทดสอบ (Pre - test) กับกลุมตัวอยางที่มีคุณสมบัติ
ตาม กําหนดไวจํานวน 30 ตัวอยางเพื่อทดสอบความเขาใจที่ตรงกันในขอคําถามตาง ๆ และวัดความ
สม่ําเสมอสอดคลองภายใน (Internal consistency) โดยใชวิธีทดสอบ Cronbach’s Alpha วิเคราะหหา
คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเทากับ 0.9032 
  
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลน มีการรวบรวม
ขอมูลเพื่อการศึกษาวิจัยในครั้งนี้จาก 2 แหลงไดแก 
 1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการตอบแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ของ
กลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่เคยซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต หรือ ซ้ือสินคาผานระบบออนไลน 
 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาขอมูลที่มีการเก็บ
รวบรวมไวแลวทั้งหนวยงานของรัฐและเอกชน ไดแก หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ และ
รายงานวิจัยที่เกี่ยวของ ขอมูลจากอินเทอรเน็ต หนังสือพิมพและวารสารตาง ๆ  
 
3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 เมื่อเก็บรวบรวมขอมูลเรียบรอยแลวไดนําแบบสอบถามที่รวบรวมได มาวิเคราะหขอมูล
ดวยวิธีการทางสถิติ โดยจัดระเบียบขอมูลและลงรหัสแลวนําขอมูลดังกลาวไปคํานวณหาคาทางสถิติ 
โดยใชโปรแกรมประยุกตทางสถิติ ในการวิเคราะหขอมูลเพื่อหาคําตอบในการศึกษา และเพื่อทดสอบ
สมมติฐาน โดยใชคาสถิติตาง ๆ ดังนี้  
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชในการวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนบุคคล
และบรรยายผลการวิจัย 
 โดยใชคาสถิติพื้นฐานรอยละ (Percentage) ศึกษาจํานวนคาความถี่ (Frequency) และรอยละ 
(Percentage) ของสถานภาพผูตอบแบบสอบถามวิเคราะหลักษณะปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดตอเดือน ของกลุมตัวอยาง นํามาแจกแจงในรูปของ
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ความถี่และสถิติเบื้องตนเชนคารอยละคาเฉลี่ย (Mean, ) และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation, SD) ใชวิเคราะหระดับความคิดเห็น เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลกับการซื้อสินคาในตลาดออนไลน
ของกลุมตัวอยาง 
 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแก  
 สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาด
ออนไลนแตกตางกันใชการวิเคราะหสถิตดิังนี้ การทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ย 2 กลุมตัวอยางที่
เปนอิสระตอกันโดยวิธี Independent sample t - test ใชวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในตลาดออนไลน จําแนกตามเพศ สวนการทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียที่มากกวา 2 กลุม
ตัวอยางโดยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One - Way Analysis of Variance: 
ANOVA) (อางถึงในธานินทร  ศิลปจารุ, 2553) ใชวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินคาใน
ตลาดออนไลน จําแนกตาม อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน และการ
ทดสอบเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อเปรียบเทียบความแตกตางเปนรายคูโดยวิธี LSD แลวแปลผลและ
นําเสนอในรูปของตารางประกอบการบรรยายทายตาราง  
 ในกรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจะตรวจสอบความแตกตางเปนรายคูที่
ระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของประชากร 
 สมมุติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคาออนไลนแตกตางกันใชการวิเคราะหสถิติแบบ Multiple Linear Regression ใชศึกษา
ความ สัมพันธของปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด พฤติกรรมการซื้อสินคาสินคาในตลาด
ออนไลน ทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรสองกลุม โดยใชคาสัมประสิทธิ์ถดถอยเชิงเสนตรงใน
การสรางสมการทํานายคา   

 
Ŷ = b0 + b1X1 + b2X2 +….+ bnXn  

 
 
 
 
 
 

x
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห 

 การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในตลาดออนไลน โดยขอมูลที่เก็บรวบรวมไดจากแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางและได
คัดเลือกเฉพาะฉบับที่มีความสมบูรณจํานวนทั้งสิ้น 400 ชุด  
   สัญลักษณตาง ๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 N แทน  ขนาดของประชากร 
 n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D. แทน  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t - Distribution 
 F แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F - Distribution 
 SS แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS แทน  คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกาํลังสองของคะแนน (Mean of Square) 
 df แทน  องศาความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 LSD แทน  Least Significant Difference 
 * แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 Sig. แทน  ระดับนยัสําคัญทางสถิติจากการทดสอบที่โปรแกรมคํานวณไดใชใน  
   การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 R แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางตัวแปร 3 ตัวขึ้นไป 
 R Square แทน  คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ 
 
 
 
 
 
 

x
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4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลไดนําเสนอผลตามวัตถุประสงคของการคนควา โดยแบงการนําเสนอ
ออกเปน 4 สวน ตามลําดับดังนี้ 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
4.2 ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 
 
ตารางที่ 4.1 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
  สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดตอเดือน นําเสนอในรูปแบบของตารางดังนี้ 

เพศ จํานวน รอยละ 
หญิง 239 59.8 
ชาย 161 40.3 
รวม 400 100.0 

อายุ (ป) จํานวน รอยละ 
อายุนอยกวา 18 ป 20 5.0 
อายุ 18 - 25 ป 80 20.0 
อายุ 26 - 33 ป 122 30.5 
อายุ 34 - 41 ป 100 25.0 
อายุ 42  ปขึ้นไป 78 19.5 

รวม 400 100.0 
สถานภาพสมรส จํานวน รอยละ 

โสด 248 62.0 
สมรส 144 36.0 
หมาย 3 .8 
หยาราง 5 1.3 
รวม 400 100.0 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 
ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
ตํ่ากวามัธยมปลาย 10 2.5 
มัธยมปลาย/ปวช. 19 4.8 
อนุปริญญา/ปวส. 14 3.5 

ปริญญาตรี 178 44.5 
สูงกวาปริญญาตรี 179 44.8 

รวม 400 100.0 
อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 63 15.8 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 110 27.5 

พนักงานบริษัทเอกชน 148 37.0 
อาชีพอิสระ 21 5.3 
แมบาน 5 1.3 

ธุรกิจสวนตัว 43 10.8 
อื่น ๆ โปรดระบุ 10 2.5 

รวม 400 100.0 
รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 85 21.3 
10,000 – 19,999 บาท 115 28.8 
20,000 – 29,999 บาท 60 15.0 
30,000 – 39,999 บาท 57 14.3 

40,000 บาทขึ้นไป 83 20.8 
รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.1 แสดงผลการการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตาม เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน พบวา 
 ดานเพศ สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 59.8 ที่เหลือเปนเพศชาย 
จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.3   
 ดานอายุ สวนใหญมีอายุในกลุมอายุ 26 - 33 ป มีจํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5  
รองลงมาคือกลุมอายุ 34 - 44 ป มีจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 กลุมอายุ 18 - 25 ป มีจํานวน 80 
คน คิดเปนรอยละ 20.0 กลุมอายุ 42 ปขึ้นไป มีจํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5 และ กลุมอายุนอย
กวา 18 ป มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ  5.0 
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 ดานสถานภาพสมรส สวนใหญมีสถานภาพโสด มีจํานวน 248 คน คิดเปนรอยละ 62.0 
รองลงมาคือ สมรส มีจํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.0 หยาราง มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 
และ หมาย มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 
 ดานระดับการศึกษา สวนใหญมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 179 คน คิดเปน
รอยละ 44.8 รองลงมาคือ ปริญญาตรีจํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ 44.5 มัธยมปลาย/ปวช. จํานวน 19 
คน คิดเปนรอยละ 4.8 อนุปริญญา/ปวส. จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 และ ต่ํากวามัธยมปลาย 
จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 
 ดานอาชีพ สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0  
รองลงมาคือขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.5  นักเรียน / 
นักศึกษา จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.8 ธุรกิจสวนตัว จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8  อาชีพ
อิสระ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 อ่ืน ๆ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 และแมบาน จํานวน 
5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 
 ดานรายไดตอเดือน สวนใหญมีรายไดตอเดือน 10,000 - 19999 บาท จํานวน 115 คน คิด
เปนรอยละ 28.8  รองลงมาคือต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.3  40,000 บาทขึ้น
ไป จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8  20,000 - 29999 บาท จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0  
30,000 - 39999 บาท จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.3 
 สวนท่ี 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
 
ตารางที่ 4.2 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน จําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยสวน
  ประสมทางดานการตลาด ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1. มีการใหรายละเอียดสินคาที่
เพียงพอ 

40.5 34.3 21.5 3.3 0.5 4.11 0.886 มาก (1) 

2.มีชื่อยี่หอของสินคา 26.0 43.8 25.5 3.8 1.0 3.90 0.864 มาก (3) 
3.รูปทรงการออกแบบบรรจุ
ภัณฑของสินคา 

20.0 43.0 29.5 6.3 1.3 3.74 0.891 มาก (4) 

4.การรับประกันคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ 

42.0 28.0 18.0 8.3 3.8 3.96 1.127 มาก (2) 

ดานผลิตภัณฑโดยภาพรวม      3.92 0.704 มาก  

x
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 จากตารางที่ 4.2 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
ทางดานการตลาด ดานผลิตภัณฑในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 
(S.D. = 0.704) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ มีการใหรายละเอียดสินคาท่ี
เพียงพอมีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.11 (S.D. = 0.886) อันดับ 2 คือ 
การรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑมีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 (S.D. 
= 1.127) 
 
ตารางที่ 4.3 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน จําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยสวน
  ประสมทางดานการตลาด ดานราคา 

ดานราคา 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1. ราคาคุมคากับคุณภาพ
ของสินคา 

41.8 30.5 23.0 3.8 1.0 4.08 0.940 มาก (1) 

2. สามารถผอนชําระเปน
งวดได 

15.3 20.8 28.0 15.3 20.8 2.95 1.342 ปานกลาง (3) 

3.  มีราคาใหเลือกหลาย
ระดับ 

28.3 37.8 24.5 6.5 3.0 3.82 1.013 มาก (2) 

ดานราคาโดยภาพรวม      3.61 0.809 มาก  

 จากตารางที่ 4.3 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประ
ทางดานการตลาด ดานราคาโดยภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 (S.D. 
= 0.80) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ราคาคุมคากับคุณภาพของสินคา มี
ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.08 (S.D. = 0.940) อันดับ 2 คือ มีราคาให
เลือกหลายระดับมีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 (S.D. = 1.013) 

 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.4 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน จําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยสวน
  ประสมทางดานการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1. ทานสามารถหาซื้อได
งายและสะดวก 

43.0 36.8 16.3 2.3 1.8 4.17 0.902 มาก (1) 

2.สามารถสั่งซื้อผาน
ทางเว็บไซตของบริษัท
หรือผูแทนจําหนายได 

31.0 37.5 22.8 5.0 3.8 3.87 1.030 มาก (3) 

3.เว็บไซตอยูในอันดับ
ตน ๆ ในการคนหาบน 
Google, Yahoo 

35.8 31.5 22.3 6.8 3.8 3.89 1.085 มาก (2) 

ดานชองทางการจัด
จําหนายในภาพรวม 

     3.97 0.811 มาก  

 จากตารางที่ 4.4   แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
ทางดานการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.97 (S.D. = 0.811) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ สามารถหาซื้อได
งายและสะดวก มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากบั 4.17 (S.D. = 0.902) อันดับ 
2 คือ เว็บไซตอยูอันดับตน ๆ ในการคนหาบน Google, Yahoo มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.89 (S.D. = 1.085) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.5  แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยสวน
    ประสมทางดานการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1.  การโฆษณาทางสื่อ
ตาง ๆ เชนแผนพับ ปาย
โฆษณา โทรทัศนและ
วิทยุ 

16.0 33.0 35.5 10.3 5.3 3.44 1.044 ปานกลาง (2) 

2. การโฆษณาทาง
เว็บไซต 

18.8 38.5 33.3 7.0 2.5 3.64 0.947 มาก (1) 

3.  การใหบริการชุมชน
อิเล็กทรอนิกส  

15.5 29.0 40.5 9.8 5.3 3.40 1.031 ปาน
กลาง 

(3) 

ปจจัยการสงเสริม
การตลาดในภาพรวม 

     3.49 0.795 ปาน
กลาง 

 

 จากตารางที่ 4.5 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
ทางดานการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.49 (S.D. = 0.795) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ การ
โฆษณาทางเว็บไซต มีระดับความสําคญัอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 3.64 (S.D. = 0.947) 
อันดับ 2 คือ การโฆษณาทางสื่อตาง ๆ เชนแผนพับ ปายโฆษณา โทรทัศนและวิทยุ มีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.44 (S.D. = 1.044) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.6  แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับ ความสําคัญของปจจัยสวน
    ประสมทางดานการตลาด ดานบุคคลากร 

ดานบุคลากร 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1.การไดรับราย ละเอียด
สินคาจากพนักงานขาย
ทางอีเมล 

13.5 30.0 33.0 15.0 8.5 3.25 1.127 ปาน
กลาง 

(2) 

2. การไดรับราย ละเอียด
สินคาทางโทรศัพทจาก
พนัก งาน 

8.3 22.5 35.0 20.5 13.8 2.91 1.142 ปาน
กลาง 

(3) 

3.  พนักงานมีความรูและ
มีความนาเชื่อถือ 

23.0 30.3 32.8 7.5 6.5 3.56 1.118 มาก (1) 

ปจจัยดานบุคคลากรใน
ภาพรวม 

     3.23 0.949 ปาน
กลาง 

 
 

 จากตารางที่ 4.6 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
ทางดานการตลาด ดานบุคคลากรในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.23 (S.D. = 0.949) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ พนักงานมีความรูและ
นาเชื่อถือ มีระดบัความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 3.56 (S.D. = 1.118) อันดับ 2 คือ 
การไดรับราย ละเอียดสินคาจากพนักงานขายทางอีเมล มีระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.25 (S.D. = 1.127) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.7  แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับ ความสําคัญของปจจัยสวน 
    ประสมทางดานการตลาด ดานกระบวนการบริการ 

ดานกระบวนการบริการ 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1.  กระบวนการในการ
สั่งซื้อและจัดสงสินคามี
ความสะดวกและ
รวดเร็ว 

38.8 37.5 20.0 2.5 1.3 4.10 0.890 มาก (1) 

2. กระบวนการในการ
แกปญหามีความรวดเร็ว 

34.0 28.3 24.0 11.0 2.8 3.80 1.109 มาก (2) 

3.  การนําเสนอขอมูล
และคําถามที่ถูกถามบอย 
(FAQ) 

18.5 35.8 32.8 9.3 3.8 3.56 1.014 มาก (3) 

ดานกระบวนการบริการ
โดยรวม 

     3.81 0.877 มาก  

 จากตารางที่ 4.7 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
ทางดานการตลาด ดานกระบวนการบริการในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.81 (S.D. = 0.877) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ กระบวนการใน
การสั่งซื้อและจัดสงสินคามีความสะดวกและรวดเร็ว มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
สูงสุดเทากับ 4.10 (S.D. = 0.890) อันดับ 2 คือ กระบวนการในการแกปญหามีความรวดเร็ว มีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 (S.D. = 1.109) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.8  แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยสวน
    ประสมทางดานการตลาด ดานสิ่งที่ปรากฏทางกายภาพ 

ดานสิ่งที่ปรากฏทาง
กายภาพ 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1.เว็บไซตมีความสวยงาม
นาสนใจ 

23.0 46.5 22.8 5.8 2.0 3.83 0.916 มาก (3) 

2.เว็บไซตมีความนาเชื่อถือ 40.5 31.0 21.5 5.0 2.0 4.03 1.001 มาก (2) 
3.  ความรวดเร็วในการ
แสดงผลของเว็บไซต 

35.8 37.3 22.5 3.3 1.3 4.03 0.909 มาก (1) 

ดานสิ่งที่ปรากฏทาง
กายภาพโดยรวม 

     3.96 0.812 มาก  

 จากตารางที่ 4.8 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
ทางดานการตลาด ดานสิ่งที่ปรากฏทางกายภาพในภาพรวม ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.96 (S.D. = 0.812) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ความรวดเร็วใน
การแสดงผลของเว็บไซต มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.03 (S.D. = 
0.909) อันดับ 2 คือ เว็บไซตมีความนาเชื่อถือ มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.03 (S.D. = 1.001) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
 
ตารางที่ 4.9  แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญของพฤติกรรม
     การซื้อสินคาในตลาดออนไลน ดานสิ่งจูงใจ 

ดานสิ่งจูงใจ 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1.  ช่ือเว็บไซตงายตอการ
จดจํา 

21.5 38.8 31.5 4.3 4.0 3.70 0.985 มาก (3) 

2.การเขาถึงขอมูลตาง ๆ
ในเว็บไซตมีความ
รวดเร็ว 

33.5 41.5 21.3 2.3 1.5 4.03 0.879 มาก (2) 

3. ในเว็บไซตมีสินคา
หลากหลาย 

36.3 43.5 16.5 2.5 1.3 4.11 0.854 มาก (1) 

ดานสิ่งจูงใจโดยรวม      3.94 0.776 มาก  

 จากตารางที่ 4.9 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 
(S.D. = 0.776) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ในเว็บไซตมีสินคา
หลากหลาย มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.11 (S.D. = 0.854) อันดับ 2 
คือ การเขาถึงขอมูลตาง ๆ ในเว็บไซตมีความรวดเร็ว มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.03 (S.D. = 0.879) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.10  แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญของพฤติกรรม
      การซื้อสินคาออนไลน ดานทัศนคติ 

ดานทัศนคติ 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1.  สนใจในการดูสินคาผาน
เว็บไซต 

25.5 41.3 25.0 5.5 2.8 3.81 0.969     มาก (2) 
         

2. ทานสนใจในการเปน
สมาชิกเว็บไซต 

20.8 33.3 28.0 11.5 6.5 3.50 1.135 มาก (3) 

3. ความปลอดภัยในการ
สั่งซื้อสินคาผานเว็บไซต 

49.0 23.8 18.5 7.3 1.5 4.12 1.004 มาก (1) 

ดานทัศนคติโดยรวม      3.81 0.810 มาก  

 จากตารางที่ 4.10 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ
สินคาออนไลน ดานทัศนคติ ในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 (S.D. 
= 0.810) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ความปลอดภัยในการสั่งซื้อสินคา
ผานเว็บไซต มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.12 (S.D. = 1.004) อันดับ 2 
คือ สนใจในการดูสินคาผานเว็บไซต มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 (S.D. 
= 0.969) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.11 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญของ 
   พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานการรับรู 

ดานการรับรู 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1.  รูจักสินคาผานแผน
พับปายโฆษณา 
โทรทัศนและวิทยุ 

14.3 38.8 33.5 9.0 4.5 3.49 0.994 ปาน
กลาง 

(2) 

2.รูจักสินคาผานการ
คนหาจากเว็บไซต 
Google, Yahoo 

22.2 40.5 29.8 4.3 3.5 3.73 0.966 มาก (1) 

3. รูจักสินคาผานการ
สงเสริมการขาย  
ตารางที่ 4.16 (ตอ) 

7.8 25.0 36.3 19.5 11.5 2.98 1.103 ปาน
กลาง 

(3) 

ดานการรับรูโดยรวม 
     3.40 0.745 ปาน

กลาง 
 

 จากตารางที่ 4.11 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ
สินคาออนไลน ดานการรับรูในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40 
(S.D. = 0.745) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ รูจักสินคาผานการคนหาจาก
เว็บไซต Google, Yahoo มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 3.73 (S.D. = 
0.966) อันดับ 2 คือ รูจักสินคาผานแผนพับปายโฆษณา โทรทัศนและวิทยุ มีระดับความสําคัญอยูใน
ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.49 (S.D. = 0.994) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.12 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญของพฤติกรรม
    การซื้อสินคาออนไลน ดานการเรียนรู 

ดานการเรียนรู 
 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1. เรียนรูสินคาจากบุคคล
อื่นเชน เพื่อน คุณครู คน
ในครอบครัว 

11.0 32.8 37.3 12.8 6.3 3.30 0.745 ปานกลาง (3) 

2. เรียนรูเกี่ยวกับสินคา
ดวยตัวเอง 

30.3 42.8 23.8 2.8 0.5 4.0 0.835 มาก (1) 

3. เรียนรูเกี่ยวกับสินคา
จากประสบการณและ
นํามาคิดตอ 

20.5 45.3 25.0 6.5 2.8 3.74 0.948 มาก (2) 

ดานการเรียนรูโดยรวม      3.67 0.675 มาก  

 จากตารางที่ 4.12 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ
สินคาออนไลน ดานการเรียนรูในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 
(S.D. = 0.675) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ เรียนรูเกี่ยวกับสินคาดวย
ตัวเอง มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.0 (S.D. = 0.835) อันดับ 2 คือ 
เรียนรูเกี่ยวกับสินคาจากประสบการณและนํามาคิดตอ มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.74 (S.D. = 0.948) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.13 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญของพฤติกรรม
      การซื้อสินคาออนไลน ดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

ดานผูมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ)  S.D. แปลผล อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

    

1.ตัวเอง 59.8 28.0 10.3 1.3 0.8 4.45 0.787 มาก (1) 
2.พอ แม ญาติ พ่ี นอง 6.5 23.0 36.0 18.0 16.5 2.85 1.145 ปาน

กลาง 
(3) 

3.กลุมผูใชสินคาประเภท
เดียวกัน 

10.0 37.5 38.3 8.5 5.8 3.38 0.976 ปาน
กลาง 

(2) 

ดานผูมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อโดยรวม 

     3.55 0.667 มาก  

 จากตารางที่ 4.13 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ
สินคาออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.55 (S.D. = 0.667) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ตวัเองมี
ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.45 (S.D. = 0.787) อันดับ 2 คือ กลุมผูใช
สินคาประเภทเดียวกัน มีระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.38 (S.D. = 0.976) 
 สวนท่ี 4  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่  1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาด
ออนไลนแตกตางกัน 
 สมมติฐานที่  1.1 เพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลนที่
แตกตางกัน 
 H0 : เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1 : เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Independent Sample t - test เพื่อทดสอบความ
แตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากร 2 กลุม 
 
 
 

x
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ตารางที่ 4.14  แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระหวางเพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
        สินคาในตลาดออนไลน 

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน เพศ X  SD t df Sig. 
1.สิ่งจูงใจ ชาย 3.97 0.81 0.575 398 0.565 

หญิง 3.92 0.75    
2.ทัศนคติ ชาย 3.93 0.84 2.56 398 0.011* 

หญิง 3.72 0.77    
3.การรับรู          
 

ชาย 3.45 0.77 1.23 398 0.219 
หญิง 3.36 0.72    

4.การเรียนรู 
ชาย 3.69 0.65 0.34 398 0.734 
หญิง 3.66 0.69    

5.ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ชาย 3.56 0.67 0.08 398 0.930 
 หญิง 3.55 0.66    

 จากตารางที่ 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับเพศของผูตอบแบบสอบที่มีผลตอการ
ซ้ือสินคาในตลาดออนไลน โดยใชสถิติ Independent t - test ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผลการ
ทดสอบดานทัศนคติ มีคา Sig. เทากับ 0.011 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึง
ปฏิเสธสมมติฐาน H0   และ ยอมรับสมมติฐาน H1   แสดงวา เพศที่แตกตางกัน มีทัศนคติในการซื้อ
สินคาออนไลนที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยที่เพศชายมีคาเฉลี่ยสูงกวาเพศ
หญิง  
 สมมติฐานที่  1.2   อายุที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน 
   H0 : อายุที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ไมแตกตางกัน 
   H1 : อายุที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน แตกตางกัน 
   สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F - test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมที่ระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0   เมื่อพบวา คา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.15  แสดงการวเิคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สิ่งจูงใจ ระหวางกลุม 7.186 4 1.797 3.039 0.017* 
ภายในกลุม 233.529 395 0.591   
รวม 240.715 399    

2.ทัศนคติ ระหวางกลุม 3.077 4 0.769 1.175 0.321 
ภายในกลุม 213.301 397 .537   
รวม 219.667 399    

3.การรับรู ระหวางกลุม 0.440 4 0.110 0.196 0.940 
ภายในกลุม 221.470 395 0.561   
รวม 221.910 399    

4.การเรียนรู ระหวางกลุม 1.944 4 0.486 1.066 0.373 
ภายในกลุม 180.120 395 0.456   

 รวม 182.064 399    
5.ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ระหวางกลุม 2.526 4 0.631 1.421 0.226 
 ภายในกลุม      
 รวม      

* มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 จากตารางที่ 4.15 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอายุมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานสิ่งจูงใจ พบวามีคา Sig. เทากับ 0.017 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับทาง
สถิติที่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปวาอายุที่แตกตางกันมีส่ิงจูงใจใน
การซื้อสินคาในตลาดออนไลนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไดทดสอบความ
แตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD (Least Significant Difference) 
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ตารางที่ 4.16  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอส่ิงจูงใจในการซื้อสินคาออนไลน โดย
     จําแนกตามอายุ  
LSD 

อายุ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I - J)  
 กลุม J  

อายุ(ป) นอยกวา 18 ป 18 - 25 ป 26 - 33 ป 34 - 41 ป 42 ปขึ้นไป 
กลุม I Mean 3.50 3.83 4.00 3.93 4.09 

นอยกวา 18 ป 3.50 - -0.337 
(0.080) 

-0.505 
(0.007*) 

-0.430 
(0.023*) 

-0.598 
(0.002*) 

18 - 25 ป 3.83 - - -0.168   
(0.130) 

-0.092 
(0.423) 

-0.260 
(0.034*) 

26 - 33 ป 4.00 - - - 0.075 
(0.467) 

-0.092 
(0.405) 

34 - 41 ป 3.93 - - - - -0.168 
(0.148) 

42 ปขึ้นไป 4.09 - - - - - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4.16 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูโดยวิธีการ LSD พบวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุนอยกวา 18 ป มีคาเฉลี่ยนอยกวากลุมที่มีอายุ 26 - 33 ป, กลุมที่มีอายุ 34 - 41 ป 
และ 42 ปขึ้นไป โดยมีคา Sig. เทากับ 0.007, 0.023 และ 0.002 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 0.505, 0.430 และ 0.598 
 กลุมที่มีอายุ 18 - 25 ป มีคาเฉลี่ยนอยกวา อายุ 42 ปขึ้นไป โดยมีคา Sig. เทากับ 0.034 ซ่ึงมี
คานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 0.260 
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 สมมติฐานที่  1.3 สถานภาพสมรสที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน
แตกตางกัน 
 H0 : สถานภาพสมรสที่แตกตางกนัมีผลพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1 : สถานภาพสมรสที่แตกตางกนัมีผลพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F - test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดย
ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0   เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางที่ 4.17 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 
   ออนไลน จําแนกตามสถานภาพสมรส 

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สิ่งจูงใจ ระหวางกลุม 3.214 3 1.071 1.786 0.149 
ภายในกลุม 237.501 396 0.600   
รวม 240.715 399    

2.ทัศนคติ ระหวางกลุม 3.152 3 1.051 1.609 0.187 
ภายในกลุม 258.630 396 0.653   
รวม 261.782 399    

3.การรับรู ระหวางกลุม 0.042 3 0.014 0.025 0.995 
ภายในกลุม 221.868 396 0.560   
รวม 221.910 399    

4.การเรียนรู 
 

ระหวางกลุม 0.392 3 0.131 0.285 0.836 
ภายในกลุม 181.682 396 0.459   
รวม 182.064 399    

5.ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ระหวางกลุม 0.596 3 0.199 0.443 0.722 
 ภายในกลุม 177.415 396 0.448   
 รวม 178.011 399    

* มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.05  
   จากตารางที่ 4.17 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน จําแนกตามสถานภาพสมรส ไมพบวาดานใดมีคา Sig. นอยกวา
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ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 

สรุปวาสถานภาพสมรสที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกัน 
 สมมติฐานที่  1.4 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน
แตกตางกัน 
 H0 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตาง
กัน 
 H1 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F - test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดย
ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0   เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางที่ 4.18  แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 
    ออนไลน จําแนกตามระดับการศึกษา 

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สิ่งจูงใจ ระหวางกลุม 6.315 4 1.579 2.66 0.032* 
ภายในกลุม 234.400 395 0.593   
รวม 240.715 399    

2.ทัศนคติ ระหวางกลุม 9.087 4 2.272 3.551 0.007* 
ภายในกลุม 252.695 395 0.640   
รวม 261.782 399    

3.การรับรู ระหวางกลุม 5.624 4 1.406 2.568 0.038* 
ภายในกลุม 216.286 395 0.548   
รวม 221.910 399    

4.การเรียนรู 
 

ระหวางกลุม 5.346 4 1.336 2.987 0.019* 
ภายในกลุม 176.718 395 0.447   
รวม 182.064 399    

5.ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ระหวางกลุม 1.885 4 0.471 1.057 0.378 
 ภายในกลุม 176.126 395 0.446   
 รวม 178.011 399    

* มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 จากตารางที่ 4.18 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน จําแนกตามระดับการศึกษา พบวาดานสิ่งจูงใจ  ดานทัศนคติ  ดาน
การรับรู  ดานการเรียนรู  มีคา Sig. เทากับ 0.032, 0.007, 0.038 และ 0.019 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับทางสถิติที่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปวาระดับ
การศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD (Least Significant Difference) 
 
ตารางที่ 4.19 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนในดาน 
    ส่ิงจูงใจโดยจําแนกตามระดับการศึกษา  
LSD 

ระดับการศึกษา 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I - J)  
กลุม J  

ตํ่ากวามัธยม
ปลาย 

มัธยมปลาย/
ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 
กลุม I Mean 3.26 3.73 4.00 3.93 4.01 

ตํ่ากวามัธยมปลาย 
3.26 - -0.470 

(0.119) 
-0.733 

(0.022*) 
-0.667 

(0.008*) 
-0.746 

(0.003*) 
มัธยมปลาย/ปวช. 3.73 - - -0.263 

(0.333) 
-0.197 
(0.288) 

-0.276 
(0.138) 

อนุปริญญา/ปวส. 4.00 - - - 0.065 
(0.759) 

-0.013 
(0.951) 

ปริญญาตรี 3.93 - - - - -0.078 
(0.336) 

สูงกวาปริญญาตรี 4.01 - - - - - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4.19 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนในดานสิ่งจูงใจ จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูที่มีระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมปลาย มี
คาเฉลี่ยนอยกวาอนุปริญญา/ปวส., ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี โดยมีคา Sig. เทากับ 0.022,   
0.008 และ 0.003 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย
เทากับ 0.733, 0.667 และ 0.746 
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ตารางที่ 4.20 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนในดาน 
    ทัศนคติ จําแนกตามระดับการศึกษา  
LSD 

ระดับการศึกษา 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J)  
กลุม J  

ตํ่ากวามัธยม
ปลาย 

มัธยมปลาย/
ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 
กลุม I Mean 2.96 3.82 3.54 3.80 3.88 

ตํ่ากวามัธยมปลาย 
2.96 - -0.857 

(0.006*) 
-0.581 
(0.080) 

-0.834 
(0.001*) 

-0.917 
(0.000*) 

มัธยมปลาย/ปวช. 3.82 - - 0.276 
(0.326) 

0.023 
(0.905) 

-0.060 
(0.756) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.54 - - - -0.253 
(0.254) 

-0.336 
(0.130) 

ปริญญาตรี 3.80 - - - - -0.083 
(0.327) 

สูงกวาปริญญาตรี 3.88 - - - - - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4.20 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนในดานทัศนคติ จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูที่มีระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมปลาย   
มีคาเฉลี่ยนอยกวา ผูที่มีการศึกษาในระดับมัธยมปลาย/ปวช., ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตร ีโดยมี
คา Sig. เทากับ 0.006, 0.001 และ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงมี
ผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.857, 0.834 และ 0.917 
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ตารางที่ 4.21  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนในดาน 
    การรับรู โดยจําแนกตามระดับการศึกษา  
LSD 

ระดับการศึกษา 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I - J)  
กลุม J  

ตํ่ากวามัธยม
ปลาย 

มัธยมปลาย/
ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 
กลุม I Mean 3.00 3.59 3.80 3.43 3.33 

ตํ่ากวามัธยมปลาย 
3.00 - -0.596 

(0.040*) 
-0.809 

(0.009*) 
-0.436 
(0.070) 

-0.337 
(0.162) 

มัธยมปลาย/ปวช. 3.59 - - -0.213 
(0.414) 

0.160 
(0.370) 

0.259 
(0.147) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.80 - - - 0.373 
(0.070) 

0.472 
(0.022*) 

ปริญญาตรี 3.43 - - - - 0.099 
(0.206) 

สูงกวาปริญญาตรี 3.33 - - - - - 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4.21 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนในดานการรับรูจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูที่มีระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมปลายมี
คาเฉลี่ยนอยกวามัธยมปลาย/ปวช., อนุปริญญา/ปวส.โดยมีคา Sig. เทากับ 0.040 และ 0.009 ซ่ึงมีคา
นอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 0.596 และ 0.809  
 ผูที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีคาเฉลี่ยสูงกวา ผูที่มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญา
ตรี โดยมีคา Sig. เทากับ 0.022 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ย
แตกตางกัน 0.472 
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ตารางที่ 4.22 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนในดาน
การเรียนรูโดยจําแนกตามระดับการศึกษา  

LSD 

ระดับการศึกษา 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I - J)  
กลุม J  

ตํ่ากวามัธยม
ปลาย 

มัธยมปลาย/
ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 
กลุม I Mean 2.96 3.70 3.73 3.67 3.71 

ตํ่ากวามัธยมปลาย 
2.96 - -0.735 

(0.005*) 
-0.771 

(0.006*) 
-0.707 

(0.001*) 
-0.746 

(0.001*) 
มัธยมปลาย/ปวช. 3.70 - - -0.036 

(0.877) 
0.027 

(0.864) 
-0.011 
(0.943) 

อนุปริญญา/ปวส. 3.73 - - - 0.063 
(0.731) 

0.024 
(0.893) 

ปริญญาตรี 3.67 - - - - -0.091 
(0.581) 

สูงกวาปริญญาตรี 3.71 - - - - - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4.22 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนในดานการเรียนรูจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูที่มีระดับการต่ํากวามัธยมปลายมี
คาเฉลี่ยนอยกวามัธยมปลาย/ปวช., อนุปริญญา/ปวส., ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี โดยมีคา Sig. 
เทากับ 0.005, 0.006, 0.001 และ 0.001 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
คาเฉลี่ยแตกตางกัน 0.735, 0.771, 0.707 และ 0.746 
 สมมติฐานที่  1.5   อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน 
   H0 : อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกัน 
   H1 : อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกนั 
   สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F - test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดย
ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0   เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.23  แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 
    ออนไลนจําแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สิ่งจูงใจ ระหวางกลุม 4.271 6 0.712 1.183 0.314 
ภายในกลุม 236.445 393 0.602   
รวม 240.715 399    

2.ทัศนคติ ระหวางกลุม 6.198 6 1.033 1.588 0.149 
ภายในกลุม 255.585 393 0.650   
รวม 261.782 399    

3.การรับรู ระหวางกลุม 2.554 6 0.426 0.763 0.600 
ภายในกลุม 219.356 393 0.558   
รวม 221.910 399    

4.การเรียนรู 
 

ระหวางกลุม 3.862 6 0.644 1.420 0.206 
ภายในกลุม 178.202 393 0.453   
รวม 182.064 399    

5.ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ระหวางกลุม 4.171 6 0.695 1.572 0.154 
 ภายในกลุม 173.840 393 0.442   
 รวม 178.011 399    

* มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จากตารางที่ 4.23 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน จําแนกตามอาชีพ ไมพบวาดานใดมีคา Sig. นอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 สรุปวาอาชีพที่
แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 1.6 รายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน
แตกตางกัน 
   H0   :   รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกัน 
   H1   : รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน 
   สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F - test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดย
ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0   เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.24  แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 
    ออนไลน จําแนกตามรายไดตอเดือน 

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. สิ่งจูงใจ ระหวางกลุม 8.235 4 2.059 3.498 0.008* 
ภายในกลุม 232.481 395 0.589   
รวม 240.715 399    

2.ทัศนคติ ระหวางกลุม 7.440 4 1.860 2.889 0.022* 
ภายในกลุม 254.342 395 0.644   

 รวม 261.782 399    
 
3.การรับรู 

ระหวางกลุม 3.770 4 0.942 1.707 0.148 
ภายในกลุม 218.140 395 0.552   
รวม 221.910 399    

 
4.การเรียนรู 
 

ระหวางกลุม 4.412 4 1.103 2.452 0.046* 
ภายในกลุม 177.652 395 0.450   
รวม 182.064 399    

 ระหวางกลุม 3.860 4 0.965 2.189 0.070 
5.ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ภายในกลุม 174.150 395 0.441   
 รวม 178.011 399    

* มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จากตารางที่ 4.24 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวาดานสิ่งจูงใจ ทัศนคติ  การเรียนรู  
มีคา Sig. เทากับ 0.008, 0.022, 0.046 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปวารายไดตอเดือน ที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจ  ทัศนคติ  การเรียนรู แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD (Least Significant Difference) 
 
 
 
 
 



47 
 

ตารางที่ 4.25  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
    ดานสิ่งจูงใจ จําแนกตามรายไดตอเดือน  
LSD 

รายไดตอเดือน 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I - J)  
กลุม J  

ตํ่ากวา 
10,000 บาท 

10,000 - 
19,999 บาท 

20,000 -  
29,999 บาท 

30,000 - 
39,999  บาท 

40,000 
บาทขึ้นไป 

กลุม I Mean       3.73 3.87 4.10 3.97 4.12 
ตํ่ากวา 10,000 
บาท 

3.73 - -0.141 
(0.200) 

-0.362 
(0.005*) 

-0.239 
(0.069) 

-0.383 
(0.001*) 

10,000 - 19,999 
บาท 

3.87 - - -0.221 
(0.070) 

-0.098  
(0.049) 

-0.242 
(0.029*) 

20,000 -  29,999 
บาท 

4.10 - - - 0.123 
(0.385) 

-0.020 
(0.875) 

30,000 - 39,999  
บาท 

3.97 - - - - -0.143 
(0.276) 

40,000 บาทขึ้นไป 4.12 - - - - - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4.25 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนในดานสิ่งจูงใจจําแนกตามรายไดตอเดือน พบวาผูที่มีรายไดตอเดือน 20,000 - 29,999 บาท มี
คาเฉลี่ยสูงกวา ผูที่มีรายไดตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท โดยมีคา Sig. เทากับ 0.005 ซ่ึงนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 0.362 
 ผูที่มีรายไดตอเดือน 40,000 บาทขึ้นไป มีคาเฉลี่ยสูงกวา ผูที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 
และ รายไดตอเดือน 10,000 - 19,999 บาท โดยมีคา Sig. เทากับ 0.001 และ 0.029 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 0.383 และ 0.242   
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ตารางที่ 4.26  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
    ดานทัศนคติ จําแนกตามรายไดตอเดือน  
LSD 

รายไดตอเดือน 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I - J)  
กลุม J  

ตํ่ากวา 
10,000 บาท 

10,000 - 
19,999 บาท 

20,000 -  
29,999 บาท 

30,000 - 
39,999  บาท 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

กลุม I Mean       3.63 3.76 4.08 3.78 3.86 
ตํ่ากวา 10,000 บาท 3.63 - -0.128 

(0.262) 
-0.444 

(0.001*) 
-0.144 
(0.294) 

-0.224 
(0.071) 

10,000 - 19,999 
บาท 

3.76 - - -0.315 
(0.014*) 

-0.015  
(0.905) 

-0.095 
(0.410) 

20,000 -  29,999 
บาท 

4.08 - - - 0.299 
(0.044*) 

0.219 
(0.107) 

30,000 - 39,999  
บาท 

3.78 - - - - -0.079 
(0.563) 

40,000 บาทขึ้นไป 3.86 - - - - - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4.26 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลน ในดานทัศนคติ จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูที่มีรายไดตอเดือน 20,000 - 29,999 บาท 
มีคาเฉลี่ยสูงกวาผูมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท และ 10,000 - 19,999 บาทโดยมีคา Sig. เทากับ 
0.001 และ 0.014 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 0.444 
และ 0.315  
  ผูมีรายไดตอเดือน 30,000 - 39,999 บาทมีคาเฉลี่ยนอยกวา ผูมีรายได 20,000 - 29,999 บาท 
โดยมีคา Sig. เทากับ 0.044 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 
0.299 
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ตารางที่ 4.27 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
    ดานการเรียนรู จําแนกตามรายไดตอเดือน  
LSD 

รายไดตอเดือน 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I - J)  
กลุม J  

ตํ่ากวา 
10,000 บาท 

10,000 - 
19,999 บาท 

20,000 -  
29,999 บาท 

30,000 - 
39,999  บาท 

40,000 บาท
ขึ้นไป 

กลุม I Mean       3.56 3.68 3.81 3.53 3.79 
ตํ่ากวา 10,000 
บาท 

3.56 - -0.120 
(0.210) 

-0.250 
(0.027*) 

0.022 
(0.843) 

-0.230 
(0.027*) 

10,000 - 19,999 
บาท 

3.68 - - -0.130 
(0.224) 

0.143  
(0.188) 

-0.110 
(0.255) 

20,000 -  29,999 
บาท 

3.81 - - - 0.273 
(0.028*) 

0.019 
(0.861) 

30,000 - 39,999  
บาท 

3.53 - - - - -0.253 
(0.029*) 

40,000 บาทขึ้นไป 3.79 - - - - - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4.27 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลน ในดานการเรียนรู จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท 
มีคาเฉลี่ยนอยกวา ผูมีรายไดตอเดือน 20,000 - 29,999 บาท และ 40,000 บาทขึ้นไป โดยมีคา Sig. 
เทากับ 0.027 และ 0.027 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 
0.250 และ 0.230 
  ผูมีรายไดตอเดือน 20,000 - 29,999 บาทมีคาเฉลี่ยสูงกวาผูมีรายได 30,000 - 39,999 บาท 
โดยมีคา Sig. เทากับ 0.028 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ยแตกตางกัน 
0.273 
 และผูมีรายไดตอเดือน 30,000 - 39,999 บาทมีคาเฉลี่ยนอยกวา ผูมีรายไดตอเดือน 40,000 
บาทขึ้นไป โดยมีคา Sig. เทากับ 0.029 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาเฉลี่ย
แตกตางกัน 0.253 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่2 
 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลน ทดสอบความสัมพันธดวยวิธี Multiple Linear Regression  
 ขั้นตอนการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติแบบ Multiple Linear Regression ในการหา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรเพื่อการพยากรณ กําหนดให 
 รูปแบบทั่วไปของสมการถดถอยเชิงพหุคณูเชิงเสนทัว่ไปคือ 

 Y = β0 + β1X1 + β2X2 +….+ βnXn + ε 
เมื่อ (Y)   คือ สมการถดถอยพหุคูณเชงิเสนของตัวแปรตาม 
 X1, X2 X3……..Xn คือ คาตัวแปรอิสระที่ 1,2,3…จนถึงตัวแปรอิสระที่ n 

 β0 คือ คาคงที่ของสมการ 

 β1, β2, β3……..βn คือ คาสัมปสิทธิ์ถดถอยพหคุูณเชิงเสนของตัวแปรอิสระที่  
        1,2,3,…..จนถึง ตัวแปรอสิระที่ n 

ε   คือ คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน 
สมการในรูปของประชากร 
ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 

Y T = β0 + β1X1 + β2X2 +….+ β7X7 + ε 

Y 1  = β0 + β1X1 + β2X2 +….+ β7X7 + ε 

Y 2  = β0 + β1X1 + β2X2 +….+ β7X7 + ε 

Y 3  = β0 + β1X1 + β2X2 +….+ β7X7 + ε 

Y 4  = β0 + β1X1 + β2X2 +….+ β7X7 + ε 

Y 5  = β0 + β1X1 + β2X2 +….+ β7X7 + ε 
สมการประมาณคา 
ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด 
ŶT   =   b0 + b1X1 + b2X2 +… + b7X7 
Ŷ1   =   b0 + b1X1 + b2X2 +… + b7X7 

Ŷ2   =   b0 + b1X1 + b2X2 +… + b7X7 

Ŷ3   =   b0 + b1X1 + b2X2 +… + b7X7 

Ŷ4   =   b0 + b1X1 + b2X2 +… + b7X7 

Ŷ5   =   b0 + b1X1 + b2X2 +… + b7X7 
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ในการทดสอบสมมติฐานที่ 2 กําหนดให 
ตัวแปรตาม 
ŶT    คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
Ŷ1         คือ  ดานสิ่งจูงใจ  
Ŷ2         คือ  ดานทัศนคต ิ
Ŷ3        คือ  ดานการรับรู 
Ŷ4         คือ  ดานการเรียนรู 
Ŷ5       คือ  ดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 
ตัวแปรอิสระ 
X1  คือ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
X2       คือ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานราคา 
X3       คือ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 
X4       คือ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 
X5       คือ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานบุคลากร 
X6       คือ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานกระบวนการบริการ 
X7       คือ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานสิ่งที่ปรากฏทางกายภาพ  

  
 สมมติฐานที่ 2.1 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลน โดยรวม  
 H0 : ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลน โดยรวม 
 H1 : ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
โดยรวม 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติในการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 
เพื่อนําคาตัวแปรตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ใน
การพยากรณใชคาระดับความเชื่อมั่นที่ 95%  
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ตารางที่ 4.28  แสดงคาความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรม 
  การซื้อสินคาออนไลน โดยรวม 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 0.718 0.516 0.509 0.372 

มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 จากตารางที่ 4.28 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน โดยรวม โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) เทากับ 
0.718 และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับรอยละ 50.9 
 
ตารางที่ 4.29 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน โดยรวม 

ตัวแปรทํานาย 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 1.411 0.115  12.240 0.000* 

ราคา (X2) 0.076 0.028 0.115 2.711 0.007* 

ชองทางการจดัจําหนาย(X3) 0.100 0.032 0.152 3.151 0.002* 

การสงเสริมการตลาด(X4) 0.125 0.030 0.187 4.209 0.000* 

บุคลากร(X5) 0.075 0.026 0.134 2.902 0.004* 

กระบวนการบริการ(X6) 0.099 0.032 0.163 3.106 0.002* 

การสรางและนําเสนอลัษณะทาง
กายภาพ(X7) 

0.137 0.034 0.209 3.986 0.000* 

มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 จากตารางที่ 4.29 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนโดยภาพรวม และสามารถนํามาแทนคาในสมการการพยากรณได
ดังตอไปนี้ 

แทนคาในสมการ 
ŶT   = 1.141 + 0.076X2 + 0.100X3 + 0.125X4 + 0.075X5 + 0.099X6 + 0.137X7              
        (0.000*)   (0.007*)   (0.002*)   (0.000*)   (0.004*)    (0.002*)     (0.000*) 
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เมื่อ 
ŶT         คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนโดยรวม 
X2 คือ  ราคา 
X3        คือ  ชองทางการจดัจําหนาย 
X4        คือ  การสงเสริมการตลาด 
X5        คือ  บุคลากร 
X6        คือ  กระบวนการบริการ 
X7        คือ  ส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพ 
 

 สมมติฐานที่ 2.2 แสดงคาความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจ 
 H0 : ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลน ดานสิ่งจูงใจ 
 H1 : ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
ดานสิ่งจูงใจ 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติในการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 
เพื่อนําคาตัวแปรตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ใน
การพยากรณใชคาระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 
 
ตารางที่ 4.30 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผล 
  ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจ 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 0.725 0.526 0.521 0.537 

 จากตารางที่ 4.30 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจ โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) เทากับ 
0.725 และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับรอยละ 52.1 
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ตารางที่ 4.31 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพล 
  ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจ 

ตัวแปรทํานาย Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 0.794 0.160  4.946 0.000* 
ชองทางการจัดจําหนาย(X3) 0.129 0.045 0.135 2.861 0.004* 
การสงเสริมการตลาด(X4) 0.092 0.041 0.094 2.268 0.024* 
กระบวนการบริการ(X5) 0.129 0.042 0.145 3.049 0.002* 
การสรางและเสนอทาง
กายภาพ(X6) 

0.461 0.048 0.482 9.508 0.000* 

มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 จากตารางที่ 4.31 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจูงใจ และสามารถนํามาแทนคาในสมการการพยากรณได
ดังตอไปนี้ 

แทนคาในสมการ 
Ŷ1   =   0.794 + 0.129X3 + 0.092X4 + 0.129X5 + 0.461X7 
           (0.000*)  (0.004*)     (0.024*)    (0.002*)   (0.000*) 

เมื่อ 
Ŷ1        คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจงูใจ 
X3      คือ ชองทางการจดัจําหนาย 
X4      คือ การสงเสริมการตลาด 
X5      คือ บุคลากร 
X7      คือ ส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพ 
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 สมมติฐานที่ 2.3 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานทัศนคติ 
 H0   :    ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานทัศนคติ 
 H1 : ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน
ดานทัศนคติ 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติในการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 
เพื่อนําคาตัวแปรตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ใน
การพยากรณใชคาระดบัความเชื่อมั่นที่ 95% 
 
ตารางที่ 4.32 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผล 
  ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานทัศนคติ 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 0.596 0.355 0.350 0.652 

 จากตารางที่ 4.32 สรุปไดวา ปจจัยปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธใน
เชิงบวกกับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานทัศนคติโดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) 
เทากับ 0.596 และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับรอยละ 35.0 
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ตารางที่ 4.33 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพล 
  ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานทัศนคติ 

ตัวแปรทํานาย Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 1.110 1.190  5.804 0.000* 
ชองทางการจัดจําหนาย(X3) 0.346 0.052 0.347 6.623 0.000* 
การสงเสริมการตลาด(X4) 0.108 0.049 0.106 2.198 0.028* 
กระบวนการบริการ(X6) 0.250 0.043 0.271 5.858 0.000* 

มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 จากตารางที่ 4.33 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานทัศนคติและสามารถนํามาแทนคาในสมการการพยากรณได
ดังตอไปนี้ 

แทนคาในสมการ 
Ŷ2   = 1.110 + 0.346X3 + 0.108X4 + 0.250X6 

          (0.000*)  (0.000*)   (0.028*)    (0.000*) 
เมื่อ 

Ŷ2       คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานทัศนคติ 
X3 คือ  ชองทางการจดัจําหนาย 
X4      คือ  การสงเสริมการตลาด 
X6      คือ  กระบวนการบริการ 
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 สมมติฐานที่ 2.4 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานการรับรู 

H0   :   ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานการรับรู 

H1     :     ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน
ดานการรับรู 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติในการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 
เพื่อนําคาตัวแปรตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ใน
การพยากรณใชคาระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 
 
ตารางที่ 4.34 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานการรับรู 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 0.572 0.327 0.322 0.613 

จากตารางที่ 4.34 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการรับรู โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) เทากับ 
0.572 และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับรอยละ 32.2 
 
ตารางที่ 4.35 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอ 
  พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการรับรู 

ตัวแปรทํานาย Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 1.198 0.168  7.112 0.000* 
ราคา(X2) 0.126 0.044 0.136 2.880 0.004* 
การสงเสริมการตลาด(X4) 0.373 0.044 0.398 8.540 0.000* 
บุคลากร(X5) 0.138 0.038 0.175 3.641 0.000* 

มีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.35 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการรับรู และสามารถนํามาแทนคาในสมการการพยากรณได
ดังตอไปนี้ 

แทนคาในสมการ 
Ŷ3   = 1.198 + 0.126X2 + 0.373X4 + 0.138X5  

          (0.000*)  (0.004*)  (0.000*)    (0.000*) 
เมื่อ 

Ŷ3          คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการรบัรู 
X2       คือ ราคา 
X4       คือ การสงเสริมการตลาด 
X5       คือ บุคลากร 

 สมมติฐานที่ 2.5 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานการเรียนรู 
 H0     :    ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานการเรียนรู 

H1     :   ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานการเรียนรู 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติในการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 
เพื่อนําคาตัวแปรตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ใน
การพยากรณใชคาระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 
 
ตารางที่ 4.36 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานการเรียนรู 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 0.431 0.186 0.180 0.611 

 จากตารางที่ 4.36 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการเรียนรู โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) เทากับ 
0.431 และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับรอยละ 18.0 
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ตารางที่ 4.37  แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพล 
  ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการเรียนรู 

ตัวแปรทํานาย Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 2.044 0.178  11.489 0.000* 
ราคา(X2) 0.138 0.045 0.165 3.092 0.002* 
การสงเสริมการตลาด(X4) 0.112 0.042 0.131 2.643 0.009* 
กระบวนการบริการ(X6) 0.195 0.040 0.253 4.854 0.000* 
มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 จากตารางที่ 4.37 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการเรียนรู และสามารถนํามาแทนคาในสมการการพยากรณ
ไดดังตอไปนี้ 

แทนคาในสมการ 
Ŷ4   =  2.044 + 0.138X2 + 0.112X4 + 0.195X6  

          (0.000*)  (0.002*)  (0.009*)    (0.000*) 
เมื่อ 

Ŷ4        คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการเรียนรู 
X2      คือ  ราคา 
X4      คือ  การสงเสริมการตลาด 
X6      คือ  กระบวนการบริการ 

 สมมติฐานที่ 2.6 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

H0    :   ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

H1    :     ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน
ดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติในการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 
เพื่อนําคาตัวแปรตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ใน
การพยากรณใชคาระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 
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ตารางที่ 4.38 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 
  ดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 0.398 0.158 0.154 0.614 

จากตารางที่ 4.38 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
พหุคูณ (R) เทากับ 0.398 และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับรอยละ 15.4 

 
ตารางที่ 4.39 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดานปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพล 
  ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ตัวแปรทํานาย Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 2.322 0.157  14.809 0.000* 
บุคลากร(X5) 0.183 0.038 0.260 4.883 0.000* 
ส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพ(X7) 0.162 0.044 0.197 3.700 0.000* 

มีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 

 จากตารางที่ 4.39 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ และสามารถนํามาแทนคาใน
สมการการพยากรณไดดังตอไปนี้ 

แทนคาในสมการ 
Ŷ5   = 2.322 + 0.183X5 + 0.162X7  

          (0.000*)  (0.000*)  (0.000*) 
เมื่อ Ŷ5         คือ พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนดานการเรียนรู 

X5      คือ  บุคลากร 
X4      คือ  ส่ิงที่ปรากฏทางกายภาพ 
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ตารางที่ 4.40  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรม 
  การซื้อสินคาออนไลน 

ปจจัยสวนบุคคล 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน  

สิ่งจูงใจ ทัศนคติ การรับรู 
การเรียนรู 

 
ผูมิอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อ 
เพศ - √ - - - 
อายุ √ - - - - 
สถานสมรส - - - - - 
ระดับการศึกษา √ √ √ √ - 
อาชีพ - - - - - 
รายไดตอเดือน √ √ - √ - 

√   หมายถึง  แตกตางกันที่ระดับนยัสําคัญสถิติที่ 0.05 

- หมายถึง ไมแตกตางกันที่ระดับนยัสําคัญสถิติที่ 0.05       
 

ตารางที่ 4.41  แสดงผลการทดสอบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) ของปจจัยสวนประสม
ทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน 

ปจจัยสวนประสม
ทางดานการตลาด 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน  

สิ่งจูงใจ ทัศนคติ การรับรู การเรียนรู 
ผูมิอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภัณฑ - - - - - 
ราคา - - √ √ - 
ชองทางการจัดจําหนาย √ √ - - - 
การสงเสริมการตลาด √ √ √ √ - 
บุคลากร - - √ - √ 

กระบวนการบริการ √ √ - √ - 
สิ่งที่ปรากฏทางกายภาพ √ 

 
- 
 

- - 
 

√ 

เมื่อ    √    คือ มีผลกับระดับความคิดเหน็อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

                        -    คือ ไมมีมีผลกับระดับความคดิเห็นอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.42  สรุปสมการพยากรณปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
  การซื้อสินคาออนไลน 

พฤติกรรมการซือ้
สินคาออนไลน 

สมการพยากรณ 

ส่ิงจูงใจ 
 

Ŷ1   =   0.794 + 0.129X3 + 0.092X4 + 0.129X5 + 0.461X7 
          (0.000*)  (0.004*)     (0.024*)    (0.002*)   (0.000*) 

ทัศนคต ิ
Ŷ2   = 1.110 + 0.346X3 + 0.108X4 + 0.250X6 

          (0.000*)  (0.000*)   (0.028*)    (0.000*) 

การรับรู 
Ŷ3   = 1.198 + 0.126X2 + 0.373X4 + 0.138X5  

          (0.000*)  (0.004*)  (0.000*)    (0.000*) 

การเรียนรู 
 

Ŷ4   = 2.044 + 0.138X2 + 0.112X4 + 0.195X6  

          (0.000*)  (0.002*)  (0.009*)    (0.000*) 

ผูมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจ 

Ŷ5   = 2.322 + 0.183X5 + 0.162X7  

          (0.000*)  (0.000*)  (0.000*) 
พฤติกรรมการซือ้
สินคาออนไลน
โดยรวม 

ŶT   = 1.141 + 0.076X2 + 0.100X3 + 0.125X4 + 0.075X5 + 0.099X6 + 0.137X7                     
         (0.000*)   (0.007*)   (0.002*)   (0.000*)     (0.004*)   (0.002*)    (0.000*) 

เมื่อ           ŶT          คือ  พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน โดยรวม 
Ŷ1            คือ  พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานสิ่งจงูใจ  
Ŷ2            คือ  พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานทัศนคติ 
Ŷ3            คือ  พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานการรับรู 
Ŷ4            คือ  พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานการเรียนรู 
Ŷ5            คือ  พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
X1 คือ  ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
X2   คือ  ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานราคา 
X3   คือ  ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 
X4   คือ  ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 
X5   คือ  ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานบุคลากร 
X6   คือ  ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานกระบวนการบริการ 
X7   คือ  ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานสิ่งที่ปรากฏทางกายภาพ 

                     *        คือ  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 การวิจัยในครั้งนี้ เปนการศึกษาปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลน เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนของผูใชงาน
อินเทอรเน็ต 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 การสรุปผลการศึกษาสามารถจําแนกออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 วิเคราะหขอมูลทั่วไป 
 จากขอมูลปจจัยสวนบุคคลพบวา สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 239 คน มีอายุ 26 - 33 ป 
สถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน และรายไดตอเดือน 10,000 - 
19,999 บาท 
 สวนที่ 2 วิเคราะหขอมูลเกีย่วกับปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด  
 จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา   ดานชองทางการจัดจําหนาย   ดานกระบวนการบริการ   และดานการสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก  สวนดานการสงเสริมการตลาด และ ดาน
บุคลากร ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับปานกลาง 
 สวนที่ 3 วิเคราะหขอมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน  
 จากการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน พบวาดานสิ่งจูงใจ  ดานทัศนคติ  
ดานการเรียนรู  ดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก   สวนดาน
การรับรู ใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  
 สวนที่ 4 วิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สรุปไดวา เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  และรายไดตอเดือน ที่แตกตางกันมีผลทําให
พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกันในดานสิ่งจูงใจ  ทัศนคติ  การรับรู  การเรียนรู  สวน
สถานภาพสมรสและอาชีพ ที่แตกตางกันมีผลทําใหพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนที่ไมแตกตางกัน         
 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาด ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการ
สงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร  ดานกระบวนการบริการ  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
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กายภาพที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนที่แตกตางกัน  สวนดานผลิตภัณฑ
ที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนที่ไมแตกตางกัน 
 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 ผลการศึกษางานวิจัยปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในตลาดออนไลน สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 เพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอด คลองกับแนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร อางอิงในธนัสถ เกษม
ไชยานันท (2544) กลาวไววาผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางกันมากในเรื่องความคิด คานิยม และ
ทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของผูหญิงและผูชายไวตางกัน 
 อายุและระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนที่แตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของปริย วงศวานชาตรี (2544) 
แตสอดคลองกับ อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกัน โดยได
ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ตและปจจัยที่มีผลตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จากการศึกษา
พบวาปจจัยที่ไมมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ตคือ อายุ การศึกษา 
อาชีพ 
 สถานภาพสมรสที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนไมแตกตางกัน
สอดคลองกับงานวิจัยของอนงคลักษณ อินเปง (2551) ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของบุคลากรในการ
ใชระบบอินเทอรเน็ตกรณีศึกษา ศูนยราชการจังหวัดนครนายก จากผลการศึกษาพบวา เพศ สถานภาพ 
ประเภทบุคลากร ตําแหนง อายุ อายุการทํางาน ที่แตกตางกันมีความพึงพอใจในการใชระบบ
อินเทอรเน็ต ไมแตกตางกัน 
 รายไดตอเดือนแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนที่แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตรอางอิง
ในธนัสถ เกษมไชยานันท (2544) กลาววาการศึกษาที่แตกตางกันทําใหมีพฤติกรรมในการรับสารที่
แตกตางกันโดยคนที่มีการศึกษาสูงจะเปนผูรับสารที่ดีเนื่องจากมีความรูกวางขวางในหลาย ๆ เร่ือง 
และสามารถเขาใจสารไดดี จึงสงผลใหคนที่ระดับการศึกษาสูงเลือกใชส่ือมากประเภทมากกวาคนที่มี
การศึกษาต่ํา 
 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน
สามารถอภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 
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 พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนโดยรวม พบวามีความสัมพันธเชิงบวกกับกลุมตัวแปร
อิสระคือ ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดโดยมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) เทากับ 
0.718  
 ปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาใน
ตลาดออนไลนโดยรวมในดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุ
ลากร  ดานกระบวนการบริการ  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของนุชรี ลอยประโคน (2550) และไมสอดคลองในดานผลิตภัณฑ ซ่ึงไดศึกษาเรื่องปจจัยดาน
ประชากรศาสตรที่มีผลตอความเชื่อมั่นในดานสวนประสมการตลาดของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีตอการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส กลุมตัวอยางสวนใหญใหความเชื่อมั่นในปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
 
5.3 ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 1. จากผลการศึกษาพบวาสวนใหญเปนเพศหญิง และมีอายุอยูระหวาง 26 - 33 ป จึงควร
เนนสินคาที่เกี่ยวของผูหญิง เชนเครื่องสําอาง เสื้อผาสําเร็จรูป และสินคาเพื่อความบันเทิง 
 2. ควรปรับปรุงใหมีความปลอดภัยในการสั่งซ้ือสินคาออนไลน การเขาถึงเว็บไซตมีความ
รวดเร็ว ในเว็บไซตมีสินคาหลากหลาย  
 3. ควรปรับปรุงใหเว็บไซตมีช่ือที่จํางายไมซับซอน ควรออกแบบเว็บไซตใหงายตอการ
คนหาเพื่อชวยใหสะดวกในการเลือกซื้อสินคาและบริการ ควรใหขอมูลรายละเอียดและเงื่อนไขของ
สินคาอยางครบถวนและอัพเดทตลอดเวลาซึ่งอาจทําไดโดยการเสนอภาพถายของสินคาทุกมุมเพื่อ
แสดงรายละเอียดของสินคาใหชัดเจนขึ้น 
  
5.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 1. ควรศึกษาถึงผลกระทบที่มีตอสังคมในดานอื่น ๆ จากการคาออนไลน 
 2. ควรศึกษาถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภค เชน ในเรื่องความปลอดภัยในการ
ชําระเงิน ความปลอดภัยในการสั่งซื้อ ความปลอดภัยในขอมูลสวนตวัของผูบริโภค 
 3. ควรใหความรูหรือประชาสัมพันธ ในเรื่องการทําธุรกรรมออนไลนควรนําเสนอในดาน
จูงใจ ทัศนคติ การเรียนรู และการรับรู ของผูบริโภคเพื่อใหเห็นประโยชนของการทําธุรกรรม
ออนไลน 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางด้านการตลาดที่มีผลต่อพฤตกิรรมการซ้ือสินค้าในตลาด

ออนไลน์ 

              ค าช้ีแจง: แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาการจดัการทัว่ไปมหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน
ในการตอบแบบสอบถาม โดยผูศึ้กษาจะเก็บขอ้มลูของท่านเป็นความลบัเพ่ือใชใ้นการท าวิจยัเท่านั้น
ขอ้มลูท่ีไดจ้ากท่านจะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิง่ ผูศึ้กษาจึ งขอขอบคุณท่าน
ท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดียิง่ 
 

นาย บุญฤกษ ์ กาญจนเทพ 
ผูว้ิจยันกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
 

แบบสอบถามชุดนีแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้
ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาด 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน ์
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง 
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซ้ือสินค้าในตลาดออนไลน์ 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ   ของนกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี  เพื่อศึกษาเร่ือง  “ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดออนไลน”์  ผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน ในการตอบแบบสอบถาม
คร้ังน้ีตามความเป็นจริงขอ้มลูน้ี จะถกูเก็บเป็นความลบัและน าเสนอผลในภาพรวมและน าผลท่ีไดไ้ปใช้
ประโยชน์ ทางการศึกษาเท่านั้น 

 

ค าถามตรวจสอบ 
1. ท่านเคยสัง่ซ้ือสินคา้ออนไลน์หรือไม ่  

(   ) 1. เคยสัง่ซ้ือ                  (   ) 2. ไม่เคยสัง่ซ้ือ (ไม่ตอ้งตอบแบบสอบถามในส่วนถดัไป) 
2. สินคา้ท่ีท่านเคยสัง่ซ้ือออนไลน์ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

(   )1. อุปกรณ์ส านกังาน   (   )2. อุปกรณ์ตกแต่งบา้น 
(   )3. คอมพิวเตอร์/ฮาร์ดแวร์   (   )4. ซอฟทแ์วร์ 
(   )5. เคร่ืองประดบั    (   )6. เคร่ืองส าอาง 
(   )7. ส่ือเพื่อความบนัเทิง   (   )8. เกมส์ 
(   )9. อาหาร/อาหารเสริม   (   )10. อุปกรณ์กีฬา 
(   )11. ของขวญั/ของช าร่วย   (   )12. ของเล่น 
(   )13. ดอกไม ้   (   )14. แผน่ CD/DVD ภาพยนต ์
(   )15. เส้ือผา้ส าเร็จรูป   (   )16. เพลง 
(   )17. จองโรงแรม/จองตัว๋เคร่ืองบิน  (   )18. บริการท่องเท่ียว 
(   )19. หนงัสือ/นิตยาสาร   (   )20. อ่ืน ๆ โปรดระบุ………… 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่าง (   ) ลงในช่องท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  
(กรุณาตอบค าถามทุกขอ้) 
 

1. เพศ 
(  ) 1. ชาย     (  ) 2. หญิง 
 

2. อาย ุ
(  ) 1. อายนุอ้ยกว่า 18 ปี   (  ) 2. อาย ุ18 – 25 ปี 
(  ) 3. อาย ุ26 – 33 ปี   (  ) 4. อาย ุ34 – 41  ปี 
(  ) 5. อาย ุ42 ปีข้ึนไป 
 

3. สถานภาพสมรส 
(  ) 1. โสด     (  ) 2.  สมรส 
(  ) 3. หมา้ย     (  ) 4. หยา่ร้าง 

 

4. ระดบัการศึกษา 
(  ) 1. ต ่ากว่ามธัยมปลาย   (  ) 2. มธัยมปลาย/ปวช. 
(  ) 3. อนุปริญญา/ปวส.   (  ) 4. ปริญญาตรี 
(  ) 5. สูงกว่าปริญญาตรี 

 

5. อาชีพ 
(  ) 1. นกัเรียน/นกัศึกษา   (  ) 2. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
(  ) 3. พนกังานเอกชน   (  ) 4. อาชีพอิสระ 
(  ) 5. แม่บา้น    (  ) 6. ธุรกิจส่วนตวั 
(  ) 7. อ่ืนๆ ระบุ…….…. 
 

6. รายไดต่้อเดือน 
(  )  1.  ต ่ากว่า 10,000 บาท   (  )  2.  10,000 – 19,999 บาท 
(  )  3.  20,000 – 29,999 บาท  (  )  4.  30,000 – 39,999 บาท 
(  )  5.  40,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง กรุณาตอบแบบสอบถามโดยใส่เคร่ืองหมาย √ ลงในช่องท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 

 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
7. ผลติภัณฑ์ (Product) 
7.1 มีการใหร้ายละเอียดสินคา้ท่ีเพียงพอ      
7.2 มีช่ือยีห่อ้ของสินคา้      
7.3 รูปทรงการออกแบบบรรจุภณัฑข์องสินคา้      
7.4 การรับประกนัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์      

8. ราคา (Price) 
8.1 ราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้      
8.2 สามารถผอ่นช าระเป็นงวดได ้      
8.3 มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั      

9. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
9.1 ท่านสามารถหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก      
9.2 สามารถสัง่ซ้ือผา่นทางเวบ็ไซตข์องบริษทัหรือผูแ้ทนจ าหน่าย

ได ้
     

9.3 เวบ็ไซตอ์ยูใ่นอนัดบัตน้ๆในการคน้หาบน  Google, Yahoo       
10. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
10.1 การโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่นแผน่พบั ป้ายโฆษณา โทรทศัน์

และวิทย ุ
     

10.2 การโฆษณาทางเวบ็ไซต ์      
10.3 การใหบ้ริการชุมชนอิเลก็ทรอนิกส์ เช่น Webboard, Blog, 

Chat, Facebook, Twitter 
     

11. บุคลากร (People) 
11.1 การไดรั้บรายละเอียดสินคา้จากพนกังานขายทางอีเมล ์      
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11.2 การไดรั้บรายละเอียดสินคา้ทางโทรศพัทจ์ากพนกังาน      
11.3 พนกังานมีความรู้และมีความน่าเช่ือถือ      

12. กระบวนการบริการ (Process) 
12.1  กระบวนการในการสัง่ซ้ือและจดัส่งสินคา้มีความสะดวก

และรวดเร็ว 
     

12.2 กระบวนการในการแกปั้ญหามีความรวดเร็ว      
12.3 การน าเสนอขอ้มลูและค าถามท่ีถกูถามบ่อย(FAQ)      

13. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 
13.1  เวบ็ไซตม์ีความสวยงามและน่าสนใจ      
13.2  เวบ็ไซตม์ีความน่าเช่ือถือ      
13.3  ความรวดเร็วในการแสดงผลของเวบ็ไซต ์      

 

ส่วนที่ 3 พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ 

ค าช้ีแจง กรุณาตอบแบบสอบถามโดยใส่เคร่ืองหมาย √ ลงในช่องท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน ์
ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
14. ส่ิงจูงใจ (Motive) 
14.1  ช่ือเวบ็ไซตง่์ายต่อการจดจ า      
14.2  การเขา้ถึงขอ้มลูต่างๆ ในเวบ็ไซตม์ีความรวดเร็ว      
14.3  ในเวบ็ไซตม์ีสินคา้หลากหลาย      

15 ทัศนคต ิ(Attitude) 
15.1 ท่านสนใจในการดูสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์      
15.2 ท่านสนใจในการเป็นสมาชิกเวบ็ไซต ์(ไม่มีค่าใชจ่้าย)      
15.3 ความปลอดภยัในการสัง่ซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์      

16 การรับรู้ (Perception) 
16.1  ท่านรู้จกัสินคา้ผา่นแผน่พบั ป้ายโฆษณา โทรทศัน์และวิทย ุ      
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16.2 ท่านรู้จกัสินคา้ผา่นการคน้หาจากเวบ็ไซต ์Google, Yahoo      
16.3 ท่านรู้จกัสินคา้ผา่นการส่งเสริมการขายเช่นการออกบูธ       

17 การเรียนรู้ (Learning) 
17.1  ท่านเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้จากบุคคลอ่ืนเช่น เพ่ือน คุณครู คน

ในครอบครัว 
     

17.2  ท่านเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ดว้ยตวัเอง      
17.3  ท่านเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้จากประสบการณ์และน ามาคิดต่อ      

18 ผู้มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer)      
18.1 ตวัท่านเอง      
18.2 พ่อ แม่ ญาติ พี่ นอ้ง      
18.3 กลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้ประเภทเดียวกนั      

ขอ้เสนอแนะ……………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………ขอขอบพระคุณเป็น
อยา่งสูงในความร่วมมือของท่านมา ณ โอกาสน้ี 
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ภาคผนวก ข 

 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
Reliability 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
                             Mean        Std Dev       Cases 
  1.     V7.1              4.0000          .9469        30.0 
  2.     V7.2              3.8000          .8052        30.0 
  3.     V7.3              4.2333          .6789        30.0 
  4.     V7.4              4.5000          .7768        30.0 
  5.     V8.1              4.3667          .8087        30.0 
  6.     V8.2              3.5000         1.1963        30.0 
  7.     V8.3              4.0667         1.0483        30.0 
  8.     V9.1              4.3333          .9589        30.0 
  9.     V9.2              3.8667         1.1666        30.0 
 10.     V9.3              4.0667         1.1427        30.0 
 11.     V10.1             3.6000         1.1326        30.0 
 12.     V10.2             3.8000          .9965        30.0 
 13.     V10.3             3.7667          .9714        30.0 
 14.     V11.1             3.0667         1.1121        30.0 
 15.     V11.2             3.0000         1.1447        30.0 
 16.     V11.3             3.7333         1.2015        30.0 
 17.     V12.1             4.2000          .9248        30.0 
 18.     V12.2             3.7000         1.1492        30.0 
 19.     V12.3             3.3667         1.1290        30.0 
 20.     V13.1             4.2000          .7144        30.0 
 21.     V13.2             4.3667          .8899        30.0 
 22.     V13.3             4.3333          .7581        30.0 
 23.     V14.1             4.0333          .9279        30.0 
 24.     V14.2             4.1333          .9371        30.0 
 25.     V14.3             4.2667          .6397        30.0 
 26.     V15.1             3.9000          .8847        30.0 
 27.     V15.2             3.8667          .9371        30.0 
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 28.     V15.3             4.3000         1.0554        30.0 
 29.     V16.1             3.6000          .6215        30.0 
 30.     V16.2             4.0333          .9994        30.0 
 31.     V16.3             3.2000         1.0954        30.0 
 32.     V17.1             3.3000          .9523        30.0 
 33.     V17.2             3.9333          .9072        30.0 
 34.     V17.3             3.6333          .8503        30.0 
 35.     V18.1             4.6333          .6687        30.0 
 36.     V18.2             2.8000         1.1861        30.0 
 37.     V18.3             3.3667          .9279        30.0 
                                                   N of 
Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 
      SCALE      142.8667   285.4299    16.8947         37 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
V7.1         138.8667       276.9471        .2407           .9034 
V7.2         139.0667       276.3402        .3153           .9022 
V7.3         138.6333       283.4126        .0681           .9047 
V7.4         138.3667       274.3782        .4060           .9012 
V8.1         138.5000       273.5000        .4215           .9009 
V8.2         139.3667       274.5161        .2392           .9043 
V8.3         138.8000       272.1655        .3517           .9020 
V9.1         138.5333       270.8782        .4319           .9007 
V9.2         139.0000       260.6207        .6225           .8974 
V9.3         138.8000       263.6828        .5508           .8987 
V10.1        139.2667       274.0644        .2689           .9036 
V10.2        139.0667       262.2023        .6889           .8968 
V10.3        139.1000       274.6448        .3057           .9026 
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V11.1        139.8000       268.9241        .4186           .9010 
V11.2        139.8667       260.3954        .6422           .8971 
V11.3        139.1333       264.5333        .4977           .8997 
V12.1        138.6667       265.4023        .6363           .8978 
V12.2        139.1667       265.2471        .5039           .8995 
V12.3        139.5000       263.8448        .5537           .8987 
V13.1        138.6667       275.7471        .3866           .9014 
V13.2        138.5000       266.3276        .6304           .8980 
V13.3        138.5333       267.9816        .6798           .8980 
V14.1        138.8333       261.1092        .7824           .8957 
V14.2        138.7333       260.0644        .8102           .8952 
V14.3        138.6000       270.3862        .6956           .8985 
V15.1        138.9667       267.4126        .5956           .8985 
V15.2        139.0000       272.6207        .3856           .9014 
V15.3        138.5667       260.4609        .7003           .8964 
V16.1        139.2667       282.7540        .1096           .9041 
V16.2        138.8333       262.9713        .6620           .8972 
V16.3        139.6667       268.0920        .4499           .9005 
V17.1        139.5667       275.0816        .2989           .9026 
V17.2        138.9333       278.9609        .1863           .9041 
V17.3        139.2333       273.0816        .4137           .9010 
V18.1        138.2333       282.0471        .1307           .9040 
V18.2        140.0667       298.0644       -.3428           .9141 
V18.3        139.5000       275.7759        .2853           .9028 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 37 
Alpha =    .9032 
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Frequencies 
Statistics 

 เพศ อาย ุ
สถานภาพ
สมรส 

ระดบั
การศึกษา อาชีพ 

รายไดต่้อ
เดือน 

N Valid 400 400 400 400 400 400 
  Missing 0 0 0 0 0 0 
Mean 1.60 3.34 1.41 4.24 2.91 2.85 
Std. Deviation .491 1.148 .577 .917 1.540 1.446 
Percentiles 100 2.00 5.00 4.00 5.00 7.00 5.00 

 
 
Frequency Table 
 เพศ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ชาย 161 40.3 40.3 40.3 
หญิง 239 59.8 59.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0   

 
 อายุ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid อายนุอ้ยกว่า 18 ปี 20 5.0 5.0 5.0 
  อาย ุ18 - 25 ปี 80 20.0 20.0 25.0 
  อาย ุ26 - 33 ปี 122 30.5 30.5 55.5 
  อาย ุ34 - 41 ปี 100 25.0 25.0 80.5 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป 78 19.5 19.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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 สถานภาพสมรส 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid โสด 248 62.0 62.0 62.0 
สมรส 144 36.0 36.0 98.0 
หมา้ย 3 .8 .8 98.8 
หยา่ร้าง 5 1.3 1.3 100.0 
Total 400 100.0 100.0   

 
 ระดับการศึกษา 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ต ่ากว่ามธัยมปลาย 10 2.5 2.5 2.5 
  มธัยมปลาย/ปวช. 19 4.8 4.8 7.3 
  อนุปริญญา/ปวส. 14 3.5 3.5 10.8 
  ปริญญาตรี 178 44.5 44.5 55.3 
  สูงกว่าปริญญาตรี 179 44.8 44.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 อาชีพ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นกัเรียน/นกัศึกษา 63 15.8 15.8 15.8 
  ขา้ราชการ / พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 
110 27.5 27.5 43.3 

  พนกังานบริษทัเอกชน 148 37.0 37.0 80.3 
  อาชีพอิสระ 21 5.3 5.3 85.5 
  แม่บา้น 5 1.3 1.3 86.8 
  ธุรกิจส่วนตวั 43 10.8 10.8 97.5 

  อื่นๆ โปรดระบุ 10 2.5 2.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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 รายได้ต่อเดือน 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ต ่ากว่า 10,000 บาท 85 21.3 21.3 21.3 
  10,000 - 19999 บาท 115 28.8 28.8 50.0 
  20,000 - 29999 บาท 60 15.0 15.0 65.0 
  30,000 - 39999 บาท 57 14.3 14.3 79.3 
  40,000 บาทข้ึนไป 83 20.8 20.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
Frequency Table 
 มีการให้รายละเอียดสินค้าที่เพียงพอ  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 2 .5 .5 .5 
  นอ้ย 13 3.3 3.3 3.8 
  ปานกลาง 86 21.5 21.5 25.3 
  มาก 137 34.3 34.3 59.5 
  มากที่สุด 162 40.5 40.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 มีช่ือยีห้่อของสินค้า  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 4 1.0 1.0 1.0 
  นอ้ย 15 3.8 3.8 4.8 
  ปานกลาง 102 25.5 25.5 30.3 
  มาก 175 43.8 43.8 74.0 
  มากที่สุด 104 26.0 26.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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 รูปทรงการออกแบบของผลิตภัณฑ์  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 5 1.3 1.3 1.3 
  นอ้ย 25 6.3 6.3 7.5 
  ปานกลาง 118 29.5 29.5 37.0 
  มาก 172 43.0 43.0 80.0 
  มากที่สุด 80 20.0 20.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 การรับประกันคุณภาพของสินค้า  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 15 3.8 3.8 3.8 
  นอ้ย 33 8.3 8.3 12.0 
  ปานกลาง 72 18.0 18.0 30.0 
  มาก 112 28.0 28.0 58.0 

  มากที่สุด 168 42.0 42.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 ราคาคุ้มค่ากับคุณภาพของสินค้า  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 4 1.0 1.0 1.0 
  นอ้ย 15 3.8 3.8 4.8 
  ปานกลาง 92 23.0 23.0 27.8 
  มาก 122 30.5 30.5 58.3 
  มากที่สุด 167 41.8 41.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 
 
 



84 

 

 สามารถผ่อนช าระเป็นงวดได้  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 83 20.8 20.8 20.8 
  นอ้ย 61 15.3 15.3 36.0 
  ปานกลาง 112 28.0 28.0 64.0 
  มาก 83 20.8 20.8 84.8 
  มากที่สุด 61 15.3 15.3 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 มีราคาให้เลือกหลายระดับ  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 12 3.0 3.0 3.0 
  นอ้ย 26 6.5 6.5 9.5 
  ปานกลาง 98 24.5 24.5 34.0 
  มาก 151 37.8 37.8 71.8 

  มากที่สุด 113 28.3 28.3 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



85 

 

Frequencies 
Statistics 

 

ท่าน
สามารถ
หาซ้ือได้
ง่ายและ
สะดวก 

สามารถ
สั่งซ้ือผ่าน

ทาง
เวบ็ไซต์
ของบริษทั

หรือ
ผูแ้ทน
จ าหน่าย
ได ้

เวบ็ไซต์
อยูใ่น
อนัดบั
ตน้ๆใน
การ

คน้หาบน 
Google, 
Yahoo 

ช่อง
ทางการ
จดั

จ าหน่าย 

การ
โฆษณา
ทางส่ือ
ต่างๆ 

เช่นแผ่น
พบั ป้าย
โฆษณา 
โทรทศัน์
และวิทย ุ

การ
โฆษณา
ทาง

เวบ็ไซต ์

การ
ใหบ้ริกา
รชุมชน
อิเลก็ทร
อนิกส์ 
เช่น 

Faceboo
k, 

Twitter 

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

N Valid 400 400 400 400 400 400 400 400 
  Missin

g 
0 0 0 0 0 0 0 0 

Mean 4.17 3.87 3.89 3.9758 3.44 3.64 3.40 3.4933 
Std. Deviation .902 1.030 1.085 .81152 1.044 .947 1.031 .79574 
Percentiles 100 5.00 5.00 5.00 5.0000 5.00 5.00 5.00 5.0000 

 
Frequency Table 
 ท่านสามารถหาซ้ือได้ง่ายและสะดวก  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 7 1.8 1.8 1.8 
  นอ้ย 9 2.3 2.3 4.0 
  ปานกลาง 65 16.3 16.3 20.3 
  มาก 147 36.8 36.8 57.0 
  มากที่สุด 172 43.0 43.0 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   
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 สามารถส่ังซ้ือผ่านทางเว็บไซต์ของบริษัทหรือผู้แทนจ าหน่ายได้  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 15 3.8 3.8 3.8 
  นอ้ย 20 5.0 5.0 8.8 
  ปานกลาง 91 22.8 22.8 31.5 
  มาก 150 37.5 37.5 69.0 
  มากที่สุด 124 31.0 31.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 เว็บไซต์อยู่ในอันดับต้นๆในการค้นหาบน Google, Yahoo 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 15 3.8 3.8 3.8 
  นอ้ย 27 6.8 6.8 10.5 
  ปานกลาง 89 22.3 22.3 32.8 
  มาก 126 31.5 31.5 64.3 
  มากที่สุด 143 35.8 35.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

  
 การโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่นแผ่นพับ ป้ายโฆษณา โทรทัศน์และวิทยุ  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 21 5.3 5.3 5.3 
  นอ้ย 41 10.3 10.3 15.5 
  ปานกลาง 142 35.5 35.5 51.0 
  มาก 132 33.0 33.0 84.0 
  มากที่สุด 64 16.0 16.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 
 
 



87 

 

 การโฆษณาทางเว็บไซต์ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 10 2.5 2.5 2.5 
  นอ้ย 28 7.0 7.0 9.5 
  ปานกลาง 133 33.3 33.3 42.8 
  มาก 154 38.5 38.5 81.3 
  มากที่สุด 75 18.8 18.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 การให้บริการชุมชนอิเล็กทรอนิกส์ เช่น Facebook, Twitter 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 21 5.3 5.3 5.3 
  นอ้ย 39 9.8 9.8 15.0 
  ปานกลาง 162 40.5 40.5 55.5 
  มาก 116 29.0 29.0 84.5 
  มากที่สุด 62 15.5 15.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
Frequencies 

Statistics 

 

ไดรั้บ
รายละเอีย
ดสินคา้
จาก

พนกังาน
ขายทาง
อีเมล ์

ไดรั้บ
รายละเอีย
ดสินคา้
ทาง

โทรศพัท์
จาก

พนกังาน 

พนกังานมี
ความรู้
และ

น่าเช่ือถือ 
บุคคล
ากร 

กระบวนกา
รในการ
สั่งซ้ือและ
จดัส่งสินคา้
มีความ
สะดวก
รวดเร็ว 

กระบวนก
ารในการ
แกปั้ญหามี
ความ
รวดเร็ว 

การ
น าเสนอ
ขอ้มูลและ
ค าถามที่
ถูกถาม
บ่อย 

(FAQ) 

กระบวน
การ

บริการ 

N Valid 400 400 400 400 400 400 400 400 
  Missin

g 
0 0 0 0 0 0 0 0 
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Mean 3.25 2.91 3.56 3.2392 4.10 3.80 3.56 3.8192 
Std. Deviation 1.127 1.142 1.118 .94915 .890 1.109 1.014 .87721 
Perce
ntiles 

100 
5.00 5.00 5.00 5.0000 5.00 5.00 5.00 5.0000 

 
Frequency Table 
 ได้รับรายละเอียดสินค้าจากพนักงานขายทางอีเมล์  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 34 8.5 8.5 8.5 
  นอ้ย 60 15.0 15.0 23.5 
  ปานกลาง 132 33.0 33.0 56.5 
  มาก 120 30.0 30.0 86.5 
  มากที่สุด 54 13.5 13.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 ได้รับรายละเอียดสินค้าทางโทรศัพท์จากพนักงาน  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 55 13.8 13.8 13.8 
  นอ้ย 82 20.5 20.5 34.3 
  ปานกลาง 140 35.0 35.0 69.3 
  มาก 90 22.5 22.5 91.8 
  มากที่สุด 33 8.3 8.3 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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 พนักงานมีความรู้และน่าเช่ือถือ  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 26 6.5 6.5 6.5 
  นอ้ย 30 7.5 7.5 14.0 
  ปานกลาง 131 32.8 32.8 46.8 
  มาก 121 30.3 30.3 77.0 
  มากที่สุด 92 23.0 23.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 กระบวนการในการส่ังซ้ือและจัดส่งสินค้ามีความสะดวกรวดเร็ว  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 5 1.3 1.3 1.3 
  นอ้ย 10 2.5 2.5 3.8 
  ปานกลาง 80 20.0 20.0 23.8 
  มาก 150 37.5 37.5 61.3 
  มากที่สุด 155 38.8 38.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 กระบวนการในการแก้ปัญหามีความรวดเร็ว  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 11 2.8 2.8 2.8 
  นอ้ย 44 11.0 11.0 13.8 
  ปานกลาง 96 24.0 24.0 37.8 
  มาก 113 28.3 28.3 66.0 
  มากที่สุด 136 34.0 34.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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 การน าเสนอข้อมูลและค าถามที่ถูกถามบ่อย (FAQ) 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 15 3.8 3.8 3.8 
  นอ้ย 37 9.3 9.3 13.0 
  ปานกลาง 131 32.8 32.8 45.8 
  มาก 143 35.8 35.8 81.5 
  มากที่สุด 74 18.5 18.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
Frequencies 
 Statistics 

 
เวบ็ไซตมี์ความ
สวยงามน่าสนใจ 

เวบ็ไซตมี์
ความ

น่าเช่ือถือ 

ความรวดเร็ว
ในการ
แสดงผล
เวบ็ไซต ์

การสร้าง
และ

น าเสนอ
ทาง

กายภาพ 

N Valid 400 400 400 400 
Missing 0 0 0 0 

Mean 3.83 4.03 4.03 3.9625 
Std. Deviation .916 1.001 .909 .81273 
Percentiles 100 5.00 5.00 5.00 5.0000 
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Frequency Table 
 เว็บไซต์มีความสวยงามน่าสนใจ  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 8 2.0 2.0 2.0 
  นอ้ย 23 5.8 5.8 7.8 
  ปานกลาง 91 22.8 22.8 30.5 

  มาก 186 46.5 46.5 77.0 
  มากที่สุด 92 23.0 23.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 เว็บไซต์มีความน่าเช่ือถือ  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 8 2.0 2.0 2.0 
  นอ้ย 20 5.0 5.0 7.0 
  ปานกลาง 86 21.5 21.5 28.5 
  มาก 124 31.0 31.0 59.5 
  มากที่สุด 162 40.5 40.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 ความรวดเร็วในการแสดงผลเว็บไซต์  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 5 1.3 1.3 1.3 
  นอ้ย 13 3.3 3.3 4.5 
  ปานกลาง 90 22.5 22.5 27.0 
  มาก 149 37.3 37.3 64.3 
  มากที่สุด 143 35.8 35.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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Frequencies 
Statistics 

 
Frequency Table 
 ช่ือเว็บไซต์ง่ายในการจ า  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 16 4.0 4.0 4.0 
  นอ้ย 17 4.3 4.3 8.3 
  ปานกลาง 126 31.5 31.5 39.8 
  มาก 155 38.8 38.8 78.5 
  มากที่สุด 86 21.5 21.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 
 
 
 
 
 

 

ช่ือ
เวบ็ไซต์
ง่ายใน
การจ า 

การ
เขา้ถึง
ขอ้มูล
ใน

เวบ็ไซต์
มีความ
รวดเร็ว 

เวบ็ไซต์
มีสินคา้
หลากห
ลาย ส่ิงจูงใจ 

ท่าน
สนใจใน
การดู
สินคา้
ผ่าน

เวบ็ไซต ์

สนใจใน
การเป็น
สมาชิก
เวบ็ไซต ์

ความ
ปลอดภยั
ในการ

สั่งซ้ือผ่าน
เวบ็ไซต ์ ทศันคติ 

N Valid 400 400 400 400 400 400 400 400 
  Missin

g 
0 0 0 0 0 0 0 0 

Mean 3.70 4.03 4.11 3.9458 3.81 3.50 4.12 3.8100 
Std. Deviation .985 .879 .854 .77672 .969 1.135 1.044 .81000 
Percentiles 100 5.00 5.00 5.00 5.0000 5.00 5.00 5.00 5.0000 
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 การเข้าถึงข้อมูลในเว็บไซต์มีความรวดเร็ว  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 6 1.5 1.5 1.5 
  นอ้ย 9 2.3 2.3 3.8 
  ปานกลาง 85 21.3 21.3 25.0 
  มาก 166 41.5 41.5 66.5 
  มากที่สุด 134 33.5 33.5 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   

 
 เว็บไซต์มีสินค้าหลากหลาย  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 5 1.3 1.3 1.3 
  นอ้ย 10 2.5 2.5 3.8 
  ปานกลาง 66 16.5 16.5 20.3 
  มาก 174 43.5 43.5 63.8 
  มากที่สุด 145 36.3 36.3 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 
 ท่านสนใจในการดูสินค้าผ่านเว็บไซต์  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 11 2.8 2.8 2.8 
  นอ้ย 22 5.5 5.5 8.3 
  ปานกลาง 100 25.0 25.0 33.3 
  มาก 165 41.3 41.3 74.5 
  มากที่สุด 102 25.5 25.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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 สนใจในการเป็นสมาชิกเว็บไซต์  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 26 6.5 6.5 6.5 
  นอ้ย 46 11.5 11.5 18.0 
  ปานกลาง 112 28.0 28.0 46.0 
  มาก 133 33.3 33.3 79.3 
  มากที่สุด 83 20.8 20.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 ความปลอดภัยในการส่ังซ้ือผ่านเว็บไซต์  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 6 1.5 1.5 1.5 
  นอ้ย 29 7.3 7.3 8.8 
  ปานกลาง 74 18.5 18.5 27.3 
  มาก 95 23.8 23.8 51.0 
  มากที่สุด 196 49.0 49.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

Frequencies 
Statistics 

  

รู้จกัสินคา้
ผ่านแผ่น
พบั ป้าย
โฆษณา 
โทรทศัน์ 
วิทย ุ

รู้จกัสินคา้
ผ่านการ
คน้หาจาก 
Google, 
Yahoo 

รู้จกัผ่าน
การ

ส่งเสริม
การขาย
เช่นการ
ออกบูธ การรับรู้ 

เรียนรู้
สินคา้
จาก
บุคคล
อื่น 

เรียนรู้
ดว้ย
ตวัเอง 

เรียนรู้จาก
ประสบกา
รณ์และ
น ามาคิด
ต่อ 

การ
เรียนรู้ 

N Valid 400 400 400 400 400 400 400 400 

  Missin
g 

0 0 0 0 0 0 0 0 

Mean 3.49 3.73 2.98 3.4017 3.30 4.00 3.74 3.6775 
Std. Deviation .994 .966 1.103 .74576 1.030 .835 .948 .67550 
Percentiles 100 5.00 5.00 5.00 5.0000 5.00 5.00 5.00 5.0000 
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Frequency Table 
 รู้จักสินค้าผ่านแผ่นพับ ป้ายโฆษณา โทรทัศน์ วิทยุ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 18 4.5 4.5 4.5 
  นอ้ย 36 9.0 9.0 13.5 
  ปานกลาง 134 33.5 33.5 47.0 
  มาก 155 38.8 38.8 85.8 
  มากที่สุด 57 14.3 14.3 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 รู้จักสินค้าผ่านการค้นหาจาก Google, Yahoo 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 14 3.5 3.5 3.5 
  นอ้ย 17 4.3 4.3 7.8 
  ปานกลาง 119 29.8 29.8 37.5 
  มาก 162 40.5 40.5 78.0 
  มากที่สุด 88 22.0 22.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 รู้จักผ่านการส่งเสริมการขายเช่นการออกบูธ  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 46 11.5 11.5 11.5 
  นอ้ย 78 19.5 19.5 31.0 
  ปานกลาง 145 36.3 36.3 67.3 
  มาก 100 25.0 25.0 92.3 
  มากที่สุด 31 7.8 7.8 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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เรียนรู้สินค้าจากบุคคลอ่ืน  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 25 6.3 6.3 6.3 
  นอ้ย 51 12.8 12.8 19.0 
  ปานกลาง 149 37.3 37.3 56.3 
  มาก 131 32.8 32.8 89.0 
  มากที่สุด 44 11.0 11.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 เรียนรู้ด้วยตัวเอง  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 2 .5 .5 .5 
  นอ้ย 11 2.8 2.8 3.3 
  ปานกลาง 95 23.8 23.8 27.0 
  มาก 171 42.8 42.8 69.8 
  มากที่สุด 121 30.3 30.3 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
 เรียนรู้จากประสบการณ์และน ามาคดิต่อ  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 11 2.8 2.8 2.8 
  นอ้ย 26 6.5 6.5 9.3 
  ปานกลาง 100 25.0 25.0 34.3 
  มาก 181 45.3 45.3 79.5 
  มากที่สุด 82 20.5 20.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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Frequencies 
 Statistics 

  ตวัเอง 
พ่อ แม่ ญาติ 
พี่ นอ้ง 

กลุ่มผูใ้ช้
สินคา้
เดียวกนั 

ผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

N Valid 400 400 400 400 
Missing 0 0 0 0 

Mean 4.45 2.85 3.38 3.5575 
Std. Deviation .787 1.145 .976 .66794 
Percentiles 100 5.00 5.00 5.00 5.0000 

 

Frequency Table 
 ตัวเอง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 3 .8 .8 .8 
  นอ้ย 5 1.3 1.3 2.0 
  ปานกลาง 41 10.3 10.3 12.3 
  มาก 112 28.0 28.0 40.3 
  มากที่สุด 239 59.8 59.8 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   

 
 พ่อ แม่ ญาติ พี่ น้อง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 66 16.5 16.5 16.5 
  นอ้ย 72 18.0 18.0 34.5 
  ปานกลาง 144 36.0 36.0 70.5 
  มาก 92 23.0 23.0 93.5 
  มากที่สุด 26 6.5 6.5 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   
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 กลุ่มผู้ใช้สินค้าเดียวกัน  

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid นอ้ยที่สุด 23 5.8 5.8 5.8 
  นอ้ย 34 8.5 8.5 14.3 
  ปานกลาง 153 38.3 38.3 52.5 
  มาก 150 37.5 37.5 90.0 
  มากที่สุด 40 10.0 10.0 100.0 
  Total 400 100.0 100.0   

 
T-Test & Anova 

T-Test 
 Group Statistics 

  เพศ N Mean Std. Deviation 
Std. Error 

Mean 

ส่ิงจูงใจ ชาย 161 3.9731 .81136 .06394 
หญิง 239 3.9275 .75367 .04875 

ทศันคติ ชาย 161 3.9358 .84040 .06623 
หญิง 239 3.7252 .77923 .05040 

การรับรู้ ชาย 161 3.4576 .77174 .06082 
หญิง 239 3.3640 .72696 .04702 

การเรียนรู้ ชาย 161 3.6915 .65357 .05151 
หญิง 239 3.6681 .69108 .04470 

ผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ชาย 161 3.5611 .67126 .05290 
หญิง 239 3.5551 .66709 .04315 
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Independent Samples Test 

   

Levene's Test 
for Equality of 

Variances t-test for Equality of Means 

    F Sig. t df 
Sig. 

(2-tailed) 

Mean 
Differen

ce 

Std. 
Error 

Differen
ce 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

                  Lower Upper 

ส่ิงจูงใจ Equal variances 
assumed 

.277 .599 .575 398 .565 .0456 .07926 -.11021 .20143 

  Equal variances 
not assumed 

    .567 
326.01

1 
.571 .0456 .08041 -.11257 .20379 

ทศันคติ Equal variances 
assumed 

.181 .671 2.568 398 .011 .2106 .08201 .04934 .37181 

  Equal variances 
not assumed 

    2.530 
325.57

9 
.012 .2106 .08323 .04684 .37431 

การรับรู้ Equal variances 
assumed 

.280 .597 1.231 398 .219 .0935 .07599 -.05585 .24293 

  Equal variances 
not assumed 

    1.217 
329.33

5 
.225 .0935 .07688 -.05770 .24478 

การ
เรียนรู้ 

Equal variances 
assumed 

.114 .736 .340 398 .734 .0235 .06895 -.11210 .15900 

  Equal variances 
not assumed 

    .344 
356.01

1 
.731 .0235 .06820 -.11068 .15758 

ผูมี้
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

Equal variances 
assumed 

.149 .700 .088 398 .930 .0060 .06819 -.12806 .14004 

  Equal variances 
not assumed 

    .088 
341.96

3 
.930 .0060 .06827 -.12829 .14027 
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Oneway 
Descriptives 

   N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 

Error 
95% Confidence Interval 

for Mean 
Minimu

m 
Maximu

m 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound     

ส่ิงจูงใจ อายนุอ้ยกว่า 18 
ปี 

20 3.5000 .67104 .15005 3.1859 3.8141 2.67 5.00 

  อาย ุ18 - 25 ปี 80 3.8375 .73489 .08216 3.6740 4.0010 1.00 5.00 
  อาย ุ26 - 33 ปี 122 4.0055 .73728 .06675 3.8733 4.1376 1.00 5.00 
  อาย ุ34 - 41 ปี 100 3.9300 .83592 .08359 3.7641 4.0959 1.00 5.00 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป 78 4.0983 .78424 .08880 3.9215 4.2751 2.00 5.00 
  Total 400 3.9458 .77672 .03884 3.8695 4.0222 1.00 5.00 
ทศันคติ อายนุอ้ยกว่า 18 

ปี 
20 3.6333 .77911 .17422 3.2687 3.9980 2.00 5.00 

  อาย ุ18 - 25 ปี 80 3.7708 .79307 .08867 3.5943 3.9473 1.00 5.00 
  อาย ุ26 - 33 ปี 122 3.9098 .81203 .07352 3.7643 4.0554 1.67 5.00 
  อาย ุ34 - 41 ปี 100 3.8433 .76754 .07675 3.6910 3.9956 1.33 5.00 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป 78 3.6966 .87812 .09943 3.4986 3.8946 1.00 5.00 
  Total 400 3.8100 .81000 .04050 3.7304 3.8896 1.00 5.00 
การรับรู้ อายนุอ้ยกว่า 18 

ปี 
20 3.3667 .72467 .16204 3.0275 3.7058 2.00 5.00 

  อาย ุ18 - 25 ปี 80 3.3542 .78907 .08822 3.1786 3.5298 1.00 5.00 
  อาย ุ26 - 33 ปี 122 3.4317 .77577 .07023 3.2926 3.5707 1.00 5.00 
  อาย ุ34 - 41 ปี 100 3.3833 .76008 .07601 3.2325 3.5341 1.00 4.67 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป 78 3.4359 .64758 .07332 3.2899 3.5819 1.67 4.67 
  Total 400 3.4017 .74576 .03729 3.3284 3.4750 1.00 5.00 
การ
เรียนรู้ 

อายนุอ้ยกว่า 18 
ปี 

20 3.5833 .66557 .14883 3.2718 3.8948 2.67 5.00 

  อาย ุ18 - 25 ปี 80 3.6375 .74478 .08327 3.4718 3.8032 1.00 5.00 
  อาย ุ26 - 33 ปี 122 3.7760 .65897 .05966 3.6578 3.8941 2.00 5.00 
  อาย ุ34 - 41 ปี 100 3.6100 .68666 .06867 3.4738 3.7462 2.00 5.00 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป 78 3.6752 .61010 .06908 3.5377 3.8128 2.33 5.00 
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  Total 400 3.6775 .67550 .03378 3.6111 3.7439 1.00 5.00 
ผูมี้
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

อายนุอ้ยกว่า 18 
ปี 

20 3.7000 .62968 .14080 3.4053 3.9947 3.00 5.00 

  อาย ุ18 - 25 ปี 80 3.6750 .77219 .08633 3.5032 3.8468 1.00 5.00 
  อาย ุ26 - 33 ปี 122 3.5601 .66150 .05989 3.4415 3.6787 2.00 5.00 
  อาย ุ34 - 41 ปี 100 3.4633 .64597 .06460 3.3352 3.5915 1.67 5.00 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป 78 3.5171 .58762 .06654 3.3846 3.6496 2.00 5.00 
  Total 400 3.5575 .66794 .03340 3.4918 3.6232 1.00 5.00 

 
 
 ANOVA 

    
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

ส่ิงจูงใจ Between Groups 7.186 4 1.797 3.039 .017 
Within Groups 233.529 395 .591     
Total 240.715 399       

ทศันคติ Between Groups 3.077 4 .769 1.175 .321 
Within Groups 258.705 395 .655     
Total 261.782 399       

การรับรู้ Between Groups .440 4 .110 .196 .940 
Within Groups 221.470 395 .561     
Total 221.910 399       

การเรียนรู้ Between Groups 1.944 4 .486 1.066 .373 
Within Groups 180.120 395 .456     

Total 182.064 399       
ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 

Between Groups 2.526 4 .631 1.421 .226 
Within Groups 175.485 395 .444     
Total 178.011 399       
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Post Hoc Tests 
Multiple Comparisons 

LSD  

Depende
nt 
Variable (I) อาย ุ (J) อาย ุ

Mean 
Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 95% Confidence Interval 

            Lower Bound Upper Bound 

ส่ิงจูงใจ อายนุอ้ยกว่า 18 ปี อาย ุ18 - 25 ปี -.3375 .19223 .080 -.7154 .0404 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.5055(*) .18549 .007 -.8701 -.1408 
    อาย ุ34 - 41 ปี -.4300(*) .18834 .023 -.8003 -.0597 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.5983(*) .19272 .002 -.9772 -.2194 
  อาย ุ18 - 25 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .3375 .19223 .080 -.0404 .7154 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.1680 .11062 .130 -.3854 .0495 
    อาย ุ34 - 41 ปี -.0925 .11534 .423 -.3192 .1342 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.2608(*) .12235 .034 -.5013 -.0202 
  อาย ุ26 - 33 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .5055(*) .18549 .007 .1408 .8701 
    อาย ุ18 - 25 ปี .1680 .11062 .130 -.0495 .3854 
    อาย ุ34 - 41 ปี .0755 .10372 .467 -.1285 .2794 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0928 .11147 .405 -.3120 .1263 
  อาย ุ34 - 41 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .4300(*) .18834 .023 .0597 .8003 
    อาย ุ18 - 25 ปี .0925 .11534 .423 -.1342 .3192 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.0755 .10372 .467 -.2794 .1285 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.1683 .11615 .148 -.3966 .0601 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .5983(*) .19272 .002 .2194 .9772 
    อาย ุ18 - 25 ปี .2608(*) .12235 .034 .0202 .5013 
    อาย ุ26 - 33 ปี .0928 .11147 .405 -.1263 .3120 
    อาย ุ34 - 41 ปี .1683 .11615 .148 -.0601 .3966 
ทศันคติ อายนุอ้ยกว่า 18 ปี อาย ุ18 - 25 ปี -.1375 .20232 .497 -.5353 .2603 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.2765 .19523 .157 -.6603 .1073 
    อาย ุ34 - 41 ปี -.2100 .19823 .290 -.5997 .1797 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0632 .20284 .755 -.4620 .3355 
  อาย ุ18 - 25 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .1375 .20232 .497 -.2603 .5353 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.1390 .11643 .233 -.3679 .0899 
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    อาย ุ34 - 41 ปี -.0725 .12139 .551 -.3112 .1662 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป .0743 .12878 .565 -.1789 .3274 
  อาย ุ26 - 33 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .2765 .19523 .157 -.1073 .6603 
    อาย ุ18 - 25 ปี .1390 .11643 .233 -.0899 .3679 
    อาย ุ34 - 41 ปี .0665 .10917 .543 -.1481 .2811 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป .2133 .11733 .070 -.0174 .4439 
  อาย ุ34 - 41 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .2100 .19823 .290 -.1797 .5997 
    อาย ุ18 - 25 ปี .0725 .12139 .551 -.1662 .3112 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.0665 .10917 .543 -.2811 .1481 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป .1468 .12225 .231 -.0936 .3871 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .0632 .20284 .755 -.3355 .4620 
    อาย ุ18 - 25 ปี -.0743 .12878 .565 -.3274 .1789 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.2133 .11733 .070 -.4439 .0174 
    อาย ุ34 - 41 ปี -.1468 .12225 .231 -.3871 .0936 
การรับรู้ อายนุอ้ยกว่า 18 ปี อาย ุ18 - 25 ปี .0125 .18720 .947 -.3555 .3805 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.0650 .18064 .719 -.4202 .2901 
    อาย ุ34 - 41 ปี -.0167 .18341 .928 -.3773 .3439 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0692 .18768 .712 -.4382 .2997 
  อาย ุ18 - 25 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี -.0125 .18720 .947 -.3805 .3555 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.0775 .10772 .472 -.2893 .1343 
    อาย ุ34 - 41 ปี -.0292 .11232 .795 -.2500 .1916 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0817 .11915 .493 -.3160 .1525 
  อาย ุ26 - 33 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .0650 .18064 .719 -.2901 .4202 
    อาย ุ18 - 25 ปี .0775 .10772 .472 -.1343 .2893 
    อาย ุ34 - 41 ปี .0484 .10101 .632 -.1502 .2469 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0042 .10855 .969 -.2176 .2092 
  อาย ุ34 - 41 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .0167 .18341 .928 -.3439 .3773 
    อาย ุ18 - 25 ปี .0292 .11232 .795 -.1916 .2500 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.0484 .10101 .632 -.2469 .1502 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0526 .11312 .642 -.2749 .1698 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .0692 .18768 .712 -.2997 .4382 
    อาย ุ18 - 25 ปี .0817 .11915 .493 -.1525 .3160 
    อาย ุ26 - 33 ปี .0042 .10855 .969 -.2092 .2176 
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    อาย ุ34 - 41 ปี .0526 .11312 .642 -.1698 .2749 
การ
เรียนรู้ 

อายนุอ้ยกว่า 18 ปี อาย ุ18 - 25 ปี 
-.0542 .16882 .748 -.3861 .2777 

    อาย ุ26 - 33 ปี -.1926 .16290 .238 -.5129 .1276 
    อาย ุ34 - 41 ปี -.0267 .16541 .872 -.3519 .2985 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0919 .16925 .588 -.4246 .2409 
  อาย ุ18 - 25 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .0542 .16882 .748 -.2777 .3861 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.1385 .09715 .155 -.3294 .0525 
    อาย ุ34 - 41 ปี .0275 .10129 .786 -.1716 .2266 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0377 .10745 .726 -.2490 .1735 
  อาย ุ26 - 33 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .1926 .16290 .238 -.1276 .5129 
    อาย ุ18 - 25 ปี .1385 .09715 .155 -.0525 .3294 
    อาย ุ34 - 41 ปี .1660 .09109 .069 -.0131 .3450 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป .1007 .09790 .304 -.0917 .2932 
  อาย ุ34 - 41 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .0267 .16541 .872 -.2985 .3519 
    อาย ุ18 - 25 ปี -.0275 .10129 .786 -.2266 .1716 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.1660 .09109 .069 -.3450 .0131 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0652 .10201 .523 -.2658 .1353 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป อายนุอ้ยกว่า 18 ปี .0919 .16925 .588 -.2409 .4246 
    อาย ุ18 - 25 ปี .0377 .10745 .726 -.1735 .2490 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.1007 .09790 .304 -.2932 .0917 
    อาย ุ34 - 41 ปี .0652 .10201 .523 -.1353 .2658 
ผูมี้ อายนุอ้ยกว่า 18 ปี อาย ุ18 - 25 ปี .0250 .16663 .881 -.3026 .3526 
    อาย ุ26 - 33 ปี .1399 .16079 .385 -.1762 .4560 
    อาย ุ34 - 41 ปี .2367 .16327 .148 -.0843 .5576 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป .1829 .16706 .274 -.1455 .5113 
  อาย ุ18 - 25 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี -.0250 .16663 .881 -.3526 .3026 
    อาย ุ26 - 33 ปี .1149 .09589 .232 -.0736 .3034 
    อาย ุ34 - 41 ปี .2117(*) .09998 .035 .0151 .4082 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป .1579 .10606 .137 -.0506 .3664 
  อาย ุ26 - 33 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี -.1399 .16079 .385 -.4560 .1762 
    อาย ุ18 - 25 ปี -.1149 .09589 .232 -.3034 .0736 
    อาย ุ34 - 41 ปี .0968 .08991 .282 -.0800 .2735 
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    อาย ุ42  ปีข้ึนไป .0430 .09663 .656 -.1470 .2330 
  อาย ุ34 - 41 ปี อายนุอ้ยกว่า 18 ปี -.2367 .16327 .148 -.5576 .0843 
    อาย ุ18 - 25 ปี -.2117(*) .09998 .035 -.4082 -.0151 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.0968 .08991 .282 -.2735 .0800 
    อาย ุ42  ปีข้ึนไป -.0538 .10069 .594 -.2517 .1442 
  อาย ุ42  ปีข้ึนไป อายนุอ้ยกว่า 18 ปี -.1829 .16706 .274 -.5113 .1455 
    อาย ุ18 - 25 ปี -.1579 .10606 .137 -.3664 .0506 
    อาย ุ26 - 33 ปี -.0430 .09663 .656 -.2330 .1470 
    อาย ุ34 - 41 ปี .0538 .10069 .594 -.1442 .2517 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 

Oneway 
Descriptives 

   N Mean 
Std. 

Deviation Std. Error 
95% Confidence Interval 

for Mean 
Minimu

m 
Maximu

m 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound     

ส่ิงจูงใจ โสด 248 3.9140 .75629 .04802 3.8194 4.0086 1.00 5.00 
  สมรส 144 3.9745 .80700 .06725 3.8416 4.1075 1.00 5.00 
  หมา้ย 3 4.8889 .19245 .11111 4.4108 5.3670 4.67 5.00 
  หยา่ร้าง 5 4.1333 .86923 .38873 3.0540 5.2126 3.00 5.00 

  Total 400 3.9458 .77672 .03884 3.8695 4.0222 1.00 5.00 
ทศันคติ โสด 248 3.8508 .76511 .04858 3.7551 3.9465 1.00 5.00 
  สมรส 144 3.7407 .87834 .07319 3.5961 3.8854 1.00 5.00 
  หมา้ย 3 4.4444 .50918 .29397 3.1796 5.7093 4.00 5.00 
  หยา่ร้าง 5 3.4000 .89443 .40000 2.2894 4.5106 2.00 4.33 
  Total 400 3.8100 .81000 .04050 3.7304 3.8896 1.00 5.00 
การรับรู้ โสด 248 3.4086 .77389 .04914 3.3118 3.5054 1.00 5.00 
  สมรส 144 3.3912 .70774 .05898 3.2746 3.5078 1.00 5.00 
  หมา้ย 3 3.3333 .88192 .50918 1.1425 5.5241 2.33 4.00 
  หยา่ร้าง 5 3.4000 .43461 .19437 2.8604 3.9396 2.67 3.67 
  Total 400 3.4017 .74576 .03729 3.3284 3.4750 1.00 5.00 
การ
เรียนรู้ 

โสด 
248 3.6828 .70069 .04449 3.5952 3.7704 1.00 5.00 
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  สมรส 144 3.6782 .63737 .05311 3.5733 3.7832 2.00 5.00 
  หมา้ย 3 3.6667 .57735 .33333 2.2324 5.1009 3.33 4.33 
  หยา่ร้าง 5 3.4000 .64118 .28674 2.6039 4.1961 2.67 4.33 
  Total 400 3.6775 .67550 .03378 3.6111 3.7439 1.00 5.00 
ผูมี้
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

โสด 

248 3.5847 .70599 .04483 3.4964 3.6730 1.00 5.00 

  สมรส 144 3.5069 .60040 .05003 3.4080 3.6058 1.67 5.00 
  หมา้ย 3 3.6667 .88192 .50918 1.4759 5.8575 3.00 4.67 
  หยา่ร้าง 5 3.6000 .54772 .24495 2.9199 4.2801 2.67 4.00 
  Total 400 3.5575 .66794 .03340 3.4918 3.6232 1.00 5.00 

 
 ANOVA 

    
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

ส่ิงจูงใจ Between Groups 3.214 3 1.071 1.786 .149 
Within Groups 237.501 396 .600     
Total 240.715 399       

ทศันคติ Between Groups 3.152 3 1.051 1.609 .187 
Within Groups 258.630 396 .653     
Total 261.782 399       

การรับรู้ Between Groups .042 3 .014 .025 .995 
Within Groups 221.868 396 .560     
Total 221.910 399       

การเรียนรู้ Between Groups .392 3 .131 .285 .836 
Within Groups 181.672 396 .459     
Total 182.064 399       

ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 

Between Groups .596 3 .199 .443 .722 
Within Groups 177.415 396 .448     
Total 178.011 399       
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Post Hoc Tests 
Multiple Comparisons 

LSD  

Dependent 
Variable 

(I) 
สถานภาพ
สมรส 

(J) สถานภาพ
สมรส 

Mean 
Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 95% Confidence Interval 

            Lower Bound Upper Bound 

ส่ิงจูงใจ โสด สมรส -.0606 .08114 .456 -.2201 .0990 
    หมา้ย -.9749(*) .44982 .031 -1.8592 -.0906 
    หยา่ร้าง -.2194 .34981 .531 -.9071 .4684 
  สมรส โสด .0606 .08114 .456 -.0990 .2201 

    หมา้ย -.9144(*) .45175 .044 -1.8025 -.0262 
    หยา่ร้าง -.1588 .35230 .652 -.8514 .5338 
  หมา้ย โสด .9749(*) .44982 .031 .0906 1.8592 
    สมรส .9144(*) .45175 .044 .0262 1.8025 
    หยา่ร้าง .7556 .56557 .182 -.3563 1.8674 
  หยา่ร้าง โสด .2194 .34981 .531 -.4684 .9071 
    สมรส .1588 .35230 .652 -.5338 .8514 
    หมา้ย -.7556 .56557 .182 -1.8674 .3563 
ทศันคติ โสด สมรส .1101 .08467 .194 -.0564 .2765 
    หมา้ย -.5936 .46940 .207 -1.5165 .3292 

    หยา่ร้าง .4508 .36504 .218 -.2669 1.1685 
  สมรส โสด -.1101 .08467 .194 -.2765 .0564 
    หมา้ย -.7037 .47142 .136 -1.6305 .2231 
    หยา่ร้าง .3407 .36764 .355 -.3820 1.0635 
  หมา้ย โสด .5936 .46940 .207 -.3292 1.5165 
    สมรส .7037 .47142 .136 -.2231 1.6305 
    หยา่ร้าง 1.0444 .59019 .078 -.1159 2.2047 
  หยา่ร้าง โสด -.4508 .36504 .218 -1.1685 .2669 
    สมรส -.3407 .36764 .355 -1.0635 .3820 
    หมา้ย -1.0444 .59019 .078 -2.2047 .1159 
การรับรู้ โสด สมรส .0174 .07842 .825 -.1368 .1716 
    หมา้ย .0753 .43476 .863 -.7795 .9300 
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    หยา่ร้าง .0086 .33810 .980 -.6561 .6733 
  สมรส โสด -.0174 .07842 .825 -.1716 .1368 
    หมา้ย .0579 .43663 .895 -.8005 .9163 
    หยา่ร้าง -.0088 .34051 .979 -.6782 .6606 
  หมา้ย โสด -.0753 .43476 .863 -.9300 .7795 
    สมรส -.0579 .43663 .895 -.9163 .8005 
    หยา่ร้าง -.0667 .54664 .903 -1.1413 1.0080 
  หยา่ร้าง โสด -.0086 .33810 .980 -.6733 .6561 
    สมรส .0088 .34051 .979 -.6606 .6782 
    หมา้ย .0667 .54664 .903 -1.0080 1.1413 
การเรียนรู้ โสด สมรส .0046 .07096 .949 -.1350 .1441 
    หมา้ย .0161 .39341 .967 -.7573 .7896 
    หยา่ร้าง .2828 .30595 .356 -.3187 .8843 
  สมรส โสด -.0046 .07096 .949 -.1441 .1350 
    หมา้ย .0116 .39511 .977 -.7652 .7883 
    หยา่ร้าง .2782 .30812 .367 -.3275 .8840 
  หมา้ย โสด -.0161 .39341 .967 -.7896 .7573 
    สมรส -.0116 .39511 .977 -.7883 .7652 
    หยา่ร้าง .2667 .49465 .590 -.7058 1.2391 
  หยา่ร้าง โสด -.2828 .30595 .356 -.8843 .3187 
    สมรส -.2782 .30812 .367 -.8840 .3275 
    หมา้ย -.2667 .49465 .590 -1.2391 .7058 
ผูมี้
อิทธิพลต่อ
การ
ตดัสินใจ 

โสด สมรส 

.0777 .07013 .268 -.0601 .2156 

    หมา้ย -.0820 .38877 .833 -.8463 .6823 
    หยา่ร้าง -.0153 .30234 .960 -.6097 .5791 
  สมรส โสด -.0777 .07013 .268 -.2156 .0601 
    หมา้ย -.1597 .39045 .683 -.9273 .6079 
    หยา่ร้าง -.0931 .30449 .760 -.6917 .5056 
  หมา้ย โสด .0820 .38877 .833 -.6823 .8463 
    สมรส .1597 .39045 .683 -.6079 .9273 
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    หยา่ร้าง .0667 .48882 .892 -.8943 1.0277 
  หยา่ร้าง โสด .0153 .30234 .960 -.5791 .6097 
    สมรส .0931 .30449 .760 -.5056 .6917 
    หมา้ย -.0667 .48882 .892 -1.0277 .8943 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 
 
Oneway 

Descriptives 

    N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 

Error 
95% Confidence 
Interval for Mean 

Minimu
m Maximum 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound     

ส่ิงจูงใจ ต ่ากว่ามธัยม
ปลาย 

10 3.2667 .71665 .22662 2.7540 3.7793 2.67 5.00 

  มธัยมปลาย/
ปวช. 

19 3.7368 .59399 .13627 3.4505 4.0231 3.00 5.00 

  อนุปริญญา/
ปวส. 

14 4.0000 .90582 .24209 3.4770 4.5230 2.00 5.00 

  ปริญญาตรี 178 3.9345 .69168 .05184 3.8321 4.0368 1.00 5.00 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
179 4.0130 .84827 .06340 3.8879 4.1382 1.00 5.00 

  Total 400 3.9458 .77672 .03884 3.8695 4.0222 1.00 5.00 
ทศันคติ ต ่ากว่ามธัยม

ปลาย 
10 2.9667 .59732 .18889 2.5394 3.3940 2.00 4.00 

  มธัยมปลาย/
ปวช. 

19 3.8246 .65138 .14944 3.5106 4.1385 2.67 5.00 

  อนุปริญญา/
ปวส. 

14 3.5476 1.17384 .31372 2.8699 4.2254 1.00 5.00 

  ปริญญาตรี 178 3.8015 .73170 .05484 3.6933 3.9097 1.67 5.00 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
179 3.8845 .85186 .06367 3.7589 4.0102 1.00 5.00 

  Total 400 3.8100 .81000 .04050 3.7304 3.8896 1.00 5.00 
การรับรู้ ต ่ากว่ามธัยม 10 3.0000 .66667 .21082 2.5231 3.4769 2.00 4.00 
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  มธัยมปลาย/
ปวช. 

19 3.5965 .58351 .13387 3.3152 3.8777 2.67 5.00 

  อนุปริญญา/ 14 3.8095 .79221 .21173 3.3521 4.2669 1.67 5.00 
  ปริญญาตรี 178 3.4363 .65143 .04883 3.3400 3.5327 1.00 5.00 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
179 3.3371 .83089 .06210 3.2145 3.4596 1.00 5.00 

  Total 400 3.4017 .74576 .03729 3.3284 3.4750 1.00 5.00 
การเรียนรู้ ต ่ากว่ามธัยม

ปลาย 
10 2.9667 .36683 .11600 2.7042 3.2291 2.33 3.67 

  มธัยมปลาย/
ปวช. 

19 3.7018 .63727 .14620 3.3946 4.0089 3.00 5.00 

  อนุปริญญา/
ปวส. 

14 3.7381 .74166 .19822 3.3099 4.1663 2.33 5.00 

  ปริญญาตรี 178 3.6742 .66000 .04947 3.5765 3.7718 2.00 5.00 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
179 3.7132 .68673 .05133 3.6119 3.8145 1.00 5.00 

  Total 400 3.6775 .67550 .03378 3.6111 3.7439 1.00 5.00 
ผูมี้
อิทธิพลต่อ
การ
ตดัสินใจ 

ต ่ากว่ามธัยม
ปลาย 

10 3.5333 .57090 .18053 3.1249 3.9417 2.67 4.33 

  มธัยมปลาย/
ปวช. 

19 3.6491 .63317 .14526 3.3439 3.9543 3.00 5.00 

  อนุปริญญา/
ปวส. 

14 3.7857 .66161 .17682 3.4037 4.1677 2.33 5.00 

  ปริญญาตรี 178 3.5955 .65426 .04904 3.4987 3.6923 1.67 5.00 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
179 3.4935 .68908 .05150 3.3918 3.5951 1.00 5.00 

  Total 400 3.5575 .66794 .03340 3.4918 3.6232 1.00 5.00 
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 ANOVA 

    
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

ส่ิงจูงใจ Between Groups 6.315 4 1.579 2.660 .032 
Within Groups 234.400 395 .593     
Total 240.715 399       

ทศันคติ Between Groups 9.087 4 2.272 3.551 .007 
Within Groups 252.695 395 .640     
Total 261.782 399       

การรับรู้ Between Groups 5.624 4 1.406 2.568 .038 
Within Groups 216.286 395 .548     
Total 221.910 399       

การเรียนรู้ Between Groups 5.346 4 1.336 2.987 .019 
Within Groups 176.718 395 .447     
Total 182.064 399       

ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 

Between Groups 1.885 4 .471 1.057 .378 
Within Groups 176.126 395 .446     
Total 178.011 399       

 
Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 
LSD  

Depende
nt 
Variable 

(I) ระดบั
การศึกษา 

(J) ระดบั
การศึกษา 

Mean 
Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 95% Confidence Interval 

            Lower Bound Upper Bound 

ส่ิงจูงใจ ต ่ากว่ามธัยม
ปลาย 

มธัยมปลาย/ปวช. 
-.4702 .30096 .119 -1.0619 .1215 

    อนุปริญญา/ปวส. -.7333(*) .31895 .022 -1.3604 -.1063 
    ปริญญาตรี -.6678(*) .25035 .008 -1.1600 -.1756 

    สูงกว่าปริญญาตรี -.7464(*) .25031 .003 -1.2385 -.2543 
  มธัยมปลาย ต ่ากว่ามธัยมปลาย .4702 .30096 .119 -.1215 1.0619 
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    อนุปริญญา/ปวส. -.2632 .27133 .333 -.7966 .2703 
    ปริญญาตรี -.1976 .18592 .288 -.5631 .1679 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.2762 .18587 .138 -.6416 .0892 
  อนุปริญญา/

ปวส. 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.7333(*) .31895 .022 .1063 1.3604 

    มธัยมปลาย/ปวช. .2632 .27133 .333 -.2703 .7966 
    ปริญญาตรี .0655 .21382 .759 -.3548 .4859 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.0130 .21378 .951 -.4333 .4073 
  ปริญญาตรี ต ่ากว่ามธัยมปลาย .6678(*) .25035 .008 .1756 1.1600 
    มธัยมปลาย/ปวช. .1976 .18592 .288 -.1679 .5631 
    อนุปริญญา/ปวส. -.0655 .21382 .759 -.4859 .3548 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.0786 .08154 .336 -.2389 .0817 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.7464(*) .25031 .003 .2543 1.2385 

    มธัยมปลาย/ปวช. .2762 .18587 .138 -.0892 .6416 
    อนุปริญญา/ปวส. .0130 .21378 .951 -.4073 .4333 
    ปริญญาตรี .0786 .08154 .336 -.0817 .2389 
ทศันคติ ต ่ากว่ามธัยม

ปลาย 
มธัยมปลาย/ปวช. 

-.8579(*) .31248 .006 -1.4722 -.2436 

    อนุปริญญา/ปวส. -.5810 .33116 .080 -1.2320 .0701 
    ปริญญาตรี -.8348(*) .25994 .001 -1.3459 -.3238 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.9179(*) .25990 .000 -1.4288 -.4069 
  มธัยมปลาย/

ปวช. 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.8579(*) .31248 .006 .2436 1.4722 

    อนุปริญญา/ปวส. .2769 .28172 .326 -.2769 .8308 
    ปริญญาตรี .0231 .19304 .905 -.3564 .4026 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.0600 .19299 .756 -.4394 .3194 
  อนุปริญญา/ ต ่ากว่ามธัยมปลาย .5810 .33116 .080 -.0701 1.2320 
    มธัยมปลาย/ปวช. -.2769 .28172 .326 -.8308 .2769 
    ปริญญาตรี -.2539 .22201 .254 -.6904 .1826 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.3369 .22197 .130 -.7733 .0995 
  ปริญญาตรี ต ่ากว่ามธัยมปลาย .8348(*) .25994 .001 .3238 1.3459 
    มธัยมปลาย/ปวช. -.0231 .19304 .905 -.4026 .3564 
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    อนุปริญญา/ปวส. .2539 .22201 .254 -.1826 .6904 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.0830 .08466 .327 -.2495 .0834 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.9179(*) .25990 .000 .4069 1.4288 

    มธัยมปลาย/ปวช. .0600 .19299 .756 -.3194 .4394 
    อนุปริญญา/ปวส. .3369 .22197 .130 -.0995 .7733 
    ปริญญาตรี .0830 .08466 .327 -.0834 .2495 
การรับรู้ ต ่ากว่ามธัยม

ปลาย 
มธัยมปลาย/ปวช. 

-.5965(*) .28909 .040 -1.1648 -.0281 

    อนุปริญญา/ปวส. -.8095(*) .30638 .009 -1.4119 -.2072 
    ปริญญาตรี -.4363 .24048 .070 -.9091 .0365 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.3371 .24045 .162 -.8098 .1357 
  มธัยมปลาย/

ปวช. 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.5965(*) .28909 .040 .0281 1.1648 

    อนุปริญญา/ปวส. -.2130 .26063 .414 -.7254 .2994 
    ปริญญาตรี .1602 .17859 .370 -.1909 .5113 
    สูงกว่าปริญญาตรี .2594 .17854 .147 -.0916 .6104 
  อนุปริญญา/

ปวส. 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.8095(*) .30638 .009 .2072 1.4119 

    มธัยมปลาย/ปวช. .2130 .26063 .414 -.2994 .7254 
    ปริญญาตรี .3732 .20540 .070 -.0306 .7770 
    สูงกว่าปริญญาตรี .4725(*) .20535 .022 .0687 .8762 
  ปริญญาตรี ต ่ากว่ามธัยมปลาย .4363 .24048 .070 -.0365 .9091 
    มธัยมปลาย/ปวช. -.1602 .17859 .370 -.5113 .1909 
    อนุปริญญา/ปวส. -.3732 .20540 .070 -.7770 .0306 
    สูงกว่าปริญญาตรี .0993 .07833 .206 -.0547 .2533 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.3371 .24045 .162 -.1357 .8098 

    มธัยมปลาย/ปวช. -.2594 .17854 .147 -.6104 .0916 
    อนุปริญญา/ปวส. -.4725(*) .20535 .022 -.8762 -.0687 
    ปริญญาตรี -.0993 .07833 .206 -.2533 .0547 
การ
เรียนรู้ 

ต ่ากว่ามธัยม
ปลาย 

มธัยมปลาย/ปวช. 
-.7351(*) .26132 .005 -1.2488 -.2213 
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    อนุปริญญา/ปวส. -.7714(*) .27694 .006 -1.3159 -.2270 
    ปริญญาตรี -.7075(*) .21738 .001 -1.1348 -.2801 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.7466(*) .21734 .001 -1.1738 -.3193 
  มธัยมปลาย/

ปวช. 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.7351(*) .26132 .005 .2213 1.2488 

    อนุปริญญา/ปวส. -.0363 .23559 .877 -.4995 .4268 
    ปริญญาตรี .0276 .16143 .864 -.2898 .3450 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.0115 .16139 .943 -.3288 .3058 
  อนุปริญญา/

ปวส. 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.7714(*) .27694 .006 .2270 1.3159 

    มธัยมปลาย/ปวช. .0363 .23559 .877 -.4268 .4995 
    ปริญญาตรี .0639 .18566 .731 -.3011 .4289 
    สูงกว่าปริญญาตรี .0249 .18562 .893 -.3401 .3898 
  ปริญญาตรี ต ่ากว่ามธัยมปลาย .7075(*) .21738 .001 .2801 1.1348 
    มธัยมปลาย/ปวช. -.0276 .16143 .864 -.3450 .2898 
    อนุปริญญา/ปวส. -.0639 .18566 .731 -.4289 .3011 
    สูงกว่าปริญญาตรี -.0391 .07080 .581 -.1783 .1001 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.7466(*) .21734 .001 .3193 1.1738 

    มธัยมปลาย/ปวช. .0115 .16139 .943 -.3058 .3288 
    อนุปริญญา/ปวส. -.0249 .18562 .893 -.3898 .3401 
    ปริญญาตรี .0391 .07080 .581 -.1001 .1783 
ผูมี้
อิทธิพล 

ต ่ากว่ามธัยม
ปลาย 

มธัยมปลาย/ปวช. 
-.1158 .26088 .657 -.6287 .3971 

    อนุปริญญา/ปวส. -.2524 .27647 .362 -.7959 .2912 
    ปริญญาตรี -.0622 .21701 .775 -.4888 .3645 
    สูงกว่าปริญญาตรี .0399 .21698 .854 -.3867 .4664 
  มธัยมปลาย/

ปวช. 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

.1158 .26088 .657 -.3971 .6287 

    อนุปริญญา/ปวส. -.1366 .23520 .562 -.5990 .3258 
    ปริญญาตรี .0536 .16116 .740 -.2632 .3705 
    สูงกว่าปริญญาตรี .1556 .16112 .335 -.1611 .4724 
  อนุปริญญา ต ่ากว่ามธัยมปลาย .2524 .27647 .362 -.2912 .7959 
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    มธัยมปลาย/ปวช. .1366 .23520 .562 -.3258 .5990 
    ปริญญาตรี .1902 .18535 .305 -.1742 .5546 
    สูงกว่าปริญญาตรี .2922 .18531 .116 -.0721 .6566 
  ปริญญาตรี ต ่ากว่ามธัยมปลาย .0622 .21701 .775 -.3645 .4888 
    มธัยมปลาย/ปวช. -.0536 .16116 .740 -.3705 .2632 
    อนุปริญญา/ปวส. -.1902 .18535 .305 -.5546 .1742 
    สูงกว่าปริญญาตรี .1020 .07068 .150 -.0369 .2410 
  สูงกว่า

ปริญญาตรี 
ต ่ากว่ามธัยมปลาย 

-.0399 .21698 .854 -.4664 .3867 

    มธัยมปลาย/ปวช. -.1556 .16112 .335 -.4724 .1611 
    อนุปริญญา/ปวส. -.2922 .18531 .116 -.6566 .0721 
    ปริญญาตรี -.1020 .07068 .150 -.2410 .0369 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 
 
Oneway 

Descriptives 

    N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 

Error 
95% Confidence 
Interval for Mean Minimum 

Maxi
mum 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound     

ส่ิงจูงใจ นกัเรียน/
นกัศึกษา 

63 3.7672 .66028 .08319 3.6009 3.9335 2.33 5.00 

  ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

110 3.9667 .81268 .07749 3.8131 4.1202 1.00 5.00 

  พนกังาน
บริษทัเอกชน 

148 3.9414 .76558 .06293 3.8171 4.0658 1.00 5.00 

  อาชีพอิสระ 21 4.0159 .95147 .20763 3.5828 4.4490 2.33 5.00 
  แม่บา้น 5 3.6667 .62361 .27889 2.8924 4.4410 3.00 4.33 
  ธุรกิจส่วนตวั 43 4.1240 .81981 .12502 3.8717 4.3763 1.00 5.00 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
10 4.1333 .61262 .19373 3.6951 4.5716 3.33 5.00 

  Total 400 3.9458 .77672 .03884 3.8695 4.0222 1.00 5.00 
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ทศันคติ นกัเรียน/
นกัศึกษา 

63 3.6825 .73915 .09312 3.4964 3.8687 2.00 5.00 

  ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

110 3.8273 .78171 .07453 3.6796 3.9750 1.00 5.00 

  พนกังาน
บริษทัเอกชน 

148 3.8423 .76135 .06258 3.7187 3.9660 1.33 5.00 

  อาชีพอิสระ 21 3.5714 1.13599 .24789 3.0543 4.0885 1.00 5.00 
  แม่บา้น 5 3.2000 .50553 .22608 2.5723 3.8277 2.67 4.00 
  ธุรกิจส่วนตวั 43 3.9535 .92462 .14100 3.6689 4.2380 1.00 5.00 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
10 4.1333 .89166 .28197 3.4955 4.7712 2.33 5.00 

  Total 400 3.8100 .81000 .04050 3.7304 3.8896 1.00 5.00 
การรับรู้ นกัเรียน/

นกัศึกษา 
63 3.3439 .71333 .08987 3.1643 3.5236 1.00 5.00 

  ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

110 3.4273 .67295 .06416 3.3001 3.5544 1.67 4.67 

  พนกังาน
บริษทัเอกชน 

148 3.3559 .79934 .06571 3.2260 3.4857 1.00 5.00 

  อาชีพอิสระ 21 3.3333 .79582 .17366 2.9711 3.6956 2.33 5.00 
  แม่บา้น 5 3.4000 .43461 .19437 2.8604 3.9396 3.00 4.00 
  ธุรกิจส่วนตวั 43 3.5349 .78390 .11954 3.2936 3.7761 1.00 5.00 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
10 3.7333 .76659 .24242 3.1850 4.2817 2.33 5.00 

  Total 400 3.4017 .74576 .03729 3.3284 3.4750 1.00 5.00 
การเรียนรู้ นกัเรียน/

นกัศึกษา 
63 3.5979 .65898 .08302 3.4319 3.7638 2.33 5.00 

  ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

110 3.6152 .63404 .06045 3.4953 3.7350 2.00 5.00 

  พนกังาน
บริษทัเอกชน 

148 3.6982 .70022 .05756 3.5845 3.8119 2.00 5.00 



117 

 

  อาชีพอิสระ 21 3.7460 .71418 .15585 3.4209 4.0711 2.33 5.00 
  แม่บา้น 5 3.4000 .43461 .19437 2.8604 3.9396 3.00 4.00 
  ธุรกิจส่วนตวั 43 3.7752 .71906 .10966 3.5539 3.9965 1.00 5.00 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
10 4.1333 .54885 .17356 3.7407 4.5260 3.67 5.00 

  Total 400 3.6775 .67550 .03378 3.6111 3.7439 1.00 5.00 
ผูมี้
อิทธิพลต่อ
การ
ตดัสินใจ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

63 3.6614 .71715 .09035 3.4808 3.8420 2.33 5.00 

  ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

110 3.5121 .62512 .05960 3.3940 3.6303 1.67 5.00 

  พนกังาน
บริษทัเอกชน 

148 3.4955 .66948 .05503 3.3867 3.6042 1.67 5.00 

  อาชีพอิสระ 21 3.6667 .67495 .14729 3.3594 3.9739 2.33 5.00 
  แม่บา้น 5 3.8667 .60553 .27080 3.1148 4.6185 3.00 4.67 
  ธุรกิจส่วนตวั 43 3.5426 .68245 .10407 3.3326 3.7527 1.00 4.67 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
10 4.0000 .60858 .19245 3.5646 4.4354 3.00 5.00 

  Total 400 3.5575 .66794 .03340 3.4918 3.6232 1.00 5.00 

 
 ANOVA 

    
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ส่ิงจูงใจ Between Groups 4.271 6 .712 1.183 .314 
  Within Groups 236.445 393 .602     
  Total 240.715 399       
ทศันคติ Between Groups 6.198 6 1.033 1.588 .149 
  Within Groups 255.585 393 .650     
  Total 261.782 399       
การรับรู้ Between Groups 2.554 6 .426 .763 .600 
  Within Groups 219.356 393 .558     



118 

 

  Total 221.910 399       
การเรียนรู้ Between Groups 3.862 6 .644 1.420 .206 
  Within Groups 178.202 393 .453     
  Total 182.064 399       
ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 

Between Groups 
4.171 6 .695 1.572 .154 

  Within Groups 173.840 393 .442     
  Total 178.011 399       

Post Hoc Tests 
Multiple Comparisons 

LSD  

Dependent 
Variable (I) อาชีพ (J) อาชีพ 

Mean 
Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 95% Confidence Interval 

            Lower Bound Upper Bound 

ส่ิงจูงใจ นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

-.1995 .12255 .104 -.4404 .0415 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.1742 .11668 .136 -.4036 .0552 

    อาชีพอิสระ -.2487 .19545 .204 -.6329 .1356 
    แม่บา้น .1005 .36039 .780 -.6080 .8091 
    ธุรกิจส่วนตวั -.3568(*) .15343 .021 -.6585 -.0552 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.3661 .26403 .166 -.8852 .1530 
   

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 

.1995 .12255 .104 -.0415 .4404 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.0252 .09765 .796 -.1667 .2172 

    อาชีพอิสระ -.0492 .18471 .790 -.4124 .3139 
    แม่บา้น .3000 .35468 .398 -.3973 .9973 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1574 .13950 .260 -.4316 .1169 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.1667 .25619 .516 -.6703 .3370 
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  พนกังาน
บริษทั 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.1742 .11668 .136 -.0552 .4036 

    ขา้ราชการ  -.0252 .09765 .796 -.2172 .1667 
    อาชีพอิสระ -.0744 .18087 .681 -.4300 .2812 
    แม่บา้น .2748 .35269 .436 -.4186 .9682 

    ธุรกิจส่วนตวั -.1826 .13438 .175 -.4468 .0816 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.1919 .25343 .449 -.6901 .3064 
  อาชีพอิสระ นกัเรียน/นกัศึกษา .2487 .19545 .204 -.1356 .6329 
    ขา้ราชการ / 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
.0492 .18471 .790 -.3139 .4124 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.0744 .18087 .681 -.2812 .4300 

    แม่บา้น .3492 .38598 .366 -.4096 1.1080 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1082 .20650 .601 -.5141 .2978 

    อื่นๆ โปรดระบุ -.1175 .29802 .694 -.7034 .4684 
  แม่บา้น นกัเรียน/นกัศึกษา -.1005 .36039 .780 -.8091 .6080 
    ขา้ราชการ / 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
-.3000 .35468 .398 -.9973 .3973 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.2748 .35269 .436 -.9682 .4186 

    อาชีพอิสระ -.3492 .38598 .366 -1.1080 .4096 
    ธุรกิจส่วนตวั -.4574 .36650 .213 -1.1779 .2632 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.4667 .42484 .273 -1.3019 .3686 

  ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.3568(*) .15343 .021 .0552 .6585 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.1574 .13950 .260 -.1169 .4316 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.1826 .13438 .175 -.0816 .4468 

    อาชีพอิสระ .1082 .20650 .601 -.2978 .5141 
    แม่บา้น .4574 .36650 .213 -.2632 1.1779 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.0093 .27232 .973 -.5447 .5261 
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  อื่นๆ โปรด
ระบ ุ

นกัเรียน/นกัศึกษา 
 

.3661 .26403 .166 -.1530 .8852 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.1667 .25619 .516 -.3370 .6703 

    พนกังานบริษทั .1919 .25343 .449 -.3064 .6901 
    อาชีพอิสระ .1175 .29802 .694 -.4684 .7034 
    แม่บา้น .4667 .42484 .273 -.3686 1.3019 
    ธุรกิจส่วนตวั .0093 .27232 .973 -.5261 .5447 
ทศันคติ นกัเรียน/

นกัศึกษา 
ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

-.1447 .12742 .257 -.3952 .1058 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.1598 .12131 .189 -.3983 .0787 

    อาชีพอิสระ .1111 .20320 .585 -.2884 .5106 
    แม่บา้น .4825 .37469 .199 -.2541 1.2192 
    ธุรกิจส่วนตวั -.2709 .15952 .090 -.5846 .0427 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.4508 .27451 .101 -.9905 .0889 
  ขา้ราชการ / 

พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.1447 .12742 .257 -.1058 .3952 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.0151 .10152 .882 -.2147 .1845 

    อาชีพอิสระ .2558 .19204 .184 -.1217 .6334 

    แม่บา้น .6273 .36876 .090 -.0977 1.3523 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1262 .14504 .385 -.4114 .1589 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.3061 .26636 .251 -.8297 .2176 
  พนกังาน

บริษทัเอกชน 
นกัเรียน/นกัศึกษา 

.1598 .12131 .189 -.0787 .3983 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.0151 .10152 .882 -.1845 .2147 

    อาชีพอิสระ .2709 .18805 .150 -.0988 .6406 
    แม่บา้น .6423 .36669 .081 -.0786 1.3633 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1111 .13971 .427 -.3858 .1635 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.2910 .26349 .270 -.8090 .2270 
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  อาชีพอิสระ นกัเรียน/นกัศึกษา -.1111 .20320 .585 -.5106 .2884 
    ขา้ราชการ  -.2558 .19204 .184 -.6334 .1217 
    พนกังาน

บริษทัเอกชน 
-.2709 .18805 .150 -.6406 .0988 

    แม่บา้น .3714 .40129 .355 -.4175 1.1604 
    ธุรกิจส่วนตวั -.3821 .21469 .076 -.8041 .0400 

    อื่นๆ โปรดระบุ -.5619 .30984 .071 -1.1711 .0473 
  แม่บา้น นกัเรียน/นกัศึกษา -.4825 .37469 .199 -1.2192 .2541 
    ขา้ราชการ / 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
-.6273 .36876 .090 -1.3523 .0977 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.6423 .36669 .081 -1.3633 .0786 

    อาชีพอิสระ -.3714 .40129 .355 -1.1604 .4175 
    ธุรกิจส่วนตวั -.7535(*) .38104 .049 -1.5026 -.0044 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.9333(*) .44170 .035 -1.8017 -.0649 

  ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.2709 .15952 .090 -.0427 .5846 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.1262 .14504 .385 -.1589 .4114 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.1111 .13971 .427 -.1635 .3858 

    อาชีพอิสระ .3821 .21469 .076 -.0400 .8041 
    แม่บา้น .7535(*) .38104 .049 .0044 1.5026 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.1798 .28312 .526 -.7365 .3768 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
นกัเรียน/นกัศึกษา 

.4508 .27451 .101 -.0889 .9905 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.3061 .26636 .251 -.2176 .8297 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.2910 .26349 .270 -.2270 .8090 

    อาชีพอิสระ .5619 .30984 .071 -.0473 1.1711 
    แม่บา้น .9333(*) .44170 .035 .0649 1.8017 
    ธุรกิจส่วนตวั .1798 .28312 .526 -.3768 .7365 
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การรับรู้ นกัเรียน ขา้ราชการ  -.0834 .11804 .481 -.3154 .1487 
    พนกังาน

บริษทัเอกชน 
-.0119 .11239 .915 -.2329 .2090 

    อาชีพอิสระ .0106 .18825 .955 -.3595 .3807 
    แม่บา้น -.0561 .34712 .872 -.7385 .6264 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1910 .14778 .197 -.4815 .0996 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.3894 .25431 .127 -.8894 .1106 
  ขา้ราชการ / 

พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.0834 .11804 .481 -.1487 .3154 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.0714 .09405 .448 -.1135 .2563 

    อาชีพอิสระ .0939 .17791 .598 -.2558 .4437 

    แม่บา้น .0273 .34162 .936 -.6444 .6989 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1076 .13437 .424 -.3718 .1566 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.3061 .24676 .216 -.7912 .1791 
  พนกังาน

บริษทัเอกช
น 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.0119 .11239 .915 -.2090 .2329 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

-.0714 .09405 .448 -.2563 .1135 

    อาชีพอิสระ .0225 .17421 .897 -.3200 .3650 
    แม่บา้น -.0441 .33971 .897 -.7120 .6237 

    ธุรกิจส่วนตวั -.1790 .12943 .167 -.4335 .0754 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.3775 .24410 .123 -.8574 .1024 
  อาชีพอิสระ นกัเรียน/นกัศึกษา -.0106 .18825 .955 -.3807 .3595 
    ขา้ราชการ / 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
-.0939 .17791 .598 -.4437 .2558 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.0225 .17421 .897 -.3650 .3200 

    แม่บา้น -.0667 .37177 .858 -.7976 .6642 
    ธุรกิจส่วนตวั -.2016 .19890 .312 -.5926 .1895 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.4000 .28704 .164 -.9643 .1643 
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  แม่บา้น นกัเรียน/นกัศึกษา .0561 .34712 .872 -.6264 .7385 
    ขา้ราชการ / 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
-.0273 .34162 .936 -.6989 .6444 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.0441 .33971 .897 -.6237 .7120 

    อาชีพอิสระ .0667 .37177 .858 -.6642 .7976 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1349 .35300 .703 -.8289 .5591 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.3333 .40920 .416 -1.1378 .4712 

  ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.1910 .14778 .197 -.0996 .4815 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.1076 .13437 .424 -.1566 .3718 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.1790 .12943 .167 -.0754 .4335 

    อาชีพอิสระ .2016 .19890 .312 -.1895 .5926 
    แม่บา้น .1349 .35300 .703 -.5591 .8289 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.1984 .26229 .450 -.7141 .3172 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
นกัเรียน/นกัศึกษา 

.3894 .25431 .127 -.1106 .8894 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.3061 .24676 .216 -.1791 .7912 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.3775 .24410 .123 -.1024 .8574 

    อาชีพอิสระ .4000 .28704 .164 -.1643 .9643 
    แม่บา้น .3333 .40920 .416 -.4712 1.1378 
    ธุรกิจส่วนตวั .1984 .26229 .450 -.3172 .7141 
การเรียนรู้ นกัเรียน/

นกัศึกษา 
ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

-.0173 .10639 .871 -.2264 .1919 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.1003 .10130 .323 -.2995 .0988 

    อาชีพอิสระ -.1481 .16968 .383 -.4817 .1854 
    แม่บา้น .1979 .31287 .527 -.4172 .8130 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1773 .13320 .184 -.4392 .0846 
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    อื่นๆ โปรดระบุ -.5354(*) .22922 .020 -.9861 -.0848 
  ขา้ราชการ / 

พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.0173 .10639 .871 -.1919 .2264 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.0830 .08477 .328 -.2497 .0836 

    อาชีพอิสระ -.1309 .16036 .415 -.4461 .1844 

    แม่บา้น .2152 .30791 .485 -.3902 .8205 
    ธุรกิจส่วนตวั -.1600 .12111 .187 -.3981 .0781 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.5182(*) .22241 .020 -.9554 -.0809 
  พนกังาน

บริษทัเอกช
น 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
.1003 .10130 .323 -.0988 .2995 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.0830 .08477 .328 -.0836 .2497 

    อาชีพอิสระ -.0478 .15702 .761 -.3565 .2609 
    แม่บา้น .2982 .30619 .331 -.3038 .9002 

    ธุรกิจส่วนตวั -.0770 .11666 .510 -.3063 .1524 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.4351(*) .22002 .049 -.8677 -.0026 
  อาชีพอิสระ นกัเรียน/นกัศึกษา .1481 .16968 .383 -.1854 .4817 
    ขา้ราชการ .1309 .16036 .415 -.1844 .4461 
    พนกังาน

บริษทัเอกชน 
.0478 .15702 .761 -.2609 .3565 

    แม่บา้น .3460 .33508 .302 -.3127 1.0048 
    ธุรกิจส่วนตวั -.0292 .17927 .871 -.3816 .3233 

    อื่นๆ โปรดระบุ -.3873 .25872 .135 -.8960 .1213 
  แม่บา้น นกัเรียน/นกัศึกษา -.1979 .31287 .527 -.8130 .4172 
    ขา้ราชการ / 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
-.2152 .30791 .485 -.8205 .3902 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

-.2982 .30619 .331 -.9002 .3038 

    อาชีพอิสระ -.3460 .33508 .302 -1.0048 .3127 
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    ธุรกิจส่วนตวั -.3752 .31817 .239 -1.0007 .2503 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.7333(*) .36883 .047 -1.4585 -.0082 
  ธุรกิจ

ส่วนตวั 
นกัเรียน/นกัศึกษา 

.1773 .13320 .184 -.0846 .4392 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.1600 .12111 .187 -.0781 .3981 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.0770 .11666 .510 -.1524 .3063 

    อาชีพอิสระ .0292 .17927 .871 -.3233 .3816 
    แม่บา้น .3752 .31817 .239 -.2503 1.0007 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.3581 .23641 .131 -.8229 .1066 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
นกัเรียน/นกัศึกษา 

.5354(*) .22922 .020 .0848 .9861 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.5182(*) .22241 .020 .0809 .9554 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.4351(*) .22002 .049 .0026 .8677 

    อาชีพอิสระ .3873 .25872 .135 -.1213 .8960 
    แม่บา้น .7333(*) .36883 .047 .0082 1.4585 
    ธุรกิจส่วนตวั .3581 .23641 .131 -.1066 .8229 
ผูมี้อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ .1493 .10508 .156 -.0573 .3559 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.1659 .10005 .098 -.0308 .3626 

    อาชีพอิสระ -.0053 .16759 .975 -.3348 .3242 
    แม่บา้น -.2053 .30901 .507 -.8128 .4022 
    ธุรกิจส่วนตวั .1187 .13156 .367 -.1399 .3774 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.3386 .22640 .136 -.7837 .1065 
  ขา้ราชการ / 

พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
-.1493 .10508 .156 -.3559 .0573 

    พนกังานบริษทัเอกชน .0166 .08373 .843 -.1480 .1812 
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    อาชีพอิสระ -.1545 .15838 .330 -.4659 .1568 

    แม่บา้น -.3545 .30412 .244 -.9525 .2434 
    ธุรกิจส่วนตวั -.0305 .11962 .799 -.2657 .2047 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.4879(*) .21967 .027 -.9198 -.0560 
  พนกังาน

บริษทัเอกช
น 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
-.1659 .10005 .098 -.3626 .0308 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

-.0166 .08373 .843 -.1812 .1480 

    อาชีพอิสระ -.1712 .15509 .270 -.4761 .1337 
    แม่บา้น -.3712 .30242 .220 -.9657 .2234 

    ธุรกิจส่วนตวั -.0471 .11522 .683 -.2737 .1794 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.5045(*) .21731 .021 -.9317 -.0773 
  อาชีพอิสระ นกัเรียน/นกัศึกษา .0053 .16759 .975 -.3242 .3348 
    ขา้ราชการ / 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
.1545 .15838 .330 -.1568 .4659 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.1712 .15509 .270 -.1337 .4761 

    แม่บา้น -.2000 .33096 .546 -.8507 .4507 
    ธุรกิจส่วนตวั .1240 .17706 .484 -.2241 .4721 

    อื่นๆ โปรดระบุ -.3333 .25553 .193 -.8357 .1691 
  แม่บา้น นกัเรียน/นกัศึกษา .2053 .30901 .507 -.4022 .8128 
    ขา้ราชการ / 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
.3545 .30412 .244 -.2434 .9525 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.3712 .30242 .220 -.2234 .9657 

    อาชีพอิสระ .2000 .33096 .546 -.4507 .8507 
    ธุรกิจส่วนตวั .3240 .31425 .303 -.2938 .9419 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.1333 .36428 .715 -.8495 .5829 

  ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
-.1187 .13156 .367 -.3774 .1399 

    ขา้ราชการ  .0305 .11962 .799 -.2047 .2657 
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    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.0471 .11522 .683 -.1794 .2737 

    อาชีพอิสระ -.1240 .17706 .484 -.4721 .2241 
    แม่บา้น -.3240 .31425 .303 -.9419 .2938 
    อื่นๆ โปรดระบุ -.4574 .23350 .051 -.9164 .0017 
  อื่นๆ โปรด

ระบ ุ
นกัเรียน/นกัศึกษา 

.3386 .22640 .136 -.1065 .7837 

    ขา้ราชการ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

.4879(*) .21967 .027 .0560 .9198 

    พนกังาน
บริษทัเอกชน 

.5045(*) .21731 .021 .0773 .9317 

    อาชีพอิสระ .3333 .25553 .193 -.1691 .8357 
    แม่บา้น .1333 .36428 .715 -.5829 .8495 
    ธุรกิจส่วนตวั .4574 .23350 .051 -.0017 .9164 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 
 

Oneway 
Descriptives 

    N Mean 

Std. 
Deviat

ion 
Std. 

Error 
95% Confidence 
Interval for Mean Minimum Maximum 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound     

ส่ิงจูงใจ ต ่ากว่า 10,000 บาท 85 3.7373 .67278 .07297 3.5921 3.8824 1.00 5.00 
  10,000 - 19999 บาท 115 3.8783 .71646 .06681 3.7459 4.0106 1.67 5.00 
  20,000 - 29999 บาท 60 4.1000 .75739 .09778 3.9043 4.2957 2.00 5.00 
  30,000 - 39999 บาท 57 3.9766 .82822 .10970 3.7569 4.1964 1.00 5.00 
  40,000 บาทข้ึนไป 83 4.1205 .88127 .09673 3.9281 4.3129 1.00 5.00 
  Total 400 3.9458 .77672 .03884 3.8695 4.0222 1.00 5.00 
ทศันคติ ต ่ากว่า 10,000 บาท 85 3.6392 .82168 .08912 3.4620 3.8164 1.00 5.00 
  10,000 - 19999 บาท 115 3.7681 .80104 .07470 3.6201 3.9161 1.67 5.00 
  20,000 - 29999 บาท 60 4.0833 .68787 .08880 3.9056 4.2610 2.00 5.00 
  30,000 - 39999 บาท 57 3.7836 .77534 .10270 3.5779 3.9894 1.00 5.00 
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  40,000 บาทข้ึนไป 83 3.8635 .87581 .09613 3.6722 4.0547 1.00 5.00 
  Total 400 3.8100 .81000 .04050 3.7304 3.8896 1.00 5.00 
การรับรู้ ต ่ากว่า 10,000 บาท 85 3.3765 .69918 .07584 3.2257 3.5273 1.00 5.00 
  10,000 - 19999 บาท 115 3.2870 .79335 .07398 3.1404 3.4335 1.33 5.00 
  20,000 - 29999 บาท 60 3.5722 .71595 .09243 3.3873 3.7572 1.33 5.00 
  30,000 - 39999 บาท 57 3.4912 .68749 .09106 3.3088 3.6736 1.67 5.00 
  40,000 บาทข้ึนไป 83 3.4016 .76996 .08451 3.2335 3.5697 1.00 4.67 
  Total 400 3.4017 .74576 .03729 3.3284 3.4750 1.00 5.00 
การ
เรียนรู้ 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 
85 3.5608 .71309 .07735 3.4070 3.7146 1.00 5.00 

  10,000 - 19999 บาท 115 3.6812 .69864 .06515 3.5521 3.8102 2.00 5.00 
  20,000 - 29999 บาท 60 3.8111 .57692 .07448 3.6621 3.9601 2.33 5.00 
  30,000 - 39999 บาท 57 3.5380 .80611 .10677 3.3241 3.7519 2.00 5.00 
  40,000 บาทข้ึนไป 83 3.7912 .53270 .05847 3.6748 3.9075 2.33 5.00 
  Total 400 3.6775 .67550 .03378 3.6111 3.7439 1.00 5.00 
ผูมี้
อิทธิพล 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 
85 3.6784 .72639 .07879 3.5218 3.8351 1.00 5.00 

  10,000 - 19999 บาท 115 3.4870 .69988 .06526 3.3577 3.6162 2.00 5.00 
  20,000 - 29999 บาท 60 3.6722 .60285 .07783 3.5165 3.8280 2.33 5.00 
  30,000 - 39999 บาท 57 3.4094 .70152 .09292 3.2232 3.5955 1.67 5.00 
  40,000 บาทข้ึนไป 83 3.5502 .55199 .06059 3.4297 3.6707 2.00 5.00 
  Total 400 3.5575 .66794 .03340 3.4918 3.6232 1.00 5.00 

 
 ANOVA 

    
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

ส่ิงจูงใจ Between Groups 8.235 4 2.059 3.498 .008 
  Within Groups 232.481 395 .589     
  Total 240.715 399       
ทศันคติ Between Groups 7.440 4 1.860 2.889 .022 
  Within Groups 254.342 395 .644     
  Total 261.782 399       
การรับรู้ Between Groups 3.770 4 .942 1.707 .148 
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  Within Groups 218.140 395 .552     
  Total 221.910 399       
การเรียนรู้ Between Groups 4.412 4 1.103 2.452 .046 
  Within Groups 177.652 395 .450     
  Total 182.064 399       
ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 

Between Groups 
3.860 4 .965 2.189 .070 

  Within Groups 174.150 395 .441     
  Total 178.011 399       

Post Hoc Tests 
Multiple Comparisons 

LSD  

Dependent 
Variable (I) รายไดต่้อเดือน (J) รายไดต่้อเดือน 

Mean 
Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
95% Confidence 

Interval 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ส่ิงจูงใจ ต ่ากว่า 10,000 บาท 10,000 - 19999 บาท -.1410 .10974 .200 -.3567 .0747 
    20,000 - 29999 บาท -.3627(*) .12936 .005 -.6171 -.1084 
    30,000 - 39999 บาท -.2394 .13134 .069 -.4976 .0189 
    40,000 บาทข้ึนไป -.3832(*) .11839 .001 -.6160 -.1505 
  10,000 - 19999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .1410 .10974 .200 -.0747 .3567 
    20,000 - 29999 บาท -.2217 .12218 .070 -.4619 .0185 
    30,000 - 39999 บาท -.0983 .12427 .429 -.3427 .1460 
    40,000 บาทข้ึนไป -.2422(*) .11049 .029 -.4595 -.0250 
  20,000 - 29999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .3627(*) .12936 .005 .1084 .6171 
    10,000 - 19999 บาท .2217 .12218 .070 -.0185 .4619 
    30,000 - 39999 บาท .1234 .14190 .385 -.1556 .4024 
    40,000 บาทข้ึนไป -.0205 .13000 .875 -.2761 .2351 
  30,000 - 39999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .2394 .13134 .069 -.0189 .4976 
    10,000 - 19999 บาท .0983 .12427 .429 -.1460 .3427 
    20,000 - 29999 บาท -.1234 .14190 .385 -.4024 .1556 
    40,000 บาทข้ึนไป -.1439 .13197 .276 -.4033 .1156 
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  40,000 บาทข้ึนไป ต ่ากว่า 10,000 บาท .3832(*) .11839 .001 .1505 .6160 
    10,000 - 19999 บาท .2422(*) .11049 .029 .0250 .4595 
    20,000 - 29999 บาท .0205 .13000 .875 -.2351 .2761 
    30,000 - 39999 บาท .1439 .13197 .276 -.1156 .4033 
ทศันคติ ต ่ากว่า 10,000 บาท 10,000 - 19999 บาท -.1289 .11478 .262 -.3546 .0968 
    20,000 - 29999 บาท -.4441(*) .13530 .001 -.7101 -.1781 
    30,000 - 39999 บาท -.1444 .13737 .294 -.4145 .1257 
    40,000 บาทข้ึนไป -.2242 .12383 .071 -.4677 .0192 
  10,000 - 19999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .1289 .11478 .262 -.0968 .3546 
    20,000 - 29999 บาท -.3152(*) .12779 .014 -.5665 -.0640 
    30,000 - 39999 บาท -.0155 .12998 .905 -.2711 .2400 
    40,000 บาทข้ึนไป -.0953 .11557 .410 -.3226 .1319 
  20,000 - 29999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .4441(*) .13530 .001 .1781 .7101 
    10,000 - 19999 บาท .3152(*) .12779 .014 .0640 .5665 
    30,000 - 39999 บาท .2997(*) .14842 .044 .0079 .5915 
    40,000 บาทข้ึนไป .2199 .13598 .107 -.0474 .4872 
  30,000 - 39999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .1444 .13737 .294 -.1257 .4145 
    10,000 - 19999 บาท .0155 .12998 .905 -.2400 .2711 
    20,000 - 29999 บาท -.2997(*) .14842 .044 -.5915 -.0079 
    40,000 บาทข้ึนไป -.0798 .13804 .563 -.3512 .1916 
  40,000 บาทข้ึนไป ต ่ากว่า 10,000 บาท .2242 .12383 .071 -.0192 .4677 
    10,000 - 19999 บาท .0953 .11557 .410 -.1319 .3226 
    20,000 - 29999 บาท -.2199 .13598 .107 -.4872 .0474 
    30,000 - 39999 บาท .0798 .13804 .563 -.1916 .3512 
การรับรู้ ต ่ากว่า 10,000 บาท 10,000 - 19999 บาท .0895 .10630 .400 -.1195 .2985 
    20,000 - 29999 บาท -.1958 .12530 .119 -.4421 .0506 
    30,000 - 39999 บาท -.1148 .12722 .368 -.3649 .1354 
    40,000 บาทข้ึนไป -.0251 .11468 .827 -.2506 .2003 
  10,000 - 19999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท -.0895 .10630 .400 -.2985 .1195 
    20,000 - 29999 บาท -.2853(*) .11835 .016 -.5179 -.0526 
    30,000 - 39999 บาท -.2043 .12038 .091 -.4409 .0324 
    40,000 บาทข้ึนไป -.1146 .10703 .285 -.3251 .0958 
  20,000 - 29999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .1958 .12530 .119 -.0506 .4421 
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    10,000 - 19999 บาท .2853(*) .11835 .016 .0526 .5179 
    30,000 - 39999 บาท .0810 .13745 .556 -.1892 .3512 
    40,000 บาทข้ึนไป .1706 .12593 .176 -.0770 .4182 
  30,000 - 39999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .1148 .12722 .368 -.1354 .3649 
    10,000 - 19999 บาท .2043 .12038 .091 -.0324 .4409 
    20,000 - 29999 บาท -.0810 .13745 .556 -.3512 .1892 
    40,000 บาทข้ึนไป .0896 .12784 .484 -.1617 .3409 
  40,000 บาทข้ึนไป ต ่ากว่า 10,000 บาท .0251 .11468 .827 -.2003 .2506 
    10,000 - 19999 บาท .1146 .10703 .285 -.0958 .3251 
    20,000 - 29999 บาท -.1706 .12593 .176 -.4182 .0770 
    30,000 - 39999 บาท -.0896 .12784 .484 -.3409 .1617 
การเรียนรู้ ต ่ากว่า 10,000 บาท 10,000 - 19999 บาท -.1204 .09593 .210 -.3090 .0682 
    20,000 - 29999 บาท -.2503(*) .11308 .027 -.4726 -.0280 
    30,000 - 39999 บาท .0228 .11481 .843 -.2029 .2485 
    40,000 บาทข้ึนไป -.2304(*) .10349 .027 -.4338 -.0269 
  10,000 - 19999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .1204 .09593 .210 -.0682 .3090 
    20,000 - 29999 บาท -.1300 .10680 .224 -.3399 .0800 
    30,000 - 39999 บาท .1431 .10863 .188 -.0704 .3567 
    40,000 บาทข้ึนไป -.1100 .09659 .255 -.2999 .0799 
  20,000 - 29999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท .2503(*) .11308 .027 .0280 .4726 
    10,000 - 19999 บาท .1300 .10680 .224 -.0800 .3399 
    30,000 - 39999 บาท .2731(*) .12404 .028 .0292 .5170 
    40,000 บาทข้ึนไป .0199 .11364 .861 -.2035 .2434 
  30,000 - 39999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท -.0228 .11481 .843 -.2485 .2029 
    10,000 - 19999 บาท -.1431 .10863 .188 -.3567 .0704 
    20,000 - 29999 บาท -.2731(*) .12404 .028 -.5170 -.0292 
    40,000 บาทข้ึนไป -.2532(*) .11537 .029 -.4800 -.0263 
  40,000 บาทข้ึนไป ต ่ากว่า 10,000 บาท .2304(*) .10349 .027 .0269 .4338 
    10,000 - 19999 บาท .1100 .09659 .255 -.0799 .2999 
    20,000 - 29999 บาท -.0199 .11364 .861 -.2434 .2035 
    30,000 - 39999 บาท .2532(*) .11537 .029 .0263 .4800 
ผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 10,000 - 19999 บาท 
.1915(*) .09498 .044 .0048 .3782 
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    20,000 - 29999 บาท .0062 .11196 .956 -.2139 .2263 
    30,000 - 39999 บาท .2691(*) .11367 .018 .0456 .4926 
    40,000 บาทข้ึนไป .1282 .10246 .212 -.0732 .3297 
  10,000 - 19999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท -.1915(*) .09498 .044 -.3782 -.0048 
    20,000 - 29999 บาท -.1853 .10574 .081 -.3932 .0226 
    30,000 - 39999 บาท .0776 .10756 .471 -.1339 .2891 
    40,000 บาทข้ึนไป -.0632 .09563 .509 -.2513 .1248 
  20,000 - 29999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท -.0062 .11196 .956 -.2263 .2139 
    10,000 - 19999 บาท .1853 .10574 .081 -.0226 .3932 
    30,000 - 39999 บาท .2629(*) .12281 .033 .0214 .5043 
    40,000 บาทข้ึนไป .1220 .11252 .279 -.0992 .3432 
  30,000 - 39999 บาท ต ่ากว่า 10,000 บาท -.2691(*) .11367 .018 -.4926 -.0456 
    10,000 - 19999 บาท -.0776 .10756 .471 -.2891 .1339 
    20,000 - 29999 บาท -.2629(*) .12281 .033 -.5043 -.0214 
    40,000 บาทข้ึนไป -.1408 .11422 .218 -.3654 .0837 
  40,000 บาทข้ึนไป ต ่ากว่า 10,000 บาท -.1282 .10246 .212 -.3297 .0732 
    10,000 - 19999 บาท .0632 .09563 .509 -.1248 .2513 
    20,000 - 29999 บาท -.1220 .11252 .279 -.3432 .0992 
    30,000 - 39999 บาท .1408 .11422 .218 -.0837 .3654 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 
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Multiple Linear Regression 

Regression 
 Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .597(a) .356 .354 .42691 
2 .665(b) .443 .440 .39772 
3 .694(c) .482 .478 .38383 
4 .705(d) .497 .492 .37887 
5 .711(e) .506 .500 .37588 
6 .718(f) .516 .509 .37239 

a  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 
b  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด 
c  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการบริการ 
d  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการบริการ, ราคา 
e  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการบริการ, ราคา, ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 
f  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการบริการ, ราคา, ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย, บุคคลากร 
 
 ANOVA(g) 

Model   
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 40.115 1 40.115 220.112 .000(a) 
  Residual 72.535 398 .182     
  Total 112.651 399       
2 Regression 49.854 2 24.927 157.589 .000(b) 
  Residual 62.797 397 .158     
  Total 112.651 399       
3 Regression 54.310 3 18.103 122.881 .000(c) 
  Residual 58.340 396 .147     
  Total 112.651 399       
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4 Regression 55.952 4 13.988 97.449 .000(d) 
  Residual 56.699 395 .144     
  Total 112.651 399       
5 Regression 56.983 5 11.397 80.661 .000(e) 
  Residual 55.668 394 .141     
  Total 112.651 399       
6 Regression 58.151 6 9.692 69.888 .000(f) 
  Residual 54.500 393 .139     
  Total 112.651 399       

a  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 
b  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด 
c  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการบริการ 
d  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการบริการ, ราคา 
e  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการบริการ, ราคา, ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 
f  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการบริการ, ราคา, ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย, บุคคลากร 
g  Dependent Variable: พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
 
 
 Coefficients(a) 

Model   
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

    B Std. Error Beta     

1 (Constant) 2.133 .106   20.049 .000 
  การสร้างและ

น าเสนอทางกายภาพ 
.390 .026 .597 14.836 .000 

2 (Constant) 1.710 .113   15.158 .000 
  การสร้างและ

น าเสนอทางกายภาพ 
.309 .027 .473 11.617 .000 

  การส่งเสริม
การตลาด 

.213 .027 .319 7.847 .000 

3 (Constant) 1.582 .111   14.214 .000 
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  การสร้างและ
น าเสนอทางกายภาพ 

.194 .033 .297 5.875 .000 

  การส่งเสริม
การตลาด 

.200 .026 .300 7.619 .000 

  กระบวนการบริการ .164 .030 .271 5.500 .000 

4 (Constant) 1.472 .115   12.855 .000 
  การสร้างและ

น าเสนอทางกายภาพ 
.179 .033 .273 5.425 .000 

  การส่งเสริม
การตลาด 

.179 .027 .269 6.712 .000 

  กระบวนการบริการ .139 .030 .229 4.574 .000 
  ราคา .094 .028 .144 3.382 .001 
5 (Constant) 1.405 .116   12.077 .000 
  การสร้างและ

น าเสนอทางกายภาพ 
.152 .034 .233 4.463 .000 

  การส่งเสริม
การตลาด 

.148 .029 .221 5.106 .000 

  กระบวนการบริการ .128 .030 .212 4.222 .000 
  ราคา .090 .028 .137 3.242 .001 
  ช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
.085 .032 .130 2.701 .007 

6 (Constant) 1.411 .115   12.240 .000 
  การสร้างและ

น าเสนอทางกายภาพ 
.137 .034 .209 3.986 .000 

  การส่งเสริม
การตลาด 

.125 .030 .187 4.209 .000 

  กระบวนการบริการ .099 .032 .163 3.106 .002 
  ราคา .076 .028 .115 2.711 .007 
  ช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
.100 .032 .152 3.151 .002 

  บุคคลากร .075 .026 .134 2.902 .004 

a  Dependent Variable: พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน ์
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Regression 
 Model Summary 
 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .693(a) .481 .479 .56042 
2 .713(b) .508 .506 .54592 
3 .721(c) .520 .516 .54022 
4 .725(d) .526 .521 .53742 

a  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 
b  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
c  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, กระบวนการบริการ 
d  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, กระบวนการบริการ, การ
ส่งเสริม 

ANOVA(e) 

Model   
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regressio
n 

115.714 1 115.714 368.431 .000(a) 

Residual 125.001 398 .314     
Total 240.715 399       

2 Regressio
n 

122.397 2 61.198 205.342 .000(b) 

Residual 118.318 397 .298     
Total 240.715 399       

3 Regressio
n 

125.146 3 41.715 142.938 .000(c) 

Residual 115.569 396 .292     
Total 240.715 399       

4 Regressio
n 

126.632 4 31.658 109.612 .000(d) 

Residual 114.083 395 .289     
Total 240.715 399       
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a  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 
b  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
c  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, กระบวนการบริการ 
d  Predictors: (Constant), การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, กระบวนการบริการ, การ
ส่งเสริมการตลาด 
e  Dependent Variable: ส่ิงจูงใจ 
 Coefficients(a) 

Model   
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

    B Std. Error Beta     

1 (Constant) 1.320 .140   9.455 .000 
  การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ .663 .035 .693 19.195 .000 

2 (Constant) .984 .153   6.417 .000 
  การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ .553 .041 .579 13.563 .000 
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย .193 .041 .202 4.735 .000 
3 (Constant) .900 .154   5.838 .000 
  การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ .471 .049 .492 9.694 .000 

  ช่องทางการจดัจ าหน่าย .172 .041 .180 4.191 .000 
  กระบวนการบริการ .130 .042 .147 3.069 .002 
4 (Constant) .794 .160   4.946 .000 
  การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ .461 .048 .482 9.508 .000 
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย .129 .045 .135 2.861 .004 

  กระบวนการบริการ .129 .042 .145 3.049 .002 
  การส่งเสริมการตลาด .092 .041 .094 2.268 .024 

a  Dependent Variable: ส่ิงจูงใจ 
Regression 
 Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .537(a) .288 .286 .68440 
2 .589(b) .347 .344 .65600 
3 .596(c) .355 .350 .65285 
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a  Predictors: (Constant), ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
b  Predictors: (Constant), ช่องทางการจดัจ าหน่าย, กระบวนการบริการ 
c  Predictors: (Constant), ช่องทางการจดัจ าหน่าย, กระบวนการบริการ, การส่งเสริมการตลาด 
 
 ANOVA(d) 

Model   
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 75.359 1 75.359 160.886 .000(a) 
  Residual 186.423 398 .468     
  Total 261.782 399       
2 Regression 90.940 2 45.470 105.662 .000(b) 
  Residual 170.842 397 .430     
  Total 261.782 399       
3 Regression 93.000 3 31.000 72.732 .000(c) 
  Residual 168.782 396 .426     
  Total 261.782 399       

a  Predictors: (Constant), ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
b  Predictors: (Constant), ช่องทางการจดัจ าหน่าย, กระบวนการบริการ 
c  Predictors: (Constant), ช่องทางการจดัจ าหน่าย, กระบวนการบริการ, การส่งเสริมการตลาด 
d  Dependent Variable: ทศันคติ 
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 Coefficients(a) 

Model   
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

    B Std. Error Beta     

1 (Constant) 1.681 .171   9.811 .000 
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย .536 .042 .537 12.684 .000 
2 (Constant) 1.235 .180   6.853 .000 
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย .400 .046 .401 8.642 .000 
  กระบวนการบริการ .258 .043 .279 6.017 .000 
3 (Constant) 1.100 .190   5.804 .000 
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย .346 .052 .347 6.623 .000 
  กระบวนการบริการ .250 .043 .271 5.858 .000 
  การส่งเสริมการตลาด .108 .049 .106 2.198 .028 

a  Dependent Variable: ทศันคติ 
 
Regression 
 Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .522(a) .272 .270 .63706 
2 .560(b) .313 .310 .61951 
3 .572(c) .327 .322 .61390 

a  Predictors: (Constant), การส่งเสริมการตลาด 
b  Predictors: (Constant), การส่งเสริมการตลาด, บุคคลากร 
c  Predictors: (Constant), การส่งเสริมการตลาด, บุคคลากร, ราคา 
 
 ANOVA(d) 

Model   
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regressio
n 

60.385 1 60.385 148.788 .000(a) 

Residual 161.525 398 .406     
Total 221.910 399       
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2 Regressio
n 

69.544 2 34.772 90.601 .000(b) 

Residual 152.366 397 .384     
Total 221.910 399       

3 Regressio
n 

72.670 3 24.223 64.275 .000(c) 

Residual 149.240 396 .377     
Total 221.910 399       

a  Predictors: (Constant), การส่งเสริมการตลาด 
b  Predictors: (Constant), การส่งเสริมการตลาด, บุคคลากร 
c  Predictors: (Constant), การส่งเสริมการตลาด, บุคคลากร, ราคา 
d  Dependent Variable: การรับรู้ 
 
 Coefficients(a) 

Model   
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

    B Std. Error Beta     

1 (Constant) 1.694 .144   11.797 .000 
  การส่งเสริมการตลาด .489 .040 .522 12.198 .000 
2 (Constant) 1.427 .150   9.521 .000 
  การส่งเสริมการตลาด .403 .043 .430 9.413 .000 
  บุคคลากร .175 .036 .223 4.885 .000 
3 (Constant) 1.198 .168   7.112 .000 

  การส่งเสริมการตลาด .373 .044 .398 8.540 .000 
  บุคคลากร .138 .038 .175 3.641 .000 
  ราคา .126 .044 .136 2.880 .004 

a  Dependent Variable: การรับรู้ 
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Regression 
 Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .374(a) .140 .137 .62736 
2 .414(b) .172 .168 .61630 
3 .431(c) .186 .180 .61171 

a  Predictors: (Constant), กระบวนการบริการ 
b  Predictors: (Constant), กระบวนการบริการ, ราคา 
c  Predictors: (Constant), กระบวนการบริการ, ราคา, การส่งเสริมการตลาด 
 

 ANOVA(d) 

Model   
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regressio
n 

25.417 1 25.417 64.578 .000(a) 

Residual 156.647 398 .394     
Total 182.064 399       

2 Regressio
n 

31.271 2 15.636 41.165 .000(b) 

Residual 150.793 397 .380     
Total 182.064 399       

3 Regressio
n 

33.885 3 11.295 30.185 .000(c) 

Residual 148.179 396 .374     

Total 182.064 399       

a  Predictors: (Constant), กระบวนการบริการ 
b  Predictors: (Constant), กระบวนการบริการ, ราคา 
c  Predictors: (Constant), กระบวนการบริการ, ราคา, การส่งเสริมการตลาด 
d  Dependent Variable: การเรียนรู้ 
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 Coefficients(a) 

Model   

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.579 .140   18.381 .000 
กระบวนการ
บริการ 

.288 .036 .374 8.036 .000 

2 (Constant) 2.247 .162   13.897 .000 
  กระบวนการ

บริการ 
.214 .040 .278 5.364 .000 

ราคา .170 .043 .203 3.926 .000 
3 (Constant) 2.044 .178   11.489 .000 
  กระบวนการ

บริการ 
.195 .040 .253 4.854 .000 

ราคา .138 .045 .165 3.092 .002 
การส่งเสริม
การตลาด 

.112 .042 .131 2.643 .009 

a  Dependent Variable: การเรียนรู้ 
 
Regression 
 Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .360(a) .129 .127 .62400 
2 .398(b) .158 .154 .61429 

a  Predictors: (Constant), บุคคลากร 
b  Predictors: (Constant), บุคคลากร, การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 
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 ANOVA(c) 

Model   
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regressio
n 

23.037 1 23.037 59.164 .000(a) 

Residual 154.973 398 .389     
Total 178.011 399       

2 Regressio
n 

28.202 2 14.101 37.368 .000(b) 

Residual 149.809 397 .377     
Total 178.011 399       

a  Predictors: (Constant), บุคคลากร 
b  Predictors: (Constant), บุคคลากร, การสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 
c  Dependent Variable: ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
 
 Coefficients(a) 

Model   

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.737 .111   24.644 .000 
บุคคลากร .253 .033 .360 7.692 .000 

2 (Constant) 2.322 .157   14.809 .000 
  บุคคลากร .183 .038 .260 4.883 .000 

การสร้าง
และน าเสนอ
ทางกายภาพ 

.162 .044 .197 3.700 .000 

a  Dependent Variable: ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
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