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The aim of this study is 1) to study online shopping behaviors on the early 
working – aged consumers, 2) to study the influences of attitude on online shopping 
behaviors among the early working – aged consumers, 3) to study the influences of 
subjective norm on online shopping behaviors among the early working – aged 
consumers, 4) to study the influences of attitude and subjective norm on online 
shopping behaviors among the early working – aged consumers. The study is a 
quantitative research by using survey research with the 400 early working – aged 
consumers (20-29 years) in Bangkok.  Statistics used in this study are frequency, 
percentage, mean, standard deviation, simple regress analysis [SRA] and multiple 
regression analysis [MRA]. The result found that most of the samples choose shopping 
online at website www.pantipmarket.com. The most popular product is cosmetics.  
Cost for shopping on online shopping is between 500 – 1,000 baht. Mean of Buying 
Frequency is one week a time. Reason in choosing online shopping is that consumers 
don’t want to go shopping by yourself. The results of regression analysis found that 
attitude and subjective norm affect online shopping behaviors among the early working 
– aged consumers at the 0.05 statistical significance. 
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(5) 



บทที่  1 
 

บทนํา 
 

ความสาํคัญของปญหา 
 

ในปจจุบันนี้ เทคโนโลยีสารสนเทศเขามามีบทบาทและความจําเปนอยางมากตอ
ชีวิตประจําวันของเรา รวมไปถึงส่ือใหมอยาง  “ อินเทอรเน็ต ”  เปนอีกส่ือหนึ่งที่ไดรับนิยมอยางสูง
ตอคนรุนใหมที่ชอบในความสะดวก  สบาย งาย และรวดเร็ว เพราะฉะนั้นจึงสงผลใหการขยายตัว
ของการใชอินเทอรเน็ตอยางตอเนื่องและแพรหลายทําใหปจจุบันในประเทศไทยมีการเจริญเติบโต
ดานการใชอินเทอรเน็ตเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องโดยในป 2552  มีจํานวนผูเขาชมเว็บไซตตางๆราว 
1.3 ลานคน (ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ, 2552: 1)  จากผลสํารวจ
ดังกลาวเราจะเห็นไดวา อินเทอรเน็ตจึงมีความสําคัญและเปนการส่ือสารที่เติบโตและไดรับความ
นิยมอยางรวดเร็ว เนื่องจากอินเทอรเน็ตสามารถทําใหกับประชาชนใหไดรับความสะดวก รวดเร็ว
และประหยัดคาใชจายมากกวาการส่ือสารประเภทอ่ืน นอกจากนี้อินเทอรเน็ตยังเปนส่ือที่มี
ความสามารถในการเผยแพรขอมูลขาวสารไดอยางไมมีวันสิ้นสุด   

 
ดังภาพตารางแผนภูมิในรูปที่ 1 จะเห็นวาประชากรสวนใหญใชจํานวนช่ัวโมงอินเทอรเน็ต

มากกวา 21 ชั่วโมงตอสัปดาหหรือคิดเปนรอยละ  34.6  รองลงมาความถี่ในการใชอินเทอรเน็ตตอ
สัปดาหมากกวา 5 – 10 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 17.6  (ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและ
คอมพิวเตอรแหงชาติ, 2552: 48)  เราจะเห็นวาประชากรสวนใหญมีปริมาณความถี่ในการใช
อินเทอรเน็ตมากกวา 21 ชั่วโมงตอสัปดาหนั้นเปนปริมาณที่มีมากที่สุดแสดงใหเห็นวาประชากร
สวนใหญมีความถี่ในการใชอินเทอรเน็ตตอสัปดาหสูง สงผลใหจํานวนผูใชอินเตอรเน็ตมี
ความสําคัญพอๆกันกับสําหรับภาคธุรกิจการคาขายยุคใหมที่จะผลิตสารสนเทศ รวมไปถึงการทํา
การตลาดเพื่อสนองตอกลุมเปาหมายจํานวนมาก สงผลใหเกิดการขยายตัวของธุรกิจที่เพิ่มข้ึน
อยางสูงเชนเดียวกันดวยเหตุนี้เองทําใหเกิดการซ้ือขายสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตข้ึน 
การซ้ือ ขายสินคาจะถูกเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตเขามาผสมผสานอยางกลมกลืน นอกจากนี้การซื้อ
สินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตนั้นยังเปนสถานท่ีที่ทุกคนสามารถเร่ิมซื้อขายเนื่องจากมี
สินคาที่หลากหลายใหผูบริโภคไดเลือกสรรดวยเหตุผลนี้เองจึงสงผลใหการซื้อสินคาและบริการ
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ผานระบบอินเทอรเน็ตกําลังเปนที่นิยมอยางมากทั้งในและนอกประเทศ  การซื้อสินคาและบริการ
ออนไลนยังเหมาะกับบุคคลที่ไมมีเวลาไปซื้อสินคาดวยตัวเอง นอกจากนี้การซ้ือสินคาและบริการ
ออนไลนจึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคบางกลุมที่ตองการซื้อสินคาและบริการที่สามารถ
อํานวยความสะดวกเพื่อตอบสนองความตองการของตัวผูบริโภคเอง ฉะนั้นการซ้ือสินคาผานทาง
ระบบอินเทอรเน็ตถือวาเปนชองทางการคาขายผานเรือขายอินเทอรเน็ตที่มีแนวโนมเติบโตอยางสูง
ในปจจุบันโดยผูซื้อและผูขายจะส่ือสารการซ้ือขายสินคาและบริการรวมไปทั้งขอมูลเกี่ยวกับสินคา
ดวยส่ืออิเล็กทรอนิกส 

 

 

 

ภาพที่ 1  แผนภูมิความถี่การใชอินเทอรเน็ตตอชั่วโมงเปรียบเทียบระหวาง 2551และ 2552       
ที่มา: ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ  

ดังภาพตารางแผนภูมิในรูปที่ 2 ซึ่งเปนการสํารวจการซือ้สินคาและบริการทางอินเทอรเน็ต
ของประชากรที่ตอบแบบสอบถามประจําป 2552 จํานวน 10, 352 คน (ศูนยเทคโนโลยี
อิเล็กทรอนกิสและคอมพิวเตอรแหงชาติ, 2552: 76) 

2551 

2552 
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รอยละ 
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ภาพท่ี 2 ภาพตารางแผนภูมิแจกแจงจํานวนการซื้อสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตของ 
  ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติประจําป 2551 และ ป   
  2552 

ที่มา: ศูนยเทคโนโลยี อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ (2552) 
 

จากภาพตารางแผนภูมิในรูปที่ 2  เราจะพบวาปริมาณการซื้อสินคาผานทางอินเทอรเน็ต
ของผูซื้อสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตในป 2552 เพิ่มมากข้ึนประชากรที่ซื้อสวนใหญเปน เพศ
ชาย อายุระหวาง20 – 29 ป ที่พักอาศัยอยูในเขตเมืองและมีรายไดสูง (ศูนยเทคโนโลยี 
อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ, 2552:77) จากสถิติเม่ือป 2552แสดงใหเห็นวาอิทธิพล
ของทัศนคติและบรรทัดฐานของกลุมอางอิงสงผลตอการเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ
ออนไลนของผูบริโภคในวัยทํางานตอนตน อายุระหวาง 20 – 29 ป เนื่องมาจากการที่ผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการนั้นๆ ข้ึนอยูกับปจจัยหลายอยางโดยจะอธิบายไดดวยทฤษฎีการ
กระทําดวยเหตุผล ( Theory  of  Reasoned  Action )  

 
Ajzen and Fishbein (1980: 84)  ไดกลาวไววาทัศนคติที่มีตอพฤติกรรมการซื้อจะ

สามารถทํานายพฤติกรรมของผูบริโภคไดดีกวาทัศนคติที่มีตอสินคา นอกจากนี้ทฤษฎีการกระทํา
ดวยเหตุผลยังสามารถทํานายพฤติกรรมผูบริโภคไดถูกตองแมนยํากวาแบบจําลองคุณสมบัติ
หลายประการ ( Multi Attribute Attitude Model) เนื่องจากไดรวมปจจัยที่สําคัญที่เปนตัวกําหนด
ความตองการซื้อและพฤติกรรมผูบริโภคเอาไวดวย ปจจัยดังกลาวคือ บรรทัดฐานทางสังคมซ่ึง

 
 
 

 
 
 

 

 

 

45.9 47.8 

 
เคยซื้อ 

2551 

2552 
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ไดรับอิทธิพลมาจากความคาดหวังของเพื่อน และสมาชิกในครอบครัวประกอบกับแรงจูงใจที่จะทํา
ตามความคาดหวังดังกลาว จะเห็นไดวาความต้ังใจซื้อและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคจะไมได
รับอิทธิพลจากทัศนคติที่มีตอการซื้อสินคานั้นเพียงอยางเดียวแตจะไดรับอิทธิพลจากบรรทัดฐาน
ทางสังคมซึ่งเกิดจากความคาดหวังของสมาชิกในสังคมและแรงจูงใจในการปฎิบัติตามความ
คาดหวังนั้นดวย 
 

จากขอมูลดังกลาวจะเห็นวาทัศนคติของบุคคลที่มีประสบการการณการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลน (ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ, 2552) มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค  ซึ่งทัศนคติของผูที่มีประสบการณการซื้อ
สินคาและบริการออนไลนจะกอใหเกิดการตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตได  
เชน ถาเพื่อนรวมงานมีประสบการณการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตก็จะสงผลให
บุคคลที่ไมเคยมีประสบการณการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตมีความตองการซื้อ
สินคานั้นๆข้ึนมา และอาจจะมีการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตในคร้ังตอไปได  ใน
ขณะเดียวกันถาบุคคลที่มีประสบการณการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตมีทัศนคติ
ดานลบตอการซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตก็จะสงผลใหผูบริโภคที่ไมเคยมี
ประสบการณการซื้อสินคาและบริการออนไลนไมตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ตเชนกัน  นอกจากนี้อิทธิพลของทัศนคติผูบริโภคที่สามารถสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาและบริการตอผูบริโภคแลวยังมีอิทธิพลของทัศนคติบรรทัดฐานกลุมอางอิง เชน แฟน เพื่อน 
หรือ สมาชิกในครอบครัว จะสามารถที่จะโนมนาวใจผูบริโภคไดงายโดยเฉพาะถาเราไป
ทําการศึกษากลุมเยาวชนกลุมอางอิงที่เปนกลุมเพื่อนก็จะมีอิทธิพลกับกลุมนี้เปนพิเศษเพราะวัยนี้
เพื่อนจะมีอิทธิพลในการซ้ือสินคาออนไลนเปนอยางสูงอาจจะดวยเหตุผลหลายประการ
ยกตัวอยาง เชน เพื่อนที่เคยมีประสบการณในการซื้อสินคาออนไลนจะสามารถที่จะชักจูงใจ
ผูบริโภคไดงายข้ึนโดยยิ่งเฉพาะกับการซื้อสินคาออนไลนนั้นเปนนวัตกรรมที่ยังไมคอยมีคนกลา
ทดลองซ้ือสินคาจึงจําเปนจะตองมีกลุมอางอิงที่เคยมีประสบการณการซ้ือสินคานั้นมายืนยันและ
สรางความมั่นใจใหกับผูบริโภคกลุมใหมกลาที่จะตัดสินใจซื้อสินคาและบริการออนไลน  ดวย
เหตุผลที่ไดกลาวมาแลวในขางตนผูวิจัยจึงไดสนใจที่จะศึกษาเร่ือง “ อิทธิพลของทัศนคติและ
บรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางาน
ตอนตน”  เพื่อที่จะศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางาน
ตอนตน ที่มีอายุระหวาง 20 – 29 ป ซึ่งพักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ตลอดจนศึกษาอิทธิพล
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ของทัศนคติและบรรทัดฐานกลุมอางอิงสงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของ
ผูบริโภควัยทํางานตอนตน นอกจากนี้ผูวิจัยยังศึกษาถึงอุปสรรคตลอดจนความคิดเห็นและ
ขอเสนอแนะตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน เพื่อใหเกิดความ
เขาใจในผูบริโภคกลุมนี้ไดดียิ่งข้ึน 

   
วัตถุประสงคของการวิจยั 

 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทาํงานตอนตน  

 
2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของทัศนคติที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน

ของผูบริโภควัยทํางานตอนตน  
 

3. เพื่อศึกษาอิทธิพลบรรทัดฐานของกลุมอางอิงที่สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 
 

   4.เพื่อศึกษาอิทธิพลรวมของทัศนคติและ บรรทัดฐานของกลุมอางอิงที่สงผลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 
การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัยเร่ือง  “อิทธิพลของทัศนคติและบรรทัดฐานกลุมอางอิง

ที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน” มีขอบเขต
การศึกษาเปนกลุมประชากรวัยทํางานตอนตน อายุระหวาง 20-29 ป ที่พักอาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร เนื่องมาจากกลุมวัยทํางานตอนตนที่มีอายุระหวาง 20-29 ป เปนกลุมที่มีโอกาส
ซื้อสินคาและบริการออนไลนสูงกวากลุมอ่ืน(ศูนยเทคโนโลยี อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอร
แหงชาติ, 2552:77) นอกจากนี้ยังมีขอบเขตดานเน้ือหาไดแก ตัวปรกอิสระ คือทัศนคติที่มีตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน , บรรทัดฐานของกลุมอางอิง หัวหนางาน  ,เพื่อน
รวมงาน,เพื่อนสนิท , เพื่อนบาน, สมาชิกในชุมชนออนไลน, สมาชิกในครอบครัว,  ศิลปนที่ชื่นชอบ,
นักการเมืองที่ชื่นชอบ,นักกีฬาที่ชื่นชอบนอกจากน้ียังมีตัวแปรตาม ไดแกพฤติกรรมการซื้อสินคา
และบริการออนไลน 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 

 
1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค วัยทํางาน

ตอนตน 
 
2. ทําใหทราบถึงอิทธิพลของทัศนคติที่สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการ

ออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน  
 

3. ทําใหทราบถึงอิทธิพลบรรทัดฐานของกลุมอางอิงที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
และบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 

 
4. ทําใหทราบถึงอิทธิพลของทัศนคติ และ บรรทัดฐานของกลุมอางอิงที่สงผลตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 
 

5. ทําใหทราบถึงอุปสรรคตลอดจนความคิดเห็นและขอเสนอแนะตอการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส  หมายถึง การทําธุรกรรมทางเศรษฐกิจที่ผานส่ืออิเล็กทรอนิกส 
เชน การซื้อขายสินคาและบริหาร การโฆษณาสินคา การโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส เปนตน  

 
เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส   หมายถึง เว็บไซตที่เปดใหบริการในการขาย และซ้ือ

สินคาและบริการการผานระบบ อินเตอรเน็ต ถือเปนเว็บไซตที่อํานวยความสะดวก งาย สบาย แก
ผูบริโภค ดวยสินคาที่หลากหลาย โดยที่ผูบริโภคไมจําเปนตองเดินทางไปเลือกซ้ือสินคาดวยตัวเอง 
นอกจากนี้ยังมีการบริการสงสินคาโดยผานการบริการทางไปรษณียทั้งพัสดุลงทะเบียนธรรมดา 
และพัสดุลงทะเบียนดวน (EMS) ซึ่งเปนการอํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภคอีกชองทางหนึ่ง 
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 ทัศนคติ หมายถึง ความคิดเห็นรวมไปถึงความรูสึกของผูบริโภควัยทํางานตอนตนที่มีตอ
การซื้อสินคาและบริการออนไลน 

ผูบริโภควัยทํางานตอนตน หมายถึง บุคคลที่มีอายุระหวาง 20-29 ป ที่เคยซ้ือสินคา
และบริการผานระบบอินเทอรเน็ต ที่พักอาศัยอยูในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลน หมายถึง พฤติกรรมการซื้อสินคาและ
บริการผานระบบอินเทอรเน็ตของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 

บรรทัดฐานของกลุมอางอิง หมายถึง ความเชื่อที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของกลุม
อางอิง ซึ่งกลุมอางอิงถือวาเปนบุคคลที่มีอิทธิพลที่สงผลกระทบพฤติกรรมผูบริโภคออนไลนในการ
วิจัยคร้ังนี้กลุมอางอิงที่ศึกษาไดแก  หัวหนางาน ,  เพื่อนรวมงาน , เพื่อนสนิท , เพื่อนบาน , 
สมาชิกในชุมชนออนไลน , สมาชิกในครอบครัว (ไดแก พอแม พี่นอง สามี ภรรยาที่จดทะเบียน
ถูกตองตามกฎหมายและ ลูก) , ศิลปนที่ชื่นชอบ (ไดแก ดารา นักแสดง นักรอง และ นางแบบ) 
นักการเมืองที่ชื่นชอบ  ,  นักกีฬาที่ชื่นชอบ  
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บทที่  2 
 

การตรวจเอกสาร 
 

การศึกษาวิจัยเร่ืองอิทธิพลของทัศนคติ และบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค วัยทํางานตอนตนผูวิจัยไดแบงหัวขอการตรวจเอกสารไว
ดังนี้ 
 

1. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

2. แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
 

3. แนวคิดเกี่ยวกับกลุมอางอิง 
 

4. แนวคิดเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

 1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

 Blackwell, Miniard, and Engel (2006)  ไดใหความหมายของคําวาพฤติกรรมผูบริโภค
ไววา พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กิจกรรมตางๆที่เกี่ยวของกับการคนหา และการบริการใช
ผลิตภัณฑหรือบริการ ซึ่งตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจเขารวมเพื่อใหกิจกรรมนั้นเขารวม 

Solomon (2007) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การศึกษากระบวน
ตางๆที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของหรือทําการเลือกสาร การซ้ือ การให หรือการบริโภคอันเกี่ยวกับ 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ประสบการณ เพื่อสนองความตองหารและความปรารถนาใหไดรับความ
พอใจ  
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Schiffman and Kanuk (2000 ) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมที่ผูบริโภคกระทํา
ไมวาจะเปน การคนหา การคิด การซื้อ การใช รวมไปถึงการประเมิน เพื่อตอบสนองความตองการ 
และความพึงพอใจของผูบริโภคเอง  

จากคํานิยามที่กลาวมาแลวขางตน พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่กับ
การบริโภค ผลิตภัณฑ หรือบริการ โดยมีข้ันตอนการตัดสินใจ เพื่อสนองความตองการของผูบริโภค  

นอกจากนี้ Stuart and Paul (1997:8) ไดกลาวถึงวัตถุประสงคของผูบริโภคไวโดยมี
รายละเอียดดังตอไปนี้ผูบริโภคมักจะมีวัตถุประสงคในการตัดสินใจซ้ือสินคาที่มีคุณภาพดีและ มี
จํานวนมากแตราคาถูกในเวลาเดียวกัน นี่เปนลักษะทั่วไปของทัศนคติของผูซื้อสวนใหญรวมไปถึง
กฎในการตัดสินใจ และการวิเคราะหแรงจูงใจตางๆที่มีความตองการซื้อสินคาและบริการสินคา
นั้นๆของผูบริโภคดวยนี่คือผลที่ตามมาของขอจํากัดแหงเหตุบนการชี้แจงในการพิจารณาปจจัยใน
การซื้อสินคาและบริการบางปจจัย โดยวัตถุประสงคของการซื้อไดแก 

ประการที่ 1 ผูบริโภคยังคงดํารงไวซึ่งความตองการซื้อที่สนับสนุนรายละเอียดของการ
ผลิตเราจะตองทําการลงทุนจํานวนนอยในรายการสินคาวัตถุอยางสม่ําเสมอใหไดเปรียบเกี่ยวกับ
ความปลอดภัยและความประหยัด 

ประการที่ 2 ควรหลีกเล่ียง ความซ้ําซาก ,ของเหลือ และ ความลาสมัย ควรใหความ
เคารพวัสดุอุปกรณควรรักษามาตรฐานของคุณภาพสินคาและต้ังอยูบนพื้นฐานความเหมาะสม
ของผูบริโภคผูบริโภคมักจะจัดหาวัสดุที่มีราคาถูกที่สุดซึ่งพองกับคุณภาพและความประสงคของ
ผูขายจากการใหบริการ   

ประการที่ 3 ธํารงไวซึ่งการแขงขันในอุตสาหกรรมและรักษาประโยชนของมันตราบเทาที่
พวกมันยังคงเกี่ยวของกับราคาวัสดุอุปกรณ   

2. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  

   
ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546: 199) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อให

ทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคดานตางๆ และเพื่อที่จะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดให
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เหมาะสม เมื่อผูซื้อไดรับส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือน
กลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขาย คือ คนหาลักษณะของผูซื้อและความรูสึก
นึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงไหนไดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมีประโยชน
สําหรับผูคาขาย คือ ทําใหทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวนประสมทาง
การตลาดตางๆ  กระตุนและสนองความตองการของผูซื้อที่เปนหมายไดถูกตองลักษณะของผูซื้อ
ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
2.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางข้ึน เปน

ที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง
คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก
สังคมอื่น วัฒนธรรมเปนส่ิงที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 
 

2.2 วัฒนธรรมพื้นฐาน  (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน  ลักษณะ
นิสัยของคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่
คลายคลึงกัน 
 

2.3 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะ
และแตกตางกัน ซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐาน
ทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี 
พี้นทีทางภูมิศาสตรหรือทองถิ่น กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และช้ันทางสังคม 

 
2.4 ปจจัยดานสังคม (Social factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  
 
2.5 ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ได 
 

1)  อายุ ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
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2) วงจรชีวิตครอบครัว เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี 

ครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ และคานิยม
ของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 
 

3) อาชีพของแตละบุคคล จะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการ
ที่แตกตางกัน 
 

4) รายได มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ และยังเกี่ยวของกับอํานาจ 
ในการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 
  

5)  รูปแบบการดํารงชีวิต ข้ึนอยูกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคม และกลุมอาชีพของแตละ
บุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต โดยรูปแบบการ
ดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
 

2.6  ปจจัยทางดานจิตวิทยา ( Psychological factor ) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งถือไดวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อและการใชสินคา ประกอบดวย 
 

1)  การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุนที่อยูในตัวบุคคล ซึ่งกระตนใหบุคคลปฏิบัติ การ 
จูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม 
 

2) การรับรู เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ และการ 
ตีความหมายขอมูล เพื่อที่จะสรางภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจของ
บุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูเปนกระบวนการแตละบุคคล ซึ่งข้ึนอยูกับ ความเช่ือ 
ประสบการณ ความตองการ อารมณและส่ิงกระตุน โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการ
กล่ันกรอง การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน 
การไดยิน การไดรสชาติ และการไดความรูสึก 
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3) การเรียนรู  หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโนมเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับส่ิงกระตุนและ
เกิดการตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ  ความเช่ือ และ
ประสบการณในอดีต 

 
4)  ความนาเช่ือถือ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่งซึ่งเปนผลมาก

จากประสบการณในอดีต 
 

5)  ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคลหรือ
ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

 
6)  บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่งนําไปสูการ

ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 
     

7)  แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเองหรือความคิดที่
บุคคลคิดวาสังคมมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

 
3.  กระบวนการการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคออกเปน 5 ข้ัน ไดแก การตระหนักถึงปญหา , การ
แสวงหาขอมูล , การประเมินทางเลือก , การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมการซื้อ โดยจะอธิบาย
กระบวนการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนแบบจําลองดังตอไปนี้  
 
 
 
 
ภาพท่ี 3  แบบจําลองกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ที่มา: Kotler (2000: 179) 

 

Information 
Search 

Evaluation of 
alternative 

Purchase 
decision 

Problem 
recognition 

Post Purchase
Behavior 
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จากภาพแบบจําลองจะสามารถอธิบายทฤษฎีไดดังนี้ กระบวนการการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคจะเร่ิมตนจากการที่ผูบริโภคไดตระหนักถึงความตองการซึ่งความตองการนี้จะเกิดจากส่ิง
กระตุนภายในและภายนอก ส่ิงกระตุนภายในของผูบริโภคคือความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย 
ไดแก ความหิว หรือความตองการทางเพศ สวนส่ิงกระตุนภายนอกไดแก โฆษณาการสงเสริมการ
ขาย , การบริการหลังการขาย เปนตน (Kotler, 2000: 179) 

 
Solomon (2002) ไดกลาวไววากระบวนการการตัดสินใจของผูบริโภคในข้ันแรก เกิดข้ึน

เม่ือผูบริโภคเห็นความแตกตางระหวางสภาวะที่เปนอยูของตน และสภาวะที่ตนปรารถนา ซึ่งการ
ตระหนักถึงปญหานี้สามารถเกิดข้ึนไดหลายแนวทาง เชน อาจจะเกิดจากสินคาที่เราใชเปนประจํา
หมด หรือการซื้อสินคานั้นๆไมสารมารถตอบสนองความเพียงพอได  เปนตน 

 
ข้ันที่ 2 คือ การแสวงหาขอมูล กลาคือ เม่ือผูบริโภคตระหนักถึงปญหาวาจําเปนจะตองซ้ือ

สินคาเพื่อตอบสนองความตองการของตัวเอง ในข้ันตอมาผูบริโภคจะทําการคนหาขอมูลซ่ึง
ผูบริโภคจะทําการคนหาขอมูลภายในนั่นก็คือ ขอมูลจากความทรงจําระยะยาวในสินคาและ
บริการของผูบริโภคในอดีต  และขอมูลภายนอกก็ประกอบไปดวย การคนหาขอมูลสินคาจาก
โฆษณาและพนักงานขาย หรือการสอบถามจากคนรอบขาง เปนตน (Schiffman and Kanuk, 
2000) 

 
นอกจากนี้การศึกษาของ Urbany, Dickson, and Wilkie (1989) ยังพบวาการแสวงหา

ขอมูลของผูบริโภคนั้นอาจจะเกิดข้ึนไดจาก 2 ปจจัย คือความไมมั่นใจในความรูที่ตนเองมีอยูของ
ผูบริโภค และความไมมั่นใจในการซ้ือสินคา กลาวคือความไมมั่นใจในความรูที่มีอยูและเกิดจาก
ความไมมั่นใจในลักษณะสําคัญหรือคุณสมบัติของสินคาสวนความไมมั่นใจในการเลือกนี้จะเก
จากการที่ผูบริโภคไมมีความมั่นใจวาจะตัดสินใจเลือกตัวใดจึงจะทําใหตัวเองเกิดความพึงพอใจ
มากกวาที่สุด ดังนั้นจึงตองคนหาจากแหลงขอมูลเพิ่มข้ึนนอกจากนี้ผูบริโภคจะทําการคนหาขอมูล
เพิ่มเติมเมื่อเกิดความไมมั่นใจในการเลือกมากกวาเม่ือผูบริโภคเกิดความไมมั่นใจในความรูที่ตนมี 
ดังนั้นจึงเปนหนาที่ของนักการตลาดจะตองสรางความเชื่อมันในการเลือกตราสินคาของผูบริโภค
เพื่อเพิ่มความมั่นใจใหกับผูบริโภค 
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ในข้ันตอมา ผูบริโภคจะทําการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) กลาวคือ 
หลังจากที่ผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือกจากพื้นฐานความเชื่อ
และความรูที่ผูบริโภคมีตอสินคาเพื่อเลือกทางเลือกที่มีความเหมาะสมโดยจะพิจารณาจาก
คุณสมบัติตางๆของแตละตราสินคาโดยผูบริโภคจะประเมินตราสินคาจากส่ิงที่เห็นวาตรงกับความ
ตองการของตัวเองมากที่สุด (Kotler, 2000) 

 
ในข้ันที่ 4  คือข้ันของการตัดสินใจซื้อนั่นคือภายหลังจากที่ผูบริโภคประเมินทางเลือกตางๆ

แลว ผูบริโภคก็จะทําการเลือกตราสินคาที่ชื่นชอบมากที่สุดซ่ึงจะนําไปสูความต้ังใจซ้ือและการ
ตัดสินใจซื้อสินคาในที่สุด ความต้ังใจซ้ือเปนองคประกอบดานพฤติกรรมของทัศนคติซึ่งสามารถ
ทํานายพฤติกรรมการซ้ือไดดีกวาความเช่ือและความรูสึก (Berkman, Linquest, and Sirgy, 
1996) ในขณะที่ Howard (1994) ไดใหความหมายของความต้ังใจซื้อไววา ความต้ังใจซ้ือเปน
กระบวนการที่เกี่ยวของกับจิตใจที่บงบอกถึงการวางแผนของผูบริโภคที่จะซ้ือตราสินคาใดสินคา
หนึ่ง ในชวงเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งนี้ความต้ังใจซื้อจะเกิดจากทัศนคติที่มีตอตราสินคาและความ
มั่นใจของผูบริโภคในการประเมินตราสินคาที่ผานมา 

 
ข้ันสุดทายของกระบวนการการตัดสินใจของผูบริโภค คือ พฤติกรรมหลังการซื้อ กลาวคือ 

หลังจากที่ผูบริโภคซื้อสินคามาแลวผูบริโภคก็จะมีประสบการณในสินคานั้นๆโดยผูบริโภคจะ
ประเมินวาสินคานั้นๆสามารถตอบสนองความคาดหวังของผูบริโภคไดหรือไม ซึ่งจะสงผลตอ
แนวโนมในการตัดสินใจซื้อสินคาในคร้ังตอไป ถาหากผูบริโภคมีความพึงพอใจในตราสินคาก็จะมี
โอกาสที่จะบริโภคสินคานั้นอีกคร้ัง (Kotler, 2000)  

 
ในขณะที่ Schiffman and Kanuk (2000) ไดกลาววาพฤติกรรมหลังการซ้ือมีความสําคัญ

ตอผูบริโภคคือ จะชวยลดความไมมั่นใจหรือความสงสัยของผูบริโภคที่อาจเกิดข้ึนไดจากการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการนั้นแลว ซึ่งการประเมินหลังการซ้ือของผูบริโภคจะนําไปสูพฤติกรรม
การซื้อในอนาคตดวยเชนกัน โดยถาสินคานั้นเปนที่พึงพอใจแกผูบริโภคก็จะทําใหเกิดการซ้ือซ้ําใน
ตราสินคานั้นอีกคร้ังอันจะนําไปสูความภักดีตอตราสินคาไดในที่สุด ดังนั้นอาจกลาวไดวาการ
ประเมินภายหลังการซื้อสินคาเปรียบเสมือนประสบการณทางจิตใจของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา
ซึ่งอาจจะมีผลตอการซ้ือสินคานั้นๆในอนาคตดวยเชนกัน   จากที่กลาวมาแลวทั้งหมดอาจจะสรุป
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ไดวา การศึกษากระบวนการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในขางตนนี้นับวาความต้ังใจซื้อเปน
แนวคิดที่มีความเกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคเปนอยางมาก 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 4  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

ที่มา: Keegan et al. (1992) 
  

4. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538:10) กลาววาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหา
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงความตองการและพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภค  คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถวางแผนกาบยุทธเพื่อสามารถสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  โดยใช 7 คําถามคนหาพฤติกรรมของผูบริโภคคือ 6Ws 
และ1H เพื่อที่จะหาคําตอบ 7 ประการซึ่งประกอบไปดวยคําถามตางๆดังนี้  คําถามที่ใชในการ
วิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปดวย WHO?  WHAT?  WHY? 
WHO?  WHEN?  WHERE? และ HOW?  เพื่อหาคําตอบ 7Os อันประกอบดวย Occupants  

 

  

สวน
ประสม 
ทาง

 

กระบวนการ
ทางดานความคิด
ที่ ไมสามารถ
มองเห็นได 

 

ตัวผันแปรที่เขามาเก่ียวของ 

 
ซ้ือ 

 
 

ไมซ้ือ 

ตัวกระตุน 
กลองดํา  ปฎิกิริยาตอบโต 

ตัวกระตุนตางๆ 
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Objects Objectives Organization Occasions และ Outlets Operations ซึ่งการใชคําถาม 
คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งกลยุทธทางการตลาดให 
สอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคไดดังนี้ 

 
 4.1 ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อหา 

คําตอบเก่ียวกับกลุมเปาหมาย (Occupants) ดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา 
พฤติกรรมศาสตร 
 

4.2  ผูบริโภคซื้ออะไร (What dose the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบ 
เกี่ยวกับส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขงขัน  
 

4.3  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบ 
เกี่ยวกับวัตถุประสงคที่ตองการซื้อ เพื่อตอบสนองความตองการดานรางการและจิตวิทยา 
 

4.4 ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อหา
คําตอบเกี่ยวกับบทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมี
อิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อและผูใช 

 
4.5 ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบ 

เกี่ยวกับโอกาสในการซื้อสินคาและบริการอ่ืนๆ (Occasions)  
 

4.6 ผูบริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the market buy?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบ 
เกี่ยวกับแหลงหรือชองทางที่ผูบริโภคจะไปซ้ือ (Outlets) บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป เชน ซุปเปอรมารเก็ต 
รานสะดวกซ้ือ  

  
4.7  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the market buy?) เปนคําถามที่ตองหาคําตอบ

เกี่ยวกับข้ันตอนการตัดสินใจซื้อสินคา (Operations) ประกอบดวยการรับรู 
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ภาพท่ี 5  แบบจําลองทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล  (Theory  of  Reasoned Action )           
ที่มา: Ajzen and Fishbein (1980: 84) 

5. ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล  (Theory  of  Reasoned Action ) 

 Ajzen and Fishbein (1980: 84) ไดทําการศึกษาเร่ืองทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผลไว
ดังตอไปนี้ทฤษฎี การกระทําดวยเหตุผล(Theory  of  Reasoned Action ) พยายามที่จะอธิบาย
ทัศนคติของบุคคลที่จะนําไปสูการเกิดพฤติกรรม แบบจําลองนี้เปนแบบจําลองที่รวมไวทั้ง ความ
เช่ือ , ทัศนคติ ที่มีผลไปสูการกระทําของพฤติกรรมนั้นๆตามความเปนจริงแลวการปฎิบัติของการ
กระทําจะกลายมาเปนเคร่ืองมือในการวัดตัวแปร การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมนั้นจะทําใหเรา
คาดคะเนไดถึงสวนประกอบที่มีอิทธิพลที่ทําใหเกิดพฤติกรรม ไดแก ทัศนคติ และ บรรทัดฐานของ
กลุมอางอิง ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล ทฤษฎีกระทําดวยเหตุผล หรือ TRA  เปนทฤษฎีที่
ยอมรับแพรหลายทางดานจิตวิทยาสังคม อธิบายถึงพฤติกรรมมนุษยวา พฤติกรรมของบุคคล 
(Behavior )  มาจากความต้ังใจหรือเจตนาที่จะใหเกิดพฤติกรรม (Behavioral intention)  ซึ่งเกิด
จากปจจัยรวมกันระหวางทัศนคติที่เอ้ือตอพฤติกรรม (Attitude toward a behavior) ที่เกิดจาก

 Evaluative Aspects of Beliefs  
about Consequences 

Normative Beliefs about what 
others expect  

Motivation to company with 
Normative Beliefs  

Attitude 
toward the 
behavior 

Subjective 
Norm 

Intention to 
perform the 
behavior 

Overt 
Behavior 

 

Beliefs  about consequences 
of Engaging in the behavior  
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ความเช่ือที่มีในอดีต (salient belief) และผลที่ตามมาของความเชื่อนั้น และ การคลอยตามกลุม
อางอิง  (Subjective norm) ที่เกิดจากความเชื่อที่เปนแบบอยาง (Normative belief) และแรงจูงใจ
ที่สนับสนุน (Motivation) 

 นอกจากนี้ Bruner et al. (1999) ไดทําการศึกษาทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล(Theory of  
Reasoned Action ) พยายามที่จะอธิบายทัศนคติของบุคคลที่จะนําไปสูการเกิดพฤติกรรม 
แบบจําลองนี้เปนแบบจําลองที่รวมไวทั้ง ความเชื่อ , ทัศนคติ ที่มีผลไปสูการกระทําของพฤติกรรม
นั้นๆ    ตามความเปนจริงแลวการปฎิบัติของการกระทําจะกลายมาเปนเคร่ืองมือในการวัดตัวแปร 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมนั้นจะทําใหเราคาดคะเนไดถึงสวนประกอบที่มีอิทธิพลที่ทําใหเกิด
พฤติกรรม ไดแก ทัศนคติ และ บรรทัดฐานของกลุมอางอิงซ่ึงเปนทัศนคติที่ทําใหเกิดพฤติกรรม 
นอกจากนี้ Brunerยังไดศึกษาถึงวัตถุประสงคหรือการกระทํา เขาไดศึกษาไววาส่ิงที่ทําเกิด
พฤติกรรมนั้นได คือ ความชอบ หรือ ไมชอบของแตละบุคคล  เขามีความคิดเห็นวาถาคนสวนใหญ
ในสังคมใดสังคมหนึ่ง มีความเช่ือในส่ิงใดส่ิงหนึ่งมากก็จะสามารถจูงใจใหคนอ่ืนๆในสังคมคลอย
ตามใหกระทําตามคนนั้นได  

นอกจากนี้ Cheuag, Chan, and Launamme (2005: 1-19) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภคออนไลนกลายมาเปนวิจัยที่เปนที่รูจักมากเมื่อมันไดออกสูสารธารณะชน 
บทความวิจัยนั้นไดปรากฏในวารสารวิชาการหลายๆเลม การทบทวนของบทความเหลานี้   ผูวิจัย
สวนใหญมักจะสรางทฤษฎีจากงานวิจัยเกาๆของพฤติกรรมผูบริโภค  ยกตัวอยางเชน การเรียน
พฤติกรรมศาสตร (Skinner, 1938). และ งานวิจัยบุคลิกภาพของโพลค (Folkes, 1988) รวมไปถึง
แบบจําลองทัศนคติ (Fishbein, 1975)  สวนประกอบสวนใหญของทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค
ออนไลน มีการนํามาประยุกตใชในการศึกษาวิจัยของพฤติกรรมผูบริโภคออนไลน การทดสอบวิจัย
ทฤษฎีผูบริโภคออนไลน ไดผานการพิจารณาเปนเวลานาน แมวาผูวิจัยจะมาจากหลากหลาย
สาขาอาชีพ   ผูศึกษาวิจัยเร่ืองนี้พบวามีการเกี่ยวของของช้ินสวน และ มีการแยกช้ินสวนกันนั้น 
โครงสรางของทฤษฎีผูบริโภคออนไลน ไดถูกคนพบในพื้นที่นี้ ในมุมมองของผูศึกษาเร่ืองนี้  นักวิจัย
ไดมีความพยายามที่จะทบทวนเกี่ยวกับทฤษฎีนี้อยางละเอียด รวมไปถึงไดมีการรวบรวม
แบบจําลองของพฤติกรรมผูบริโภคออนไลนอีกดวย  
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ภาพท่ี 6  แบบจําลองทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคออนไลน 
2.  แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 

 
 
 
 

 
 

 

ลักษณะเฉพาะของผูบริโภค 

- Lifestyle      -ประสบการณ 
- ความรู          -ลักษณะทางประชากร 
- ความเช่ือใจ  -ทัศนคติ  
- คุณคา           -นวัตกรรม 
- การยอมรับนวัตกรรม   
-ความพอใจ    -เหตุจูงใจ 

-การไหลเวียน     

ลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑและบริการ  
- ผลิตภัณฑ / ความรู  
- ชนิดของผลิตภัณฑ 
- ความถ่ีของการซื้อ 

- ราคา 
- ที่สามารถจับตองได  
- มีความแตกตางกัน  

ความสนใจ ความตอเน่ือง การเลือกรับ 

ลักษณะเฉพาะขนาดกลาง 
-การออกแบบเว็บไซต 
-การเช่ือมตอ 

-ความปลอดภัย  
-ความเปนจริง  
-ประโยชนใชสอย 

อิทธิพลของสิ่งแวดลอม 

-วัฒนธรรม  
-บรรทัดฐานของกลุม
อางอิง 
-ภาพลักษณ  

ลักษณะเฉพาะของสื่อพาณิชย 
-คุณภาพของการบริการ 
-ความเปนสวนตัว และการ
ควบคุมความปลอดภัย  
-บริการหลังการขาย 
-การบริการการสงสินคา และ
การคํานวณ 
-ช่ือเสียงของตราสินคา 

 ที่มา: Cheuag, Chan, and Launamme (2005: 1-19) 



 

20 

แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
 

1.  ความหมายของทัศนคติ  
 
 Henerson, Morris, and Gibbon (1978) ไดกลาวไววาทัศนคติมีลักษณะเชนเดียวกับ

มโนทัศนเชิงนามธรรมทั่วไปที่เกิดจากการสรางข้ึน เปนเครื่องแสดงใหเห็นถึงส่ิงที่มนุษยคิด พูด 
หรือกระทํา หรืออาจเปนการทํานายพฤติกรรมที่อาจเกิดข้ึนในอนาคตความหมายที่แนชัดของคํา
วา “ทัศนคติ” ยังไมเปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปในกลุมนักจิตวิทยา หรือกลุมผูที่ทําการศึกษาเร่ือง
ทัศนคติ ดังนั้น แตละกลุมที่ทําการศึกษาคนควาตางก็ใหคําจํากัดความตามความเขาใจของ
ตนเอง ซึ่งไดประมวลมากลาวไวเปนตัวอยาง ดังนี้ 

 
ประภาเพ็ญ  สุวรรณ (2520) ไดกลาววา ทัศนคติเปนความคิดเห็นซ่ึงมีอารมณเปนสวน

ประกออบ เปนสวนที่พรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะอยางตอสถานการณภายนอก 
 
ใน พ.ศ. 2527 นวลศิริ  เปาโรหิตย กลาววา ทัศนคติเปนผลรวมของความเขาใจ 

ความรูสึก และแนวโนมในการตอบโตของเราตอบุคคล วัตถุ หรือเร่ืองราวทั้งปวง 
 
ทัศนคติ คือ สภาวะของความพรอม ความพอใจที่จะแสดงปฏิกิริยาในรูปแบบตาง ๆ เม่ือ

ตองเผชิญกับส่ิงเรา (Oppenheim, 1966) 
 
ใน ค.ศ.1967, Allport ไดใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ สภาวะความพรอม

ทางจิต ซึ่งเกิดจากประสบการณ และมีอิทธิพลโดยตรงตอการตอบสนองของบุคคลที่มีตอวัตถุและ
สถานการณที่เกี่ยวของ 

 
ทัศนคติ  คือ  การตอบสนองที่มีความหมายทางสังคมของบุคคลหนึ่ง ซึ่งเปนการ

ตอบสนองที่เกิดจากแรงขับภายในของแตละบุคคลที่มีตอส่ิงเรารูปแบบตาง ๆ อันเปนผลทําให
บุคคลนั้นแสดงพฤติกรรมออกมาในภายหลัง (Doob, 1967) 
 

Thurstone (1974) ไดกลาวไววา ทัศนคติเปนผลรวมของมนุษยเกี่ยวกับความรูสึก อคติ 
ความกลัว ที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
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ใน ค.ศ. 1988, Ajzen ไดใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ อารมณ ความรูสึก
ชอบหรือไมชอบที่ตอบสนองตอวัตถุ บุคคล สถาบัน หรือเหตุการณ 

 
จากความหมายของทัศนคติที่กลาวมาแลวนั้น แสดงใหเห็นถึงความหลากหลายของการ

มองทัศนคติของนักการศึกษาและนักจิตวิทยา โดยมีทั้งการใหความหมายของทัศนคติในดาน
จิตใจ ในเชิงสติปญญา และในเชิงการกระทํา ซึ่งถือเปนองคประกอบที่สําคัญของทัศนคติ 
 
2. แหลงที่มาของทัศนคติ  

 
ทัศนคติของผูบริโภคเกิดจากแหลงที่มาหลายแหลงดวยกัน ไมวาจะเปนประสบการณ

สวนตัว อิทธิพลจากครอบครัว เพื่อนหรือจากขอมูลที่ไดจากการคนควาของตัวผูบริโภค รวมไปถึง
การไดรับจากการส่ือสารการตลาดในรูปแบบตางๆทั้งทางตรงและทางออม (Schiffman and 
Kanuk, 2000: 209)  
 

2.1  อิทธิพลจากครอบครัว (Family Influence) ก็แบบอีกแบบหนึ่งที่มีความสําคัญเปน
อยางมากตอการสรางทัศนคติของผูบริโภคเนื่องจากสมาชิกในครอบครัวจะเปนผูใหขอมูลเกี่ยวกับ
คานิยมพื้นฐานและสรางแบบแผนการปฎิบัติที่เปนที่ยอมรับกันในสังคม ดังนั้นส่ิงเหลานี้ยอมจะ
ทําใหผูบริโภคมีทัศนคติตอส่ิงตางๆสอดคลองกับทัศนคติของทัศนคติของครอบครัวไดเชนกัน  
 

2.2  อิทธิพลของกลุมเพื่อนก็นับวามีบทบาทตอผูบริโภคเปนอยางมากโดยเฉพาะกลุม
วัยรุนที่จะใหความสําคัญกับเพื่อนมากที่สุด ซึ่งจะเห็นไดจากวัยรุนในยุคปจจุบันมักจะมีทัศนคติ
และพฤติกรรมที่คลอยตามกัน  
 

2.3 บุคลิกภาพของผูบริโภคเองก็อาจจะมีผลตอการสรางทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอตรา
สินคา เชน ผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพเปนที่ชื่นชอบความทาทายก็อาจจะมีแนวโนมในการเลือกซื้อ
อุปกรณกีฬาที่มีราคาแพงทั้งนี้ก็เพื่อแสดงความเหนือกวาผูอ่ืน ทั้งนี้จะเห็นไดวาทัศนคติของ
ผูบริโภคจากอุปกรณกีฬานั้นเปนส่ิงที่สืบเนื่องมาจากลักษณะบุคลิกภาพของผูบริโภคนั่นเอง  

 
2.4  อิทธิพลทางวัฒนธรรม ก็สามารถสงผลตอการสรางทัศนคติของผูบริโภคในสังคมดวย

เชนกัน โดยวัฒนธรรมนี้หมายรวมถึงความเช่ือ  คานิยม  บรรทัดฐาน  ประเพณี  และวิธีการดําเนิน
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ชีวิตของผูบริโภคในสังคมไดดวยเชนกันซ่ึงถือเปนกรอบในการประเมินส่ิงตางๆของผูบริโภคอันจะ
สงผลใหผูบริโภคใหผูบริโภคมีทัศนคติที่สอดคลองกับวัฒนธรรมในสังคม ทั้งนี้เพื่อหลีกเล่ียงการ
ลงโทษจากสมาชิกในสังคม นอกจากนี้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดตางๆก็สามารถสงอิทธิพลตอ
การสรางทัศนคติของผูบริโภคไดดวยเชนกันไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ  หรือ
การตลาดทางตรง เปนตน (Schiffman and Kanuk, 2000: 210) 
 
3.  องคประกอบของทัศนคติ (Attitude components) 

Hawkins, Best, and Coney (1998: 397-400) ไดแบงองคประกอบของทัศนคติออกเปน 
3 องคประกอบ ไดแก องคประกอบดานความรู, องคประกอบดานความรูสึก และองคประกอบ
ทางดานพฤติกรรมองคประกอบแตละอยางอธิบายไดดังนี้  

3.1 องคประกอบทางดานความรู (Cognitive  component : learn)   ประกอบดวยความ
เช่ือของผูบริโภค  เกี่ยวกับ  “วัตถุ” อยางใดอยางหนึ่ง เชน เรามีความเชื่อวา ไดเอทโคก (Diet  
Coke)   เกือบจะไมมีแคโลร่ี หรือมันฝร่ังมีแคโลร่ีสูงซ่ึงความเชื่อนี่ไมจําเปนจะตองถูกตองหรือเปน
ความจริงเสมอไป 

3.2  องคประกอบทางดานความรูสึก (Affective component feel)  คือ ปฏิกิริยาทางดาน
ความรูสึกหรืออารมณที่มีตอวัตถุอยางใดอยางหนึ่ง  หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง คือ เปนความรูสึกทั้งใน
แงบวกหรือแงลบของผูบริโภคที่มีตอวัตถุอยางหนึ่ง  อันแสดงถึงระดับความชอบหรือไมชอบวามี
มากนอยเพียงไร นอกจากนี้ Bovee et al. (1995: 121) ไดกลาวไววาผูบริโภคอาจจะพูดวา “ฉัน
ชอบไดเอทโคก” “ฉันชอบโยเกิรต” เปนการแสดงผลของการประเมินทางดานอารมณหรือ
ความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑนั้น บุคคลอาจมีความรูสึกชอบหรือไมชอบตางกัน จากความเช่ือ
เหมือนกัน จากตัวอยางขางตนผูบริโภคอาจมีความเชื่อวาไดเอทโคกมีคาฟาอีนและคาเฟอีนทําให
ไมงวงนอน  ความเชื่อเหลานี้อาจเปนเหตุใหบุคคลบางคนตอบสนองหรือแสดงความรูสึกทางบวก  
เชน  นักศึกษาที่กําลังเตรียมตัวสอบเปนตน ในขณะที่บางคนอาจตอบสนองหรือแสดงความรูสึก
ในทางลบ   เชน  ผูที่ตองการดื่มบางอยางกอนนอนแตไมตองการใหนอนไมหลับ  เปนตน 

3.3  องคประกอบทางดานพฤติกรรม  (Behavioral  component : Do)    หมายถึง  
แนวโนมที่จะตอบสนอง  (tendency  to response)  ในลักษณะอยางใดอยางหนึ่งตอวัตถุหรือ
กิจกรรม  เชน  ตัดสินใจที่จะซื้อหรือไมซื่อไดเอทโคก  หรือแนะนําใหผูอ่ืนซื้อหรือเสนอใหซื้อตราใหม  
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บางคร้ังแมวาผูบริโภคมีทัศนคติในทางบวกตอผลิตภัณฑ  แตก็มิไดหมายความวา  ผูบริโภคจะรีบ
ออกไปซื้อผลิตภัณฑนั้นทันทีก็หาไม  เขาอาจจะยังไมจําเปนในขณะนั้น  อาจไมสามารถซื้อได
เพราะยังไมมีเงินพอ  อาจจะตองซ้ือส่ิงอ่ืนกอนที่มีความสําคัญมากกวา หรืออาจจะรอใหสมาชิกคน
อ่ืน ๆ    ในครอบครัวเขารวมพิจารณาดวย  เปนตน 

4. บทบาทหนาที่ของทัศนคติ 

Katz (1960) ไดกลาวถึงบทบาทของทัศนคติไว 4 ประการโดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 

4.1 บทบาทดานการใชประโยชน  บทบาทของทัศนคติบทบาทนี้จะมีหนาที่ชวยให 
ผูบริโภคไดรับการตอบสนองตามความตองการของตนเอง เนื่องจากทัศนคติมีความเกี่ยวของกับ
หลักการในการใหรางวัลและการลงโทษ ดังนั้นผูบริโภคจะเกิดทัศนคติในเชิงบวกกับสินคาที่
สามารถใหประโยชนหรือสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคได ในขณะเดียวกันหากสินคาไม
สามารถสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคไดก็จะกอใหเกิดทัศนคติในทางลบ บทบาทนี้ถือวาเปน
หนาที่ของทัศนคติในการชวยบอกใหผูบริโภคไดทราบถึงประโยชน คุณสมบัติตลอดจน ขอดี 
ขอเสียของสินคา 
 

4.2 บทบาทในการแสดงออกถึงคุณคา ซึ่งบทบาทนี้หมายถึง ทัศนคติจะแสดงถึงคุณคา
หรือแนวคิดเกี่ยวกับตัวผูบริโภคเอง กลาวคือผูบริโภคจะสรางทัศนคติจากสินคาไมใชแคประโยชน
จากสินคาเพียงอยางเดียวแตเนื่องจากสินคาสามารถบงบอกอะไรบางอยางเกี่ยวกับตัวผูบริโภค
ดวย 

 
4.3 บทบาทในการปกปองตนเอง ซึ่งบทบาทนี้ทัศนคติจะถูกสรางข้ึนมาเพื่อปกปองตนเอง

จากภัยคุกคามภายนอกหรือความวิตกกังวลของจิตใจของผูบริโภค โดยนักการตลาดสามารถที่
นําไปใชประโยชนดวยการชี้ใหผูบริโภคเห็นวาหากผูบริโภคใชสินคานั้นแลวยอมจะเปนที่ยอมรับ
และช่ืนชอบของสังคม 

 
4.4 บทบาทในการใหความรู บทบาทของทัศนคติสวนนี้จะชวยใหผูบริโภคสามารถจัดการ

กับขอมูลตางๆจํานวนมากที่ไดรับในแตละวันได โดยจะเลือกเก็บเอาไวเฉาะขอมูลที่สนใจและทิ้ง
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ขอมูลที่ไมเกี่ยวของกับทัศนคติออกไปซึ่งขอมูลเหลานี้จะชวยใหผูบริโภคเขาใจเร่ืองราวตางๆไดดี
ยิ่งข้ึนและชวยสรางความมั่นใจตลอดจนความสับสนลงได  
 

จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวาทัศนคติมีความสําคัญหลายประการที่ควรศึกษา เพื่อ
เปนแนวทางในการสรางทัศนคติที่ดีตอตราสินคาใหเกิดข้ึนในใจผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 
นอกจากนี้ Solomon (2002) ยังกลาวเสริมเอาไววาทัศนคติสามารถแสดงบทบาทไดหลายบทบาท
แตโดยทั่วไปแลวมักจะมีบทบาทใดบทบาทหนึ่งโดดเดนกวาบทบาทอ่ืนๆ กลุมที่ศึกษาการ
เปล่ียนแปลงทัศนคติโดยศึกษาจากหนาที่ของทัศนคติ ในดานการตอบสนองความตองการหรือ
แรงจูงใจของบุคคล กลุมนี้เชื่อวาการทําความเขาใจทัศนคติจะเปนไปไมได ถาไดพิจารณาความ
ตองการที่ทัศนคตินั้นๆเปนพื้นฐานอยู การมุงศึกษาทัศนคติเพื่อทําความเขาใจการเปล่ียนแปลง
ของมันยังไมเปนที่ยอมรับอยางกวางขวาง ทฤษฎีนี้ไดรับการยอมรับในหมูวิชาการ 2 กลุมคือ 
Bruner and white (1956) ซึ่งสอดคลองกับ Katz et al. (1960) ไดทําการศึกษาที่แตกตางออกไป 
ซึ่งกลุมนี้เช่ือวาเปนเร่ืองที่สะทอนใหเห็นถึงความตองการ คานิยม และการปองกันตัวเองทั้งสอง
กลุมไมไดตองการศึกษาความตองการตางๆที่มีทัศนคติเปนพื้นฐาน เพราะตัวแปรที่ใชก็มักจะ
คลายกัน  

 
5. การวัดทัศนคติ 

 
ในทางจิตวิทยา การวัดทัศนคติเปนส่ิงที่มีความสําคัญและเปนประโยชนอยางมากตอการ

ดําเนินชีวิตของคน เพราะการรูถึงทัศนคติของบุคคลหรือกลุมคนที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง วาเปนไปใน
ทิศทางใด และมีความเขมมากนอยแคไหน ยอมจะทําใหผูที่เกี่ยวของสามารถทํานายพฤติกรรมที่
อาจจะเกิดข้ึนของบุคคลนั้นได และสามารถวางแผนดําเนินการอยางใดอยางหนึ่งกับบุคคลหรือ
กลุมคนนั้นไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพการวัดทัศนคติ เปนส่ิงที่ไดรับความสนใจมานานใน
กลุมนักจิตวิทยาสังคมชาวอเมริกัน การศึกษาวิจัย การพัฒนาวิธีการทางสถิติ และวิธีการวัดทาง
จิตวิทยา เปนผลทําใหเกิดความกาวหนาอยางรวดเร็วในการศึกษาเร่ืองทัศนคติ รวมทั้ง
ความสําเร็จในการวัดทัศนคติโดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 
Henerson and Gibbon (1978) ไดกลาวเอาไววา ทัศนคติไมไดเปนส่ิงที่จะสามารถ

ตรวจสอบหรือวัดไดเชนเดียวกับการตรวจสอบเซลลผิวหนังของมนุษย หรือการวัดอัตราการเตน
ของหัวใจ แตทัศนคติของบุคคลหนึ่งอาจแสดงออกมาไดดวยการใชคําพูดหรือการกระทําจะเห็นได
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วา ความคิดขางตนนี้จะเนนที่การแสดงออกทางพฤติกรรมเปนหลักในการวัดทัศนคติ โดย
ธรรมชาติแลว คุณสมบัติของทัศนคติเปนส่ิงที่วัดได แมวาทัศนคติจะเปนเพียงภาวะของจิตใจ ไม
สามารถสังเกตหรือวัดไดโดยตรง แตทัศนคติก็อาจวัดไดโดยอาศัยจากผลของการตอบสนอง ซึ่งจะ
ประเมินไดเปนทางบวกหรือทางลบ และมีระดับความมากนอยการวัดทัศนคติโดยดูจากพฤติกรรม
ที่แสดงออกหรือผลจากการตอบสนองเปนส่ิงที่ทําได แตก็อาจไมเสมอไป บางคร้ังในการแสดง
พฤติกรรม เชน คําพูดและการกระทําอาจไมสอดคลองกัน นอกจากนี้ใน ป ค.ศ. 1970, Thurstone 
ไดใหความเห็นในเร่ืองนี้วา พฤติกรรมหรือการกระทําของมนุษยจะเปนเครื่องชี้ทัศนคติไดดีกวา
การแสดงออกทางคําพูด แตพฤติกรรมนี้ก็อาจจะไมตรงตามความเปนจริงก็ไดการที่ทัศนคติและ
การแสดงออกทางพฤติกรรมไมมีความสัมพันธกัน อาจเนื่องมาจากการวัดที่ไมตรงจุด ในขณะที่ 
Fishbein and Ajzen (1975) ไดอธิบายไววา ทัศนคติสามารถทํานายถึงพฤติกรรมไดโดยในการ
วัดทัศนคติ ควรวัดทัศนคติตอพฤติกรรมที่จะแสดงตอส่ิงนั้นไมใชวัดทัศนคติตอส่ิงนั้นโดยตรง เม่ือ
มีการวัดที่ตรงจุดยิ่งข้ึนทัศนคติก็จะสามารถทํานายพฤติกรรมหรือการกระทําไดแมวาทัศนคติจะ
ทําใหมนุษยมีแนวโนมที่จะตอบสนองทางพฤติกรรมตามท่ี ทัศนคติต้ังไว แตก็ไมใชส่ิงตายตัว 
พฤติกรรมอาจไมเปนไปตามทัศนคติก็ได ทั้งนี้ยอมข้ึนอยูกับสถานการณ ส่ิงแวดลอม และการ
ยึดถือทัศนคติของบุคคลนั้นเองสําหรับเทคนิควิธีที่ใชวัดทัศนคติ นักจิตวิทยาไดพยายามศึกษา
และพัฒนามาต้ังแตสมัยเร่ิมตนที่มีความสนใจในเร่ืองนี้ โดยเฉพาะอยางยิ่ง วิธีหนึ่งที่เปนที่รูจัก
และถูกนํามาใชอยางแพรหลาย ก็คือ มาตรวัดทัศนคติ แตความจริงแลว การวัดทัศนคติอาจทําได
หลายวิธี ซึ่งจะขอยกมาเปนตัวอยางดังนี้ 
 

จรรยา  สิทธิปาลวัฒน (2539 อางใน ศักด์ิ  สุนทรเสณี, 2531) ไดกลาวถึงประโยชนของ
การวัดทัศนคติไวดังตอไปนี้  
 
5.1 การสังเกต (Observation) เปนวิธีการหนึ่งที่ใชศึกษาทัศนคติโดยใชประสาทหูและตา

เปนสําคัญ การสังเกตเปนวิธีการศึกษาพฤติกรรมที่แสดงออกของบุคคลที่มีตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด แลว
นําขอมูลที่สังเกตนั้นไปอนุมานวาบุคคลนั้นมีทัศนคติตอส่ิงนั้นอยางไร  

 
5.2 การสัมภาษณ (Interview) เปนวิธีการที่ผูศึกษาจะตองออกไปสอบถามบุคคลนั้น ๆ 

ดวยตนเอง โดยอาศัยการพูดคุย ผูสัมภาษณจะตองเตรียมวางแผนลวงหนาวาจะสัมภาษณใน
เร่ืองใด เพื่อใหไดขอมูลที่เปนจริงมากที่สุดในการสัมภาษณนี้ ไดใหความเห็นไววา เปนการวัด 
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ทัศนคติโดยอาศัยการตอบสนองทางคําพูด (Verbal responses) และเปนวิธีวัดที่ถูกนํามาใช
บอยคร้ัง เพราะมีความสะดวกและงายตอการวัด เชน การใชคําถามปลายเปด(Open-ended 
Question) ผูสัมภาษณอาจต้ังคําถามวา “ คุณรูสึกวางานที่ทานประธานาธิบดีกําลังดําเนินการอยู
เปนอยางไร ” หรือ “ คุณคิดวาการเสียภาษีเปนส่ิงที่ดีหรือไม เพราะอะไร”จะเห็นไดวา การใช
คําถามปลายเปดนี้ ผูสัมภาษณจะไดขอมูลมากมาย แตมีขอเสียก็คือวาผูตอบอาจไมตอบตาม
ความเปนจริง เพราะไมกลาเปดเผย หรือตอบตามความคาดหวังของสังคม ดังนั้น การวัดทัศนคติ
โดยอาศัยการสัมภาษณจึงควรใชวิธีการอื่น ๆ รวมดวย  
 

5.3 แบบรายงานตนเอง (Self-Report) เปนวิธีการศึกษาทัศนคติของบุคคลโดยใหบุคคล
นั้นเลาความรูสึกที่มีตอส่ิงนั้นออกมาวา รูสึกชอบหรือไมชอบ ดีหรือไมดี ซึ่งผูเลาจะบรรยาย
ความรูสึกนึกคิดของตัวเองออกมาตามประสบการณและความสามารถที่มีอยู ซึ่งจะแตกตางกัน
ออกไปในแตละบุคคลวิธีการศึกษาทัศนคติโดยใชแบบรายงานตัวเองนี้ มักจะถูกสรางข้ึนใน
รูปแบบของเคร่ืองมือวัดที่เรียกวา มาตรวัด (Scale) เชน มาตรวัดทัศนคติของเธอรสโตน
(Thurstone) มาตรวัดทัศนคติของลิเคอรท(Likert) มาตรวัดทัศนคติของออสกูด(Osgood) มาตร
วัดความหางทางสังคมของโบกาดัส(Bogardus) มาตรวัดความคงที่ของทัศนคติตามวิธีของกัตท
แมน (Guttman) และมาตรหนายิ้มสําหรับเด็ก(The Smiling Faces Scales) เปนตน 

 
นอกจากนี้ ใน พ.ศ. 2539 อํานาจ ไพนุชิต ไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับมาตรวัดทัศนคติ

ไววา มาตรวัดทัศนคตินี้ ถือเปนเคร่ืองมือในการวิจัยทางการศึกษาอยางหนึ่ง ที่ใชวัดคุณลักษณะ
ภายในทางจิตของบุคคลที่ไมสามารถวัดไดโดยตรง ใหผลการวัดเปนขอมูลเชิงปริมาณหรือตัวเลข 
ลักษณะของมาตรวัดทัศนคติประกอบดวยชุดของสถานการณหรือขอความที่เปนส่ิงเราใหผูตอบได
แสดงพฤติกรรมตอบสนองในลักษณะเห็นดวยหรือไมเห็นดวย เพื่อจําแนกผูตอบออกเปนกลุม ๆ 
ตามระดับทัศนคติ และแสดงผลเปนปริมาณบนชวงสเกลในเชิงเปรียบเทียบกับบุคคลอ่ืน  

 
นอกจากนี้ Oppenheim (1966) ไดกลาวเอาไววา ในการสรางและประเมินเคร่ืองมือวัด 

จะตองคํานึงถึงหลักที่สําคัญ ดังตอไปนี้ 
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1) ความเปนเอกมิติ (Unidimensionability) มาตรวัดทัศนคติที่ดีจะตองวัดในเร่ือง
เดียวกัน และขอความหรือขอคําถามที่นํามาใชจะตองมีความเปนหนึ่งเดียว โดยสามารถ
ตรวจสอบไดจากคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของคะแนนที่ไดจากมาตรวัด ซึ่งในเร่ืองนี้  

 
2)  ความเที่ยง (Reliability) เปนความคงที่หรือความคงเสนคงวาของการวัด ในการ

สรางมาตรวัดทัศนคติ ยิ่งขอคําถามมีจํานวนมากเทาใด ความเที่ยงก็จะมีมากข้ึนเทานั้น 
 

3)  ความตรง (Validity) มาตรวัดจะตองวัดในส่ิงที่ตองการวัดไดจริง โดยขอคําถามที่
นํามาใชจะตองมีความเปนหนึ่งเดียว และมีความสัมพันธกันสูง ความสามารถในการสรางใหม 
(Reproducibility) เปนการวิเคราะหเนื้อหาสาระของขอคําถามวาสามารถจะสรางสเกลใหมได
หรือไม เทคนิคการฉายออก (Projective Techniques) เปนการวัดทัศนคติโดยการใหสราง
จินตนาการจากภาพ โดยใชภาพเปนตัวกระตุนใหบุคคลนั้นแสดงความคิดเห็นออกมา เพื่อสังเกต
และวัดไดวาบุคคลนั้นมีความรูสึกอยางไร ซึ่งบุคคลนั้นจะแสดงออกตามประสบการณของตนเอง 
และแตละคนจะมีลักษณะของการแสดงออกที่ไมเหมือนกัน 
 

นอกจากนี้ ใน ค.ศ. 1966, Openheim ไดเสนอแนะไววา ในการวัดทัศนคติโดยใชมาตร
วัด หากตองการที่จะศึกษารูปแบบทัศนคติ (attitude pattern) หรือการสํารวจทฤษฎีทัศนคติ 
(theories of attitudes) มาตรวัดของลิเคอรท (Likert) จะเปนเทคนิควิธีที่เหมาะสมที่สุด หรือ หาก
ตองการที่จะศึกษาการเปล่ียนแปลงทัศนคติ (attitude change) วิธีของกัตทแมน (Guttman) จะ
เปนวิธีที่ดีที่สุด หรือหากตองการที่จะศึกษาความแตกตางของกลุม (group differences) การใชวิธี
ของเธอรสโตน (Thurstone) จะเปนวิธีที่เหมาะสมที่สุด เปนตน 

 
ดังนั้น อาจสรุปไดวา การนําเทคนิควิธีวัดแบบตาง ๆ มาใช จะตองคํานึงถึงความ

สอดคลองกับจุดมุงหมายของการวัดเฉพาะอยางดวยธรรมชาติของการวัดในการศึกษาเร่ืองการวดั
ทัศนคติ ผูศึกษาหรือผูวัดจะตองเขาใจในธรรมชาติของการวัด หรือหลักเบ้ืองตนของการวัดกอนที่
จะไดศึกษาในรายละเอียดของเทคนิควิธีวัดทัศนคติแบบตาง ๆ ตอไป ในที่นี้ จะกลาวถึงธรรมชาติ
ของการวัดเพียงสังเขปตอการเขาใจ  
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6. มาตรวัดทัศนคติ 
 
มาตรอันตรภาคเทากันตามปรากฏ (Equal-Appearing Interval Scale) วิธีสรางรวบรวม

ขอความที่แสดงทัศนคติเกี่ยวกับเร่ืองที่ตองการวัดทัศนคติมามากที่สุด ส่ิงที่จะตองพิจารณาในการ
เลือกขอความก็คือ เปนขอความที่แสดงความคิดเห็น ไมใชขอเท็จจริง , เปนขอความกะทัดรัดใช
ภาษาเขาใจงาย และเปนขอความที่ชัดเจนมีความคิดเดียวและตรงเปาหมายกับเร่ืองที่ตองการจะ
วัด ไมเปน 2 นัย ,เปนขอความที่เปนประโยคธรรมดาหรือกรรตุวาจา (active voice) ไมใช
กรรมวาจา (passive voice ขอความที่รวบรวมมาจะตองครอบคลุมเร่ืองราวที่ตองการจะวัด , ขัด
เกลาขอความใหมีจํานวนมากกวา 100 ข้ึนไป พิมพขอคําถามลงในบัตรขอละ 1 บัตร หรือพิมพลง
ในกระดาษแผนเดียวกันก็ได ใหผูตัดสินประมาณ 200-300 คน (ผูตัดสินเปนผูเช่ียวชาญในเร่ือง
นั้น ๆ เปนพิเศษ) ลงความเห็นตัดสินเลือกขอความแตละบัตร หรือเลือกขีดตอบในกระดาษ โดยให
คะแนนขอความต้ังแต 1-11 คะแนน หรือใหระดับความเห็นที่มีตอขอความเหลานั้น 11 ระดับ จาก
ชอบมากที่สุดถึงชอบนอยที่สุด ถาชอบมากที่สุดให 11 คะแนน ถาไมชอบเลยให 1 คะแนน ไมชอบ
มากที่สุด ชอบมากที่สุด  0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 นําคะแนนจากผูตัดสินมาหาคาประจําขอ 
(scale value) ของแตละขอความ โดยหาคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน คัดเลือกขอความ
ข้ันสุดทาย โดยมีเกณฑในการเลือกดังนี้ ใหมีคาประจําขอครบทั้ง 11 ระดับ คือ มีต้ังแต 1 ถึง 11
แตละขอควรใหมีคาความเบ่ียงเบนเปนควอไตลนอย ๆ กลาวคือ คา Q ไมควรเกิน 1.67 อาจ
ตรวจสอบคาประจําขอโดยวิธีใหกลุมอ่ืนพิจารณาตัดสินเหมือนกลุมแรก แลวดูวาคาประจําขอ
เปล่ียนไปหรือไม ถาไมเปล่ียนไปมากก็แสดงวาใชได ถาหากมีขอความที่มีคาประจําขอเทากัน ก็
คัดเลือกเอาขอที่มีสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานตํ่ากวา ขอความที่คัดเลือกมานี้จะมากกวา 11 ขอก็ได 
เพียงแตใหขอความตาง ๆ มีคาประจําขอที่หางกันเปนชวง ๆ ชวงละเทา ๆ กัน จากตํ่าที่สุดถึงสูง
ที่สุด (เชน เลือกมากประมาณ 20-30 ขอความ โดยเลือกขอความที่มีสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานตํ่า 
ๆ) การนําไปใช นําขอความที่เลือกแลวมาเรียงอยางสุม ใหกลุมตัวอยางตอบเพียงวาเห็นดวย
หรือไมเห็นดวยกับขอความใดเทานั้น ไมตองระบุระดับความเห็น นําเอาคาประจําขอที่กลุม
ตัวอยางเลือกมารวมกันทั้งหมด แลวหาคาเฉลี่ยเปนคะแนนทัศนคติของกลุมตัวอยางนั้น ๆ ผลที่ได
จากการใชวิธีนี้ทัดเทียมกับผลที่ไดจากวิธีของเธอรสโตน Thurstone (1929) กลาวไววาวิธีการของ
ลิเคอรทเปนวิธีการรวดเร็วกวา เชื่อถือไดมากกวา (หรือเทากัน) และมีความเที่ยงตรงกวา (หรือ
เทากัน) สามารถใชเปนแบบทดสอบมาตรฐานไดกับคนหลายกลุมในเร่ืองประสิทธิภาพของ
มาตรการวัด  
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 Roberts (1999) ไดแสดงความเห็นไววาในการแยกแยะความแตกตางระหวางวิธีของ
ลิเคอรทและวิธีของเธอรสโตนโดยสวนใหญนักวิจัยมักจะใชมาตรฐานหรือเกณฑเกี่ยวกับการวัด
เปนเครื่องตัดสิน เชน ความเที่ยง (Reliability) และประสิทธิภาพของการสรางมาตรวัด 
(Efficiency of Scale Construction) จากการศึกษาพบวา คะแนนที่ไดจากมาตรวัด ทัศนคติแบบ
ลิเคอรทจะมีความเท่ียงสูงกวาเม่ือเปรียบเทียบกับวิธีการของเธอรสโตน นอกจากนี้ วิธีวัดของ
ลิเคอรทยังงายตอการสรางมากกวาวิธีของเธอรสโตนอีกดวย เพราะวิธีของลิเคอรทไมจําเปนตอง
อาศัยผูเชี่ยวชาญในการใหคาคะแนนประจําขอ (Scale Values)  
 
7. ประโยชนของการวัดทัศนคติ 

 
 จรรยา  สิทธิปาลวัฒน (2539 อางใน ดวงเดือน  พันธุมนาวิน, 2530)  ไดกลาวถึง

ประโยชนของการวัดทัศนคติ ซึ่งพอจะสรุปไดดังนี้ 
 

7.1 วัดเพื่อทํานายพฤติกรรม ทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ยอมเปนเคร่ืองแสดง
ใหเห็นวาบุคคลนั้นมีทัศนคติตอสิ่งนั้นไปในทางที่ดีหรือไมดี มากหรือนอยเพียงใด ซึ่งทัศนคติของ
บุคคลนี้เองจะเปนเคร่ืองทํานายวาบุคคลน้ันจะมีการกระทําตอส่ิงนั้นไปในทํานองใด นอกจากนี้ 
ยังเปนแนวทางใหผูอ่ืนปฏิบัติตอบุคคลน้ันไดอยางถูกตอง และอาจเปนแนวทางใหผูอื่นสามารถ
ควบคุมพฤติกรรมของบุคคลนั้นไดดวย 

 
7.2  วัดเพื่อหาทางปองกัน การที่บุคคลจะมีทัศนคติตอส่ิงใดนั้น เปนสิทธิของแตละบุคคล 

แตการอยูรวมกันในสังคมอยางสงบสุข บุคคลในสังคมนั้นควรจะมีทัศนคติตอส่ิงตาง ๆ คลายคลึง
กัน ซึ่งจะทําใหเกิดความรวมมือรวมใจกัน และไมเกิดความแตกแยกข้ึนในสังคม 

 
7.3 วัดเพื่อหาทางแกไข การวัดทัศนคติจะทําใหเราทราบวา บุคคลมีทัศนคติตอส่ิงหนึ่งไป

ในทิศทางใด ดีหรือไมดี เหมาะสมหรือไมเหมาะสม ดังนั้น การรูถึงทัศนคติของบุคคลหน่ึงจะชวย
ใหเราสามารถวางแผนและดําเนินการแกไขลักษณะที่ไมเหมาะสมของบุคคลนั้นได 
 

7.4 วัดเพื่อใหเขาใจสาเหตุและผล ทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงตาง ๆ เปรียบเสมือนเปน
สาเหตุภายในที่ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมไปไดตาง ๆ กัน ซึ่งอาจไดรับผลกระทบจาส่ิงแวดลอม
หรือสาเหตุภายนอกดวยสวนหนึ่ง ประเภทของการวัดการแบงประเภทของการวัด จะชวยใหผู
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ศึกษาและผูวัดสามารถเขาใจลักษณะของเทคนิควิธีวัดแบบตาง ๆ ไดชัดเจนข้ึน ตลอดจนสามารถ
เลือกนําไปใชไดอยางมีประสิทธิภาพ นักจิตวิทยาไดแบงประเภทของการวดตามหลักเกณฑตาง ๆ  
 

Oppenheim (1966) ไดใหความเห็นเกี่ยวกับการนํามาตรวัด ทัศนคติไปใชวา เนื่องจาก
ประสิทธิภาพของการใชมาตรวัดทัศนคตินี้ข้ึนอยูกับความรวมมือและการเปดเผยของผูตอบ ถา
ผูตอบพยายามที่จะแกลงตอบหรือตอบในขอเลือกที่ “ไมแนใจ” มากที่สุด เพราะความกลัว ความ
เขาใจผิด ความคาดหวังของสังคม หรือแมแตความไมชอบผูเปนเจาของแบบสอบถาม ส่ิงเหลานี้
อาจจะเปนสาเหตุที่ทําใหเกิดการบิดเบือนในการตอบตามความเปนจริงก็ได ดังนั้น ผูนํามาตรวัด
ทัศนคติไปใชจะตองแนใจวา ผูตอบเต็มใจใหขอมูลตามความเปนจริง หรือบางคร้ังการใชวิธีการ
ทางออม (Indirect Methods) ก็สามารถเขาถึงขอมูลระดับลึกของผูตอบไดดีกวาการใชมาตรวัด
ทัศนคติเพียงอยางเดียว ซึ่งแนวความคิดนี้ นาจะเปนที่มาหรือสาเหตุของการแบงประเภทของการ
วัดทัศนคติเปน 2 ประเภท คือ วิธีการวัดทางตรง และวิธีการวัดทางออม  สําหรับสาเหตุของการ
แบงประเภทการวัดทัศนคติตามลักษณะการคํานวณนี้ ลัดดา กิติวิภาต (2525) ไดกลาวเอาไววา
เปนการแยกประเภทวิธีวัดทัศนคติวาวิธีใดเปนวิธีที่ทันสมัยและเหมาะสําหรับการใชคอมพิวเตอร
ในการคํานวณ ซึ่งเปนหลักเกณฑที่นักจิตวิทยาสวนใหญนํามาใช 

8. ทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 

จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติไดมีนักวิชาการหลายทานเสนอแบบจําลองเพื่อ
อธิบายการเกิดข้ึนของทัศนคติตลอดจนผลลัพธที่เปนผลมาจากทัศนคติ โดย Fishbein (1963, as 
cited in Assael,1998) ไดเสนอแบบจําลองคุณสมบัติหลายประการข้ึนมาเพื่อเนนถึง
ความสัมพันธระหวางความเชื่อและทัศนคติโดยในแบบจําลองนี้ไดกลาววาทัศนคติเกิดข้ึนจาก
ความเชื่อของผูบริโภคเกี่ยวกับคุณสมบัติของสินคาและคุณประโยชนของตราสินคา แบบจําลองนี้
ชวยใหนักการตลาดสามารถตรวจสอบจุดแข็งและจุดออนของตราสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขง
ไดโดยพิจารณาวาผูบริโภคจะประเมินตราสินคาของตนในคุณสมบัติที่สําคัญนั้นอยางไร ดังแสดง
แผนภาพดังตอไปนี้ 

 

 



 

31 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 7  แบบจําลองคุณสมบัติหลายประกา                                                                      
ที่มา: Adapted From Assael (1998) 

จากแบบจําลองคุณสมบัติหลายประการสามารถอธิบายไดวา ผูบริโภคจะประเมินวา
คุณสมบัติของสินคาที่มีความสําคัญตอตนเอง เชน คุณสมบัติของนํ้ายาบวนปากไดแก รสชาติที่
เหมือนยาชวยใหลมหายใจสดชื่น ชวยลดปริมาณแบคทีเลียในชองปากเปนตน โดยที่ผูบริโภคอาน
จะประเมินวาคุณสมบัติที่เหมือนยาเปนส่ิงสําคัญสําหรับผูบริโภค จากนั้นผูบริโภคก็จะพิจารณา
ความนาเช่ือถือที่มีตอตราสินคาวาตราสินคาใดมีคุณสมบัติตามที่ตนเองตองการและเนื่องจาก
ทัศนคติที่มีตอตราสินคาเปนผลรวมของความเช่ือของตราสินคาเปนผลรวมของความเช่ือของตรา
สินคาและการประเมินคุณสมบัติตางๆของตราสินคาดวยการพิจารณาคุณสมบัติตางๆของตรา
สินคาในภาพรวมวาเปนที่พอใจของผูบริโภคหรือไมหากประเมินแลววาผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอ
สินคาก็ยอมนําไปสูความต้ังใจซื้อ (Assael, 1998) 

 Della and Bitta (1993) ไดกลาววาแบบจําลองคุณสมบัติหลายประการมีคุณสมบัติ
หลายประการมีขอจํากัดประการที่สําคัญคือ การพิจารณาเพียงทัศนคติที่มีตอสินคาในการทํานาย
พฤติกรรมผูบริโภคซึ่งสอดคลองกับ Fishbein and Ajzen (1980) ที่ไดกลาววาการทํานายพฤติกก
รมผูบริโภคนั้นเปนส่ิงจําเปนที่จะศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือมากกวาการ
พิจารณาทัศนคติที่มีตอการซื้อสินคา 
 

Evaluation of 
Product  
Attributes  

Brand  Beliefs 

Overall Brand  
Evaluation 

Intention to 
buy Behavior
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จากที่ไดกลาวมาขางตนสามารถสรุปไดดังนี้ การศึกษาทัศนคติมีมาต้ังแตสมัยแรกเร่ิม
ของจิตวิทยาสังคมและเปนมโนทัศนหนึ่งที่ไดรับความสนใจจากนักจิตวิทยาสังคมเปนจํานวนมาก
ในทุกยุคทุกสมัย เพราะทัศนคติมีความสําคัญตอชีวิตของคนในแงมุมตาง ๆ เชน การเมืองการ
ปกครอง การแตงงาน ศาสนา นิสัยการรับประทานอาหาร การศึกษา แฟช่ัน การอบรมเล้ียงดู การ
แขงขัน การสื่อสาร เปนตน ดวยเหตุที่ทัศนคติมีความสําคัญดังกลาวนี้ นักจิตวิทยาจึงพยายาม
คิดคนและพัฒนาวิธีการตาง ๆ เพื่อวัดทัศนคติของคน       
 

นอกจากนี้ Oppenheim (1966 ) ไดกลาวไววา  การวัดทัศนคติ สวนใหญนักจิตวิทยาจะ
เปนผูดําเนินการ โดยใหความสนใจในรูปแบบของการวัดชนิดตาง ๆ ซึ่งถูกสรางข้ึนทั้งในรูปแบบที่
เปนทางการและไมเปนทางการ โดยเฉพาะอยางยิ่ง ทฤษฎีการวัดทางจิตวิทยา(Psychometric 
Theory) ไดถูกพัฒนาและนํามาใชอยางกวางขวางเกี่ยวกับการวัดทัศนคติ ซึ่งสอดคลองกับเทคนิค
วิธีวัดทัศนคติของScott ในการศึกษาทัศนคติ มีความจําเปนที่จะตองเขาใจความหมายของ
ทัศนคติ ความแตกตางระหวางทัศนคติกับความเชื่อ คานิยมและความคิดเห็น ลักษณะสําคัญของ
ทัศนคติ ธรรมชาติของการวัด ประโยชนของการวัดทัศนคติ ตลอดจนการแบงประเภทของการวัด
ซึ่งจะไดกลาวตอไป (Scott, 1975: 265)   
 

แนวคิดเกี่ยวกับกลุมอางอิง 
 
1. ความหมายของกลุมอางอิง 

 
กลุมอางอิงนับวามีบทบาทสําคัญตอทัศนคติตอพฤติกรรมของผูบริโภคเปนอยางยิ่งใน

ดานความเช่ือ ทัศนคติและพฤติกรรมในการบริโภคสินคาทั้งนี้เนื่องจากคนเราทุกคนตองมีการ
ติดตอสัมพันธกับบุคคลอ่ืนๆในสังคมอยูเสมอ เนื่องดวยเราเปนสวนหนึ่งของสังคมดังนั้นจึงเปน
เร่ืองปกติที่บุคคลจะไดรับอิทธิพลจากกลุมอางอิงอยางหลีกเล่ียงไมได มีนักวิชาการหลายทานได
ใหความหมายของคําวากลุมอางอิงดังตอไปนี้  
 

Schiffman and Kanuk (2000) กลาวากลุมอางอิง หมายถึงบุคคลหรือกลุมบุคคลที่ใช
เปนแหลงอางอิงหรือเปรียบเทียบสําหรับบุคคลใดบุคคลหน่ึงในการกําหนดคานิยม ทัศนคติและ
พฤติกรรม 
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กลุมอางอิง หมายถึง กลุมบุคคลท่ีอิทธิพลอยางมากตอการประเมิน และเปนแรงบันดาล
ใจของผูบริโภค (Solomon, 2002) 

 
Kotler (2000) กลาววากลุมอางอิง หมายถึงกลุมที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอ

ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค 
  

จากความหมายขางตนจึงสรุปไดวา กลุมอางอิง (Reference group) หมายถึง บุคคลหรือ
กลุมคนที่ผูอ่ืนใชเปรียบเทียบ หรือใชเปนมาตรฐานในการเกิดคานิยม ทัศนคติชนิดทั่วไป หรือชนิด
ที่เฉพาะเจาะจงซ่ึงเปนส่ิงนําพฤติกรรม  

 
2. ประเภทของกลุมอางอิง (Types of reference groups) 

Lamb, Hair, and  McDaniel (1992) จากมุมมองดานการตลาดแลวกลุมอางอิง ถือวาเปน
ส่ิงสําคัญมากเพราะเปนกรอบในการอางอิง ( frame of reference ) หรือเปรียบเทียบของแตละ
บุคคลในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริโภค การจัดแบงกลุมอางอิงมีหลายวิธีดังตอไปนี้  

กลุมอางอิงที่แบงตามยาวนี้มี 2 ประเภท กลุมอางอิงบรรทัดฐานหรือวิถีประชา กับ กลุม
อางอิงเชิงเปรียบเทียบ  
 

2.1 กลุมอางอิงวิถีประชาหรือบรรทัดฐาน (Normative Reference Group) เปนกลุม
อางอิงที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมหรือคานิยมชนิดทั่วไป และไมมีการเปรียบเทียบวาดีมากหรือ
นอย  

2.2 กลุมอางอิงเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Reference Group) เปนกลุมซึ่งสราง
บรรทัดฐานของทัศนคติและการกระทําที่แคบลงใชเปนเกณฑในสถานการณที่เฉพาะเจาะจง และมี
สินคาและบริการเขามาเกี่ยวของเพื่อทําการเปรียบเทียบไดทั้งกลุมอางอิงบรรทัดฐานหรือวิถีประชา 
และ กลุมอางอิงเชิงเปรียบเทียบมีความสําคัญตอผูบริโภคแตละคน เพราะกลุมอางอิงวิถีประชามี
ผลกระทบตอพัฒนาการ สวนกลุมอางอิงเชิงเปรียบเทียบมีผลกระทบจากกลุมอางอิงบรรทัดฐานซึ่ง
เกิดข้ึนกอน และสงผลกระทบไปยังพัฒนาการของทัศนคติที่แสดงออกดวยพฤติกรรมการบริโภค
ตางๆ  
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นอกจากนี้ Assael (1988) ไดแบงประเภทของกลุมอางอิงออกเปน 4 ประเภทตามสภาพ
การเปนสมาชิกและทัศนคติที่มีตอกลุมดังนี้ 1) กลุมที่ติดตอกันเปนประจํา 2) กลุมที่สรางแรง
ปรารถนา 3) กลุมบุคคลที่ไมอยากยอบรับ 4) กลุมที่หลีกเล่ียง  
 

1) กลุมที่ติดตอกันเปนประจํา (contractual Group) คือ สมาชิกในกลุมนั้นๆ พบปะ
กันเปนประจํา กลุมนี้ถือวาเปนกลุมที่มีอิทธิพลตอทัศนคติหรือพฤติกรรมของสมาชิกแตละบุคคล
เปนอยางสูง  เชน เพื่อนที่ทํางานหรือครอบครัว  เปนตน  

          
2) กลุมที่สรางแรงปรารถนา หมายถึง กลุมบุคคลนั้นไมไดเปนสมาชิกและไมไดมีการ

พบปะกันแตละบุคคลตองนําคานิยม  บรรทัดฐานและพฤติกรรมที่ตนชื่นชอบมาใช 
 

3) กลุมบุคคลท่ีไมอยากตอบรับ (Disclaimant Group) หมายถึง กลุมบุคคลน้ันเปน
สมาชิกโดยสมาชิกมีการพบปะกันเปนประจํา แตกลุมมีทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมที่บุคคล
นั้นไมชื่นชอบ   

 
4) กลุมที่หลีกเล่ียง (Avoidance Group) คือ กลุมที่ไมไดเปนสมาชิกโดยกลุมมี

ทัศนคติ คานิยม พฤติกรรมที่บุคคลนั้นไมชื่นชอบจึงพยายามที่จะหลีกเล่ียง เชน กลุมอันธพาล 
กลุมผูเสพยา เปนตน  

 

 
ภาพท่ี 8  ประเภทของกลุมอางอิง 

ที่มา: Assael (1988: 529) 

Negative Attitude 

Positive Attitude 
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นอกจากนี้ Assael (1998) กลุมอางอิงที่เปนสมาชิกและมีทัศนคติในเชิงบวกออกเปน 4 
กลุมยอยตามโครงสรางการติดตอส่ือสารและการพบปะ โดยมีรายระเอียดดังตอไปนี้ 
 

1) กลุมที่มีการติดตอส่ือสารอยางไมเปนทางการและมีการพบปะกันอยู เสมอ 
(primary) หมายถึงกลุมที่บุคคลนั้นสบายใจจะเปนสมาชิกแตพบกันไมบอย ไดแก กลุมเพื่อนสนิท
และครอบครัว กลุมนี้ถือวามีอิทธิพลตอพฤติกรรมมากที่สุด 
 

2) กลุมที่มีการติดตอส่ือสารอยางเปนทางการและมีการพบปะกันอยูเปนประจํา อัน
ไดแก กลุมเพื่อนรวมงานทางธุรกิจที่รับผิดชอบงานดวยกัน 
 

3) กลุมที่มีการติดตอส่ือสารอยางไมเปนทางการแตมีการพบปะกันเปนคร้ังคราว เชน 
กลุมเพื่อนที่ไปเลนกีฬาดวยกัน เปนตน 
 

4) กลุมที่มีการติดตอส่ือสารอยางเปนทางการและมีการพบปะกันเปนคร้ังคราว ไดแก 
เพื่อนรวมรุน หรือชมรมทางธุรกิจเปนตน 

 
ผูบริโภคมักจะมีโอกาสไดรับผลกระทบจากกลุมคนมากมายที่ไดพบเห็นในแตละวัน สาระ

ในขอนี้กลาวถึงกลุมอางอิง 5 กลุมที่มีผลกระทบอยางมากในการเปลี่ยนทัศนคติและพฤติกรรม
ของผูบริโภค คือ 1. กลุมมิตรภาพ 2. กลุมซ้ือสินคา 3. กลุมทํางาน 4. กลุมหรือชุมชนเสมือนจริง 
5. กลุมที่กระทําการแทนผูบริโภค  
 

1) กลุมมิตรภาพ  กลุมมิตรภาพเปนกลุมชนิดไมเปนทางการ ซึ่งเกิดข้ึนจากการ
รวมตัวกันไมมีรูปแบบที่ชัดเจน และไมมีการบงบอกระดับของอํานาจหนาที่ของสมาชิกในกลุม 
การแสวงหาและรักษามิตรภาพเปนส่ิงจําเปนของมนุษยโดยท่ัวไป  เนื่องจากคนหลายคนอาจจะ
ลังเลไมกลาปรึกษาคนในครอบครัว เพื่อนจะตอบสนองไดดีกวา  เชน เปนผูรวมทุกข รวมสุข ให
ความมั่นคงทางจิตใจและหาโอกาสระบาย เปนตน นอกจากนี้มิตรภาพเปนสัญลักษณของการมี
วุฒิภาวการณชวยตัวเองไดหรือไม พึ่งพาผูอ่ืน ผลกระทบของกลุมนี้มีผลตอการตัดสินใจซ้ือหรือ
บริโภคสินคาหรือบริการมีมากเปนอันดับ 2 รองจากครอบครัว ความคิดเห็นของเพื่อนๆและการให
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ความสําคัญแกเพื่อนมากกวาครอบครัว โดยกลุมวัยรุนจะสงผลอยางมากตอการใชผลิตภัณฑและ
บริการตางๆ  
 

2) กลุมตระเวนซ้ือสินคา กลุมที่เกิดจากบุคคลต้ังแต 2คนที่รวมกันเดินหาซ้ือสินคา 
เนื่องจากกลุมนี้จะแตกแขนวงจากครอบครัวและกลุมมิตรภาพ จึงทําหนาที่คลายกับคูหูในการ
ตัดสินใจซื้อ  
 

3) กลุมทํางาน ปจจุบันนี้บุคคลตางๆ ใชเวลามากในท่ีทํางาน จึงทําใหเกิดกลุม
ผูรวมงานซึ่งมีทั้งชนิดเปนทางการและไมเปนทางการ  การตระหนักถึงผลกระทบของกลุมทํางานที่
มีตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการตางๆ ทําใหบริษัทที่ขายตรงนั้นมีขอบเขตในการขายมาก
ยิ่งข้ึน  
 

4) กลุมหรือชุมชนเสมือนจริง (Virtual Group or communities) การใชอินเตอรเน็ต
ทําใหบุคคลสวนมากสามารถเช่ือมโยงกันไดอยางรวดเร็ว จนกระทั่งเกิดเปนกลุมที่คลายกลุมจริง 
กลุมหรือชุมชนเสมือนจริงนี้สามารถติดตอส่ือสารโดยไมตองพบปะกัน หากตองการเห็นอีกฝาย
หนึ่งอาจจะสงภาพหรือวีดีทัศนเขาเครือขายผานอินเตอรเน็ตได การแลกเปล่ียนความคิดเห็น หรือ 
ความรูทางอินเตอรเน็ตจําใหเกิดโอกาสจําหนายสินคาอยางกวางขวาง  
 

5) กลุมที่กระทําแทนผูบริโภค (Consumer– Action Groups) กลุมที่กระทําแทน
ผูบริโภค  แบงได 2 ชนิด คือ กลุมที่มุงแกไขการเอาเปรียบผูบริโภค กลุมนี้เกิดมาจากการ
เคล่ือนไหวทางการคุมครองของผูบริโภค โดยมีวัตถุประสงคสรางแรงกดดันใหมากพอที่จะกระทํา
การใดๆ เพื่อแกไขการเอาเปรียบ  ตลอดจนทําใหผูที่เกี่ยวของมีความรับผิดชอบ ทั้งนี้เพื่อให
คุณภาพชีวิตของผูบริโภคดีข้ึน  

 
3. อิทธิพลของกลุมอางอิง 

 
ขอมูล ประสบการณและความมั่นใจในการซื้อ ผูบริโภคที่มีประสบการณเนื่องจากเคยใช

บริการหรือผลิตภัณฑนั้นๆจะมีโอกาสไดรับผลกระทบจากความคิดของคนอ่ืน ซึ่งจะตรงกันขามกับ
ผูที่ไมมีประสบการณจากสินคานั้นๆ  หากผูที่เคยใชสินคาและบริการมีความประทับใจในสินคา
และบริการนั้นๆก็จะชักจูงใจผูอ่ืนไดงายข้ึน นอกจากนี้ยังจะสามารถสงผลกระทบมากข้ึนเมื่อ
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ผูบริโภคขาดความม่ันใจในการตัดสินใจ ขอมูลและประสบการณของกลุมอางอิง (Information 
and experience of the reference group) การที่นักการตลาดจะเลือกใชใครเปนกลุมอางอิงนั้น
ตองถือวาบุคคลดังกลาวมีขอมูล และประสบการณในการใชสินคา เชน แมบานถือวามี
ประสบการณในการใชผงซักฟอก สวนหมอถือวามีประสบการณในการใชยา เปนตน ความเชื่อถือ, 
การดึงดูดใจ และอํานาจของกลุมอางอิง (Credibility, attractiveness and power of the 
reference group) นักการตลาดจะใชใครเปนกลุมอางอิงนั้นตองถือวาบุคคลนั้นตองมีความ
นาเช่ือถือ สามารถจูงใจกลุมเปาหมาย และมีอิทธิพลเหนือกลุมเปาหมายได ตัวอยาง ดารา 
นักรองสามารถจูงใจกลุมวัยรุนไดดีเปนตน ความเดนเห็นชัดของผลิตภัณฑ (Conspicious of the 
product) อิทธิพลของกลุมอางอิงเกิดจากความเดนของผลิตภัณฑซึ่งเกิดจากการรับรูของผูบริโภค
วาสมาชิกของกลุมอางอิงของเขาใชสินคาอะไร มีพฤติกรรมการบริโภคอยางไรยิ่งสินคาที่ใชมี
ความเดนชัดเทาใดการสรางอิทธิพลเหนือสมาชิกของกลุมก็ยิ่งมีมากข้ึนเทานั้น  วิธีการซึ่งกลุม
อิทธิพลจะมีอํานาจจูงใจผูบริโภคไดกลุมอางอิงมีผลกระทบตอกลุมโดยผานกระบวนการ
เปรียบเทียบทางสังคม ซึ่งเกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคประเมินความถูกตองเกี่ยวกับความคิดเห็นและ
ความสามารถของตนกับผูอ่ืน จากนั้นจึงใชเปนเคร่ืองตัดสินใจวาควรจะทําอยางไรจึงจะเหมาะสม
ในจุดยืนของตน 2 วิธี คือ 1. การประเมินสิ่งที่สะทอนกลับมา 2. การประเมินเชิงเปรียบเทียบวีธีจะ
ทําใหผูบริโภคประเมินจุดยืนของตนโดยเปรียบเทียบกับทัศนคติ ความเช่ือ ความสามารถ และ 
อารมณ โดยการสังเกตการณกระทําที่เหมาะสมของบุคคลตางๆ ที่ยึดตนเปนตัวบุคคลอางอิง 
กระบวนการของการเปรียบเทียบทางสังคมดังกลาวเกิดจากผลกระทบที่สําคัญ 3 ชนิดคือ 
ผลกระทบดานขอมูล ผลกระทบดานวิถีประชาหรือบรรทัดฐาน และ ผลกระทบดานการทําตัวให
เหมือน  

          
3.1 ผลกระทบดานขอมูล (Information Influence) ผลกระทบนี้เกิดจากการที่แตละคนใช

พฤติกรรม หรือความคิดเห็นของสมาชิกในกลุมอางอิง เปนขอมูลสําคัญโดยพิจารณาความ
เหมือนกันของสมาชิกในกลุม หรือความชํานาญการของสมาชิกบางคนในกลุม  
 

3.2 ผลกระทบดานวิถีประชาหรือบรรทัดฐาน (Normative Influence) บางคร้ังเรียกวา
อิทธิพลชนิดประโยชนใชสอย ซึ่งเมื่อเกิดข้ึนเมื่อแตละคนมีพฤติกรรมใดๆ เพื่อตอบสนองความหวัง
ของกลุมโดยคาดหวังวาจะไดรับรางวัลบางอยางหรือเพื่อหลีกเล่ียงการตอตานจากผูอ่ืนในกลุม  
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3.3 ผลกระทบดานการทําตัวใหเหมือน (Identification Influence) อิทธิพลนี้เกิดข้ึนได
เม่ือแตละคนซึมซับ คานิยม และวิถีประชาของกลุมไวเปนของตัวเองดังการกระทําที่สอดคลองกับ
กลุมเกิดข้ึนเพราะคานิยมของกลุมสมาชิกเหมือนกัน อํานาจของกลุมแสดงใหเห็นถึงวิธีทางที่กลุม
มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ  ประการแรกอํานาจของความเช่ียวชาญ ชํานาญ ใหเห็นถึงอิทธิพลของ
การใหขาวสารของการโฆษณาหรือประสบการณจากเพื่อนที่มี “ความรูมาก” ถือวาเปนการส่ือสาร
ที่แจงขาวสารสูผูบริโภค  ประการที่ 2 คือ อิทธิพลจากการเปรียบเทียบกับกลุม อิทธิพลจากการ
เปรียบเทียบกลุมเปนการอนุญาตใหบุคคลเปรียบเทียบ ความเชื่อ ทัศนคติ และพฤติกรรมของงาน
กับกลุมได ประการที่สาม อํานาจรางวัลเปนเคร่ืองแนะนําวากลุมอางอิงมีอิทธิพลตอกลุม รวมไป
ถึงการสงเสริมใหทําตนใหสอดคลองกับบรรทัดฐานเพื่อที่จะไดรับรางวัลเหลานี้ดวย (Assael, 
1998)Solomon (2002) ไดกลาวถึงอํานาจของกลุมอางอิงเพิ่มเตอมอีกสองประการคือ ประการ
แรก อํานาจแหงขอมูล โดยที่บุคคลสามารถเกิดอํานาจแหงขอมูลนี้ไดถาหากมีความรูในส่ิงที่
บุคคลอ่ืนตองการจะทราบ ประการที่ อํานาจแหงการบังคับซ่ึงเปนอํานาจที่จะมีอิทธิพลตอบุคคล
ดวยการขูใหกลัวหากไมปฎิบัติตาม  

 
นอกจากนี้ Assael (1998) ไดอธิบายถึงอิทธิพลของกลุมอางอิงไว 3 ประการ คือ อิทธิพล

เชิงขอมูลขาวสาร, อิทธิพลเชิงเปรียบเทียบ และอิทธิพลเชิงบรรทัดฐาน 
 

1) อิทธิพลเชิงขอมูลขาวสาร กลาวคือผูบริโภคจะยอมรับขอมูลขาวสารจากกลุมถา
ผูบริโภคพิจารณาแลววากลุมนั้นเปนกลุมที่มีความนาเชื่อถือและความเช่ียวชาญ  
 

2) สมาชิกเชิงเปรียบเทียบ กลาวคือผูบริโภคมักจะเปรียบเทียบทัศนคติของเขากลับ
สมาชิกในกลุม โดยผูบริโภคจะคนหาที่จะสนับสนุนทัศนคติและพฤติกรรมของตนเองดวยการ
เชื่อมโยงตนเองกับกลุมที่เขาช่ืนชอบ และจะไมเชื่อมโยงตนเองกับกลุมที่ไมชอบ ดังนั้นพื้นฐานของ
อิทธิพลเชิงเปรียบเทียบจึงอยูบนพื้นฐานของการเปรียบเทียบตนเองกับสมาชิกกลุมแลวตัดสินวา
ควรจะสนับสนุนตนเองในเชิงบวกหรือไม  

 
3) Sheth et al. (1999) ไดกลาวไววาอิทธิพลเชิงบรรทัดฐาน หมายถึง อิทธิพลของ

กลุมที่ทําใหสมาชิกของกลุมปฎิบัติตามบรรทัดฐานและความคาดหวังของกลุม โดยทั่วไปแลว
สมาชิกในกลุมยอมตองปฎิบัติตามบรรทัดฐานของกลุม อิทธิพลของกลุมอางอิงที่มีตอผูบริโภค
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เปนบุคคลหรือกลุมที่มีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมของบุคคลอ่ืนโดยการใหบรรทัดฐานหรือ
มาตรฐานและคานิยมที่จะเปนตัวกําหนดแนวทางที่บุคคลคิดและประพฤติปฏิบัติ  
 

ในขณะที่ Engel (1995) ไดกลาวถึงกลุมบุคคลที่นักการตลาดมักจะนํามาใชเปนกลุม
อางอิงโดยกลุมที่นักการตลาดไดแก 

 
การใชบุคคลที่มีชื่อเสียง คนดัง (Celebrities)  ไดแก ดารา นักรอง นักกีฬา นักพูด บุคคล

ในสังคมช้ันสูงที่มีขาวบอยๆ ฯลฯ กลุมคนเหลานี้เมื่อใชสินคาอะไรจะทําใหผูบริโภคคลอยตาม 
ประกอบดวย การใชพยานอางอิงคุณภาพสินคา–พยานการใชสินคา (Testimonial) กลุมนี้เปน
กลุมที่เคยใชสินคา จึงนํามาใชเปนพยานการใชสินคา โดนถือวาเคยมีประสบการณมาแลว อาจจะ
ใชในลักษณะใหโฆษณาสินคา แจกตัวอยางสินคาใหเขาใชเพื่อเผยแพร การสัมภาษณถึง
คุณสมบัติของสินคา การใชบุคคลรับรองและยืนยันคุณภาพสินคา (Endorsement) บุคคลที่
รับรองสินคาอาจจะเปนผูใชสินคาหรือไมไดใชสินคาก็ได แตเขาจะเปนผูออกมากลาวยืนยัน
คุณภาพของสินคา  
 
 การใชนักแสดง (Actor) ในการโฆษณาเปนการใชผูที่มีชื่อเสียงแสดงในการโฆษณา
เพื่อใหผูที่ตองการเปนสมาชิกกลุมเกิดการคลอยตาม  การใชโฆษกหรือพิธีกร (Spokesperson) 
เปนโฆษกประจําใหกับสินคา 
 
 การใชผูเช่ียวชาญ (Expertise)  การใชกลุมผูเช่ียวชาญในสาขาวิชาชีพ เชน แพทย ทันต
แพทย นักวิชาการ สถาปนิก นักวิทยาศาสตร ฯลฯ ซึ่งจะตองมีความสอดคลองกับผลิตภัณฑและมี
อิทธิพลตอกลุมเปาหมายดวย การใชบุคคลทั่วไป  
 
 วิศวกรทางสังคม (Social engineers) หมายถึง บุคคลที่พยายามจะวางโครงสรางสังคม 
เปนผูแนะแนวทางของสังคมวาควรจะกาวเดินไปทางใด หากมีผูคนยอมรับหลักคิดของพวกเขาได 
พวกเขาก็จะกลายเปนผูมีอิทธิพลตอการดําเนินชีวิตของผูบริโภคไดเชนกัน  ลักษณะของบุคคลที่
จะมีอิทธิพลตอบุคคลอ่ืนได  เปนผูที่ยึดมั่นในบรรทัดฐาน (Norms) ของกลุมมากกวาคนอื่นๆ มี
ความเช่ียวชาญ หรือมีประสบการณในดานที่เขาพยายามจะมีอิทธิพล  เปนผูที่ใชส่ือสารมวลชน
มาก คือ อานมาก ดูมาก ฟงมาก มีขอมูลมาก  เปนคนที่ไมเปล่ียนแปลงทัศนคติเกี่ยวกับเร่ืองที่เขา
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พยายามจะมีอิทธิพล เปนคนที่คอนขางจะยืนกรานในความคิดเห็นของตน เปนคนที่แสดงออก
ชัดเจนในการตอสูเพื่อรักษาบรรทัดฐานของกลุม  เปนคนที่แสดงออกในคานิยมของกลุมอยาง
เดนชัดกวาใครๆ เปนคนที่มีเสนห อํานาจ มีความนาเชื่อถือพอที่จะมีอิทธิพลตอคนอ่ืนได  
 นอกจากนี้ระดับความมีอิทธิพลของกลุมอางอิงไวดังตอไปนี้ 
 

 1) การใชผลิตภัณฑเห็นไดงายจากกลุมจะเลียนแบบผลิตภัณฑหรือตรายี่หอ ที่
สมาชิกในกลุมใชใหเห็นประจํา 
 

2) ผลิตภัณฑไมใชส่ิงจําเปนสําหรับผูบริโภคสินคาที่จําเปนตองซื้อ แมกลุมจะไม
ชอบก็จําตองใชตอไป  
 

3) ผูบริโภคมีความผูกพัน ผูกติด กับกลุมมาก: จะคํานึงถึงกลุมมากข้ึน 
 

4) ผลิตภัณฑมีความเก่ียวของกับกลุมมาก: เปนสินคาที่กลุมจะตองใชรวมกัน 
เชน เดินดวยกันก็ตองแตงตัวสไตลเดียวกัน  
 

5) สถานการณการซ้ือที่บุคคลไมมั่นใจในการตัดสินใจ: เปนสินคาที่ไมคุนเคย 
เลยใชกลุมอางอิงเขาชวย (Schiffman and Kanuk, 2000) 
 

   นอกจากนี้มโนทัศนของกลุมอางอิง (Referance Group) มโนทัศนนี้แยกจากกลุมที่เปน
สมาชิก (Membership Group) ในความหมายที่วากลุมอางอิงเปนกลุมที่บุคคลใชเปนฐาน
เปรียบเทียบสําหรับการประเมินคาตนเองซ่ึงตนเองอาจไมไดเปนสมาชิกของกลุมอางอิงนั้นก็
เปนได  เพราะทฤษฎีเกี่ยวกับการถายทอดทางสังคมแตเดิมนั้นมุงเนนที่อิทธิพลของกลุมที่เปน
สมาชิกแตแทจริงแลวบุคคลอาจมีทัศนะอยางอ่ืนที่ไดมาจากกลุมอ่ืนซึ่งตนมิไดเปนสมาชิก  แตอาจ
มีอิทธิพลตอความคิดและการประเมินคาของตนเอง  นอกจากนี้ยังมีนักจิตวิทยาที่ศึกษาเร่ืองการ
เปล่ียนแปลงทัศนคติซึ่งนิวคัมไดใหความสนใจกับกลุมอางอิง  โดยไดต้ังแนวคิดไปถึงกลุมอางอิง
เชิงบวก (Positive Reference Group) และกลุมอางอิงเชิงลบ (Negative Reference 
Group) ตัวอยางเชน คนที่มาจากครอบครัวที่ยากจนจะใชชนชั้นกรรมาชีพเปนกลุมอางอิงเชิง
ลบ  เนื่องจากเขาไมชอบกลุมที่เขาเปนสมาชิกอยูและปรารถนาจะไปอยูชั้นที่สูงกวา ซึ่งเปนกลุม
อางอิงเชิงบวก กลุมที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรม ทฤษฎีมักใชในการอธิบายสองแบบท่ี
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สําคัญของความสัมพันธระหวางบุคคลและกลุมอางอิงเชิงบรรทัดฐาน, พฤติกรรมกลุมอางอิงรวม
ไปถึงเปรียบเทียบพฤติกรรมกลุมอางอิงเพราะบางกลุมอางอิงบุคคลวิธีสอนที่ควรจะประพฤติเชิง
บรรทัดฐาน ทฤษฎีกลุมอางอิงในบางคร้ังเรียกวาคําแนะนําสําหรับพฤติกรรมบุคคล  นอกจากนี้
บางกลุมสังคมมักจะเปรียบเทียบกลุมอางอิงกับบุคคลพื้นฐานสําหรับเปรียบเทียบตนเองหรือกลุม
ของตนใหบุคคลอื่นหรือกลุม กลุมอางอิงเปรียบเทียบยังมีอิทธิพลตอความรูสึกของบุคคลและ
พฤติกรรมอีกคร้ังแตโดยหลักการเชิงบรรทัดฐาน ทฤษฎีกลุมอางอิงแตกตางสองประเภท
ปรากฏการณ  และเชิงบรรทัดฐานกลุมอางอิงและกลุมอางอิงเชิงเปรียบเทียบทฤษฎีพื้นฐาน
เกี่ยวกับอิทธิพลของกลุมอางซึ่งจะอธิบายการยอมรับกลุมที่บุคคลมีแรงจูงใจเพื่อสงเสริมการ
ยอมรับนี้ถือทัศนคติของบุคคลสอดคลองกับส่ิงที่พวกเขาเห็นเปนความเห็นของบรรทัดฐานของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่ง ทฤษฎีกลุมอางอิงเชิงบรรทัดฐานกลุมชุดและบังคับมาตรฐานสําหรับบุคคล 
มาตรฐานดังกลาวมักจะหมายถึงบรรทัดฐานกลุมทําใหเรามีบรรทัดฐานของกลุมอางอิงมาอางอิง
กลุมเปรียบเทียบเพื่อใชอธิบายกลุมหรือบุคคลที่ใชเปนมาตรฐานในการเปรียบเทียบของตัวเอง
และสมาชิกในกลุม (Mead,1934) 
  

ในขณะที่ Hyman (1942) ไดกลาววาอิทธิพลจากกลุมอางอิงหลายยังสามารถทําใหสังคม
หรือบาดหมางกันภายในสําหรับบุคคลเมื่อคาและหรือพฤติกรรมการหนึ่งของการอางอิงแตกตาง
ของแตละกลุมหรือขัดแยงกับคานิยมและพฤติกรรมของกลุมอ่ืนที่ใชบุคคลเดียวกันเปนจุดอางอิง 
ตัวอยางเชนวัยรุนอาจพบการปะทะกันภายในสังคมเพราะทัศนคติพฤติกรรมและบรรทัดฐานของ
กลุมเพื่อนที่แตกตางหรือขัดแยงกับทัศนคติพฤติกรรมและบรรทัดฐานของกลุมครอบครัว นักศึกษา
ระดับบัณฑิตศึกษาอาจมีความบาดหมางกันภายในและสังคมโลกเพราะทัศนคติพฤติกรรมและ
คุณคาของโลกศึกษาความคมชัดหรืออาจขัดแยงกับทัศนคติพฤติกรรมและคุณคาของชีวิตของ
เอกชน  ผูใชหองสมุดจากวัฒนธรรมตางๆอาจพบ สังคมและขอมูลเพราะโลกทัศนคติ, บรรทัดฐาน
และขอมูลของกลุมที่ไมซ้ํากันของพวกเขาอาจแตกตางหรือขัดแยงกับทัศนคติ, บรรทัดฐานและ
ขอมูลในโลกของแบบยุโรปเปนศูนยกลางวัฒนธรรมอเมริกัน  ในพื้นที่ของหองสมุดและการศึกษา
ขอมูลเพื่อสงเสริมการใชเทคโนโลยีสารสนเทศในชุมชนตางๆของผูใชหองสมุดนักวิจัยหลายนัด
เครือขายขอมูลคอมพิวเตอรที่ออกแบบมากับการพิจารณาของบางผูใชขอขอมูลพฤติกรรมและ
วัฒนธรรมการหมุน เปนส่ิงสําคัญที่หองสมุดตอบสนองตอความจริงโดยสะทอนความหลากหลาย
ทั้งในบริการของสะสมและบรรณารักษตองเขาใจวัฒนธรรมอื่น ๆ ใหตระหนักถึงความตองการ
ขอมูลและการแสวงหาขอมูลพฤติกรรมของลูกคาที่มีภูมิหลังวัฒนธรรม สถานการณรับรูใน
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มาตรฐานตําแหนงคาหรือศักด์ิศรีของกลุมที่มีอิทธิพลตอบุคคลเพื่อหาสมาชิกในอันดับ ในความ
แตกตางระหวางอํานาจ และประเภทอ่ืน ๆ  อํานาจที่ทําใหอํานาจ ไมซ้ํากันคืออํานาจหรือ 
 

เสรีภาพของกลุมเพื่อเปนส่ือกลางในการลงโทษและผลตอบแทนในขอบเขตที่บุคคล
หลีกเล่ียงไมสบายหรือความพึงพอใจกําไรโดยสอดคลองตามตัวกับกลุม การเคลื่อนไหวทางสังคม
สามารถอธิบายที่เกิดข้ึนเมื่อบุคคลที่โอนจากสมาชิกของกลุมอางอิงหนึ่งไปยังอีก   ความสัมพันธ
ของกลุมอางอิงหลายในลําดับหรือคําส่ังที่กําหนดในลําดับชั้นทางช้ันสังคม ความสัมพันธระหวาง
กลุมภายในอางอิงหลายลําดับสามารถสัมผัสใหมหลายปญหากระตุนความคิด กลุมอางอิงทั้งสอง
แนวคิดของกลุมอางอิงและเคล่ือนที่หลายสังคมมักจะทํางานพรอมกัน ซึ่งในงานวิจัยนี้มีกลุม
อางอิงตอไปนี้ หัวหนางาน ,  เพื่อนรวมงาน , เพื่อนสนิท , เพื่อนบาน , สมาชิกในชุมชนออนไลน , 
สมาชิกในครอบครัว (ไดแก พอแม พี่นอง สามี ภรรยาท่ีจดทะเบียนถูกตองตามกฎหมายและ ลูก) , 
ศิลปนที่ชื่นชอบ (ไดแก ดารา นักแสดง นักรอง และ นางแบบ) นักการเมืองที่ชื่นชอบ  ,  นักกีฬาที่
ชื่นชอบ  

นอกจากนี้ Hoffman and Novak (1998) กลาวไววาการศึกษาและเศรษฐกิจเปนปจจัย
สําคัญที่ทําใหเกิดชองวางระหวางขอมูลประชากรสวนใหญและชนกลุมนอยเหตุผลที่มากกวากลุม
ใชเทคโนโลยีที่ รายละเอียดเพิ่มเติมไดที่กลุมตระหนักถึงและมีสามารถชวยตอบสนองความ
ตองการขอมูลตางๆ ดังนั้น กลุมคนจนจึงเปนกลุมขอมูลที่สามารถเปล่ียนสังคมตัวช้ีวัดดังกลาวให
ดีข้ึนและเปนสังคมอํานาจมากข้ึนและการแขงขันทางเศรษฐกิจโดยหาสมาชิกในกลุม (เปนสวน
หนึ่งของกลุม) ที่ใชและไดรับประโยชนจากกาวหนาของเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทันสมัย   เมื่อ
บุคคลสมมติทัศนคติพฤติกรรมและคานิยมของกลุมที่เขาหวังอยู แตในความเปนจริงที่ไมใช
สมาชิก 

แนวคิดเรื่องพาณชิยอิเลก็ทรอนิกส 
 
1. ความหมายของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) โดยความหมายของคําวาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

มีผูใหคํานิยามไวเปนจํานวนมาก แตไมมีคําจํากัดความใดที่ใชเปนคําอธิบายไวอยางเปนทางการ
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ดังนี้ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การดําเนินธุรกิจโดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส (ศูนยพัฒนาพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส, 2542) 

 
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส  คือ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนสง

ผลิตภัณฑและบริการโดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส (WTO, 1998) 
 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ ธุรกรรมทุกประเภทท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมเชิงพาณิชยทั้งใน
ระดับองคกรและสวนบุคคล บนพื้นฐานของ การประมวลและการสงขอมูลดิจิตอลที่มีทั้งขอความ 
เสียง และภาพ (OECD, 1997)  

 
สมเกรียรติ  ต้ังกิจวานิชย (2541: 1) ไดใหบริการของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไววา การ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสหมายถึง การดําเนินการทางเศรษฐกิจใดๆที่กระทําบนเครือขาย
อิเล็กทรอนิกส ทั้งนี้การทางเศรษฐกิจดังกลาวอาจรวมถึง การออกแบบ การผลิต การโฆษณา 
การคาทั้งปลีกและสง และการทําธุรกรรม ตลอดจนการชําระเงิน 

 
จากคํานิยามที่กลาวมาขางตนสามารถสรุปความหมายของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดดังนี้  

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การทําธุรกรรมทุกรูปแบบโดยครอบคลุมถึงการซ้ือขายสินคาและ
บริการ การชําระเงิน การโฆษณาโดยผานส่ืออิเล็กทรอนิกสประเภทตาง ๆ โดยเฉพาะเครือขายทาง
อินเทอรเน็ต 
 
2. ประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) เปนการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ
ทุกรูปแบบที่ เกี่ยวของกับการคาขายสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตและระบบส่ือสาร
โทรคมนาคม หรืออิเล็กทรอนิกส รวมถึงการคาผานเครือขายอินเทอรเน็ตโดยจะสามารถจัด
ประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสได 5 ประเภทไดแก 

2.1 ผูประกอบการ กับ ผูบริโภค (Business to Consumer-B2C) คือการคาระหวางผูคา
โดยตรงถึงลูกคาซ่ึงก็คือผูบริโภค เชน การขายหนังสือ ขายวีดีโอ ขายซีดีเพลง เปนตน  
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2.2 ผูประกอบการกับผูประกอบการ (Business to Business–B2B) คือการคาระหวาง
ผูคากับลูกคาเชนกันแตในที่นี้ลูกคาจะเปนในรูปแบบของผูประกอบการจะครอบคลุมถึงเร่ืองการ
ขายสง การทําการส่ังซื้อสินคาผานทางระบบอิเล็กทรอนิกส ซึ่งจะมีความซับซอนในระดับตางๆกัน
ไป  

2.3 ผูบริโภคกับผูบริโภค (Consumer to Consumer-C2C) คือการติดตอระหวางผูบริโภค
กับผูบริโภคนั้น มีหลายรูปแบบและวัตถุประสงค เชนเพื่อการติดตอแลกเปล่ียนขอมูล ขาวสารใน
กลุมคนที่มีการบริโภคเหมือนกัน หรืออาจจะทําการแลกเปล่ียนสินคากันเอง เปนตน 

2.4 ผูประกอบการกับภาครัฐ (Business to Government–B2G) คือ การประกอบธุรกิจ
ระหวางภาคเอกชนกับภาครัฐที่ใชกันมากก็คือเร่ืองการจัดซ้ือจัดจางของภาครัฐ หรือที่เรียกวา e-
Government Procurement ในประเทศที่มีความกาวหนาดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแลว รัฐบาล
จะทําการซ้ือ/จัดจางผานระบบอิเล็กทรอนิกสเปนสวนใหญเพื่อประหยัดคาใชจาย เชนการ
ประกาศจัดจางของภาครัฐในเว็บไซต www.mahadthai.com  

2.5 ภาครัฐกับประชาชน (Government to Consumer-G2C) ในที่นี้คงไมใชวัตถุประสงค
เพื่อการคา แตจะเปนเร่ืองการบริการของภาครัฐผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ซึ่งปจจุบันในประเทศไทย
เองก็มีใหบริการแลวหลายหนวยงาน เชนการคํานวณและเสียภาษีผานอินเทอรเน็ต, การใหบริการ
ข อมู ลประชาชนผ าน อิน เทอร เ น็ ต  เ ช นข อมู ลการ ติดต อการทํ าทะ เ บียนต า งๆของ
กระทรวงมหาดไทย ประชาชนสามารถเขาไปตรวจสอบวาตองใชหลักฐานอะไรบางในการทําเร่ือง
นั้นๆ เปนตน นอกจากนี้ยังสามารถดาวนโหลดแบบฟอรมบางอยางจากบนเว็บไซตไดดวย (อาณัติ  
ลีมัคเดช, 2546: 1-35) 

3. กระบวนการการซ้ือสินคาผานทางระบบออนไลน 
 
วัชระพงศ ยะไวทย (2544: 20) ไดกลาวไววากระบวนการการซื้อสินคาผานทางระบบ

ออนไลนมีข้ันตอนที่สําคัญ 5 ข้ันตอน ดังนี้  
 

3.1 การคนหาขอมูล ข้ันตอนแรกของการซื้อสินคาเปนการคนหาขอมูลสินคาที่ตองการ 
แลวนําขอมูลแตละรานมาวิเคราะหเปรียบเทียบกัน โดยใชเว็บไซตที่นิยม หรือ Search Engines 
เชน http://www.google.com เปนตน  
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3.2 การส่ังซ้ือสินคา  เมื่อลูกคาเลือกสินคาที่ตองการแลว จะนํารายการท่ีตองการเขาสู
ระบบตะกรา และจะมีการคํานวณคาใชจายทั้งหมด โดยลูกคาสมารถปรับเปล่ียนรายการและ
ปริมาณที่ส่ังได 

 
3.3 การชําระเงิน เมื่อลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาที่ตองการ ในข้ันถัดมาจะเปนการกําหนด

วิธีการชําระเงิน ข้ึนอยูกับความสะดวกของลูกคาวาจะเลือกวิธีไหน 
 
3.4 การสงมอบสินคา  เมื่อลูกคากําหนดวิธีการชําระเงินเรียบรอยแลว จะเขาสูวิธีเลือก 

สงสินคา ซึ่งการสงมอบสินคาอาจจัดสงใหลูกคาโดยตรง การใชบริการบริษัทขนสงสินคาหรือ
สงผานส่ืออิเล็กทรอนิกส เชน การดาวนโหลดเพลง เปนตน 

         
3.5 การใหบริการหลังการขาย หลังจากเสร็จส้ินการส่ังสินซื้อแตละครั้ง รานคาตองมี

บริการหลังการขายใหกับลูกคา ซึ่งอาจจะเปนติดตอกับลูกคาผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต เชน 
อีเมลและเว็บบอรด 

 
4. ประโยชนของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การทําธุรกิจโดยการใชส่ืออินเตอรเน็ตสามารถทําไดหลายวิธี
และไมมีขอจํากัดในการประยุกตใช ไมจํากัดเวลาสามารถซื้อขายได 24 ชั่วโมง รวมทั้งไมมีขอ
กําจัดในเร่ืองสถานที่ต้ังหรือภูมิศาสตร มีประโยชนตอผูบริโภค ,  ผูประกอบการและผูผลิต    

4.1 สําหรับผูบริโภค   

1) สามารถหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการตางๆทั่วโลกไดอยางรวดเร็วโดยไมตอง
เสียคาใชจายใดๆ ที่สําคัญผูบริโภคไมจําเปนตองเดินทางไปถึงรานคาหรือพบผูขายสินคา 

2) ผูบริโภคสามารถเลือกชมสินคาไดตลอดเวลาและมีสินคาใหเลือกมากมาย 
นอกจากนี้ผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบสินคาไดหลากหลายและทําใหรับทราบความคิดเห็นตอ
สินคาและบริการนั้นๆผานทางเว็บบอรดกอนตัดสินใจซื้อ คุณภาพของสินคาก็มีคุณภาพดี
เทียบเทากับสินคาที่ขายในรานคาทั่วไปแตราคาถูกกวาเพราะไมตองผานพอคาคนกลาง หรือคา
เชาสถานที่ 
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3)  สามารถชวยผูบริโภคประหยัดทั้งเวลาและคาใชจาย ทําใหผูบริโภคไดรับความ
สะดวกในการซ้ือสินคาและบริการ 

4) สามารถไดรับสินคาหรือบริการไดในทันทีหลังการส่ังซ้ือโดยที่ผูบริโภคสามารถ
ส่ังซื้อผานระบบอินเทอรเน็ตไดนอกจากนี้ผูขายยังสามารถอัพเดตขอมูลใหแกลูกคาไดอยาง
รวดเร็วอีกดวย 

4.2 สําหรับผูประกอบการ 

1) สําหรับผูประกอบการ การขายสินคาและบริการผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนั้น
ผูประกอบการสามารถคาขายสินคาไดทั่วโลกและเจาะกลุมปาหมายไดงาย  

2) ชวยใหผูประกอบการสามารถเพิ่มยอดขายสินคาเนื่องจากตนทุนคอนขางถูก เปน
การชวยลดตันทุนในการผลิตสะดวกและงายตอการขาย นอกจากนี้สถานที่ต้ังของบริษัทไมเปน
ขอจํากัดในการดําเนินกิจการ   

3) สามารถชวยผูประกอบการประหยัดคาใชจายในการต้ังราน จัดตกแตงสถานที่ 
และคาใชจายในการเก็บสินคา 

4) เปนชองทางการคาสําหรับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็กที่มีเงินลงทุนตํ่า
สามารถมีรานคาเปนของตนเองโดยที่ไมจําเปนจะตองใชเงินในการลงทุนสูงแตไดรับคาตอบแทนที่
คุมคา 

4.3 สําหรับผูผลิต   

1) เพิ่มชองทางในการจัดจําหนาย เปนการเปดตลาดใหม ผูผลิตสามารถเพิ่มระดับ
ความสัมพันธกับลูกคาไดเปนอยางดี 

2) สามารถชวยลดคาใชจายและลดความผิดพลาดในเร่ืองของขอมูลการซ้ือขายและ
ชวยผูผลิตเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต 

 3) ชวยลดภาระใหกับผูผลิตในเร่ืองของสินคาคงคลัง (ทวีศักด์ิ  กาญจนสุวรรณ, 
2552: 1-5) 
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5. ขอดีของการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

5.1 การซื้อขายสินคาแบบออนไลน (online) สามารถตัดปญหายุงยากในเร่ืองของการ
ตอรองราคาและตัดปญหาเกี่ยวกับนายหนา เพราะมีเพียงแครหัสบัตรเครดิตที่เปดบัญชีกับ
ธนาคาร ทานก็สามารถซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตได  

5.2 ขอมูลของลูกคาจะถูกเก็บไวในอีเมล (E-Mail) บุคคลอ่ืนไมสามารถเปดอานได
นอกจากผูจัดจําหนายเทานั้น  

5.3 เพิ่มมูลคาและปริมาณทางการคา เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพทางธุรกิจ ลดตนทุน และเปด
โอกาสใหผูขายขนาดกลางและขนาดเล็กมีโอกาสเขาสูตลาดไดมากข้ึน ขณะเดียวกันผูบริโภคก็มี
ทางเลือกมากข้ึนดวย  

5.4 ผูซื้อสามารถคนหาขอมูลหรือขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการตางๆทั่วโลกอยาง
รวดเร็ว ประหยัดเวลาและคาใชจายโดยไมจําเปนตองเดินทางไปถึงรานคา หรือผานพอคาคน
กลาง  

      5.5 ไดแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการกับผูซื้อรายอ่ืน หรือมีโอกาส
สัมผัสกับสินคาหรือบริการกอนการตัดสินใจซื้อ เชน ฟงตัวอยางเพลง อานเร่ืองยอของหนังสือ หรือ
ชมบางสวนของ VDO กอนที่จะตัดสินใจซื้อ ทําใหผูซื้อมีขอมูลในการตัดสินใจเพิ่มมากข้ึน ในกรณี
ที่เปนการส่ังซื้อแบบ Digital Form จะสามารถสงขอมูลผานอินเทอรเน็ตไดทันที 

            5.6 ผูขายสามารถโฆษณาขายสินคาหรือบริการไปยังลูกคาทั่วโลกไดตลอด 24ชั่วโมง ทํา
ใหประหยัดคาใชจายในการโฆษณา การจัดต้ังรานคา การจัดตกแตงสถานที่ คาใชจายการจัดเก็บ
สินคา การกระจายสินคา และยังสามารถลดคาใชจายในการดําเนินงานอ่ืนๆไดอีกดวย (บุษปา 
กีรติไกรนนท, 2549:36) 

6. ขอจํากัดในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

6.1 ความไมปลอดภัยของขอมูล ขาดการตรวจสอบการใชบัตรเครดิตบนอินเทอรเน็ต
(Internet) ขอมูลบนบัตรเครดิตอาจถูกดักฟงหรืออาน เพื่อเอาชื่อและหมายเลขบัตรเครดิตไปใช
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โดยท่ีเจาของบัตรเครดิตไมรูไดการสงขอมูลจึงตองมรการพัฒนาวิธีการเขารหัสที่ซับซอนหลาย
ข้ันตอนเพื่อใหขอมูลของลูกคาไดรับความปลอดภัยสูงสุด  

6.2 ประเทศไทยยังไมมีธนาคารพาณิชยที่จะทําหนาที่รับประกันความเสี่ยง สําหรับการ
ชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส ในปจจุบันการชําระเงินยังตองผานธนาคารที่เปนของตางประเทศ  

6.3 ปญหาความยากจน ความดอยโอกาสและขาดความรูทางเทคโนโลยีรวมทั้งขาด
เครือขายการสื่อสาร เชน ระบบเคเบิล, ระบบโทรศัพทที่มีประสิทธิภาพ ทําใหไมสามารถใหบริการ
ไดอยางทั่วถึง จึงทําใหชนบทที่หางไกลไมสามารถเขาถึงและใชบริการอินเทอรเน็ตได  

6.4 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ยังมีประเด็นเชิงนโยบายที่ทําใหรัฐบาลตอง
เขามากําหนดมาตรการ เพื่อใหความคุมครองกับผูซื้อและผูขายขณะเดียวกันมาตรการมนเร่ือง
ระเบียบที่จะกําหนดข้ึนตองไมขัดขวางการพัฒนาเทคโนโลยี  

6.5 ผูซื้อไมมั่นใจเร่ืองการเก็บรักษาความลับทางธุรกิจขอมูลสวนบุคคลเชน ไมมั่นใจวาจะ
มีผูนําหมายเลขบัตรเครดิตไปใชประโยชนในทางที่มิชอบหรือไม 

6.6 ผูขายไมมั่นใจวาลูกคามีตัวตนอยูจริงหรือวาเปนบุคคลเดียวกับที่แจง 

ส่ังซื้อสินคาหรือไม มีความสามารถในการที่จะจายสินคาและบริการหรือไม และไมมั่นใจวาการทํา
สัญญาซ้ือขายผานระบบอินเทอรเน็ตจะมีผลถูกตองตามกฎหมายหรือไม 

 6.7 ดานรัฐบาลในกรณีที่ผูซื้อและผูขายอยูคนละประเทศกันจะใชกฎหมายของประเทศ
ใดเปนหลัก หากมีการกระทําผิดกฎหมายในการการกระทําการซ้ือขายลักษณะนี้ ความ
ยากลําบากในการติดตามการซื้อขายทางอินเทอรเน็ตอาจทําใหรัฐบาลประสบปญหาในการเรียก
เก็บภาษีเงินไดและภาษีศุลกากร การที่ E-Commerce กอใหเกิดการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอม
ในการดําเนินธุรกิจ พฤติกรรมของผูบริโภค และการปฏิบัติงานของภาครัฐบาล ทําใหรัฐบาลอาจ
เขามากําหนดมาตรการเพื่อคุมครองผูบริโภคและผูขายที่ใชบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-
Commerce) รวมทั้งใหความสนใจในการพัฒนาบุคลากร การพัฒนาปจจัยที่จะเพิ่มความสะดวก
ทางดานโทรคมนาคมส่ือสาร  
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 6.8 ขอมูลทางอิเล็กทรอนิกสสามารถทําสําเนาหรือดัดแปลงหรือสรางข้ึนใหมไดงายกวา
เอกสารที่เปนกระดาษ จึงตองจัดการระบบการรักษาความปลอดภัยในการอางสิทธิใหดีพอ 

6.9 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce ) ไมไดเปนเพียงเร่ืองของเทคโนโลยีเทานั้น แต
ข้ึนอยูกับการจัดการทางธุรกิจที่ดีดวย การนําระบบน้ีมาใชจึงไมสมควรทําตามกระแสนิยมเพราะ
ถาลงทุนไปแลวไมสามารถใหบริการที่ดีกับลูกคาไดยอมเกิดผลเสียตอบริษัท 

6.10 ปญหาที่เกิดกับงานดานกฎหมายและลายเซ็นประเทศไทยยังไมมีกฎหมายเฉพาะท่ี
จะกํากับดูแลการทํานิติกรรมการทําการซ้ือขายผานทางการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (บุษปา กีรติ
ไกรนนท, 2549:36-37) 

 7. แนวทางแกไขขอจํากัดของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  บุษปา  กีรติไกรนนท (2549: 38) ไดกลาวถึงแนวทางแกไขขอจํากัดของพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสไวดังนี 

 7.1 รัฐตองเรงพัฒนาโครงสรางพื้นฐานการพัฒนาคุณภาพและบริการอยางเรงดวน 
พรอมทั้งกําหนดราคาที่เหมาะสม เพื่อใหทุกคนเขาถึง E-Commerce ไดอยางเทาเทียม และใช
ประโยชนไดอยางแทจริง อีกทั้งควรมีการประชาสัมพันธควบคูไปดวย  

 7.2 รัฐและเอกชนจะตองรวมมืออยางใกลชิดและเรงดวนเพื่อพัฒนาและเสริมสรางความ
แข็งแกรง รวมถึงสมรรถนะดานการแขงขันใหแกสถาบันองคกรที่เกี่ยวของกับพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส เชน การนําระบบ EDI เขามาใช  

7.3 เปดเสรีบริการโทรคมนาคม ดวยการยกเลิกการผูกขาดทางโทรคมนาคมอยางเร็วที่สุด 
การเปดการแขงขันอยางเสรีจะทําใหผูใชบริการไมตองรับภาระคาใชจายที่สูงเกินไป  

7.4 รัฐตองมีการวางแผนระยะยาวเก่ียวกับการใชระบบ E-Commerce ทั้งในเร่ืองของการ
ออกกฎหมายตามหลักสากลและกฎหมายขางเคียง เชน เร่ืองภาษี, สนับสนุนหรือเปนตัวแทนดูแล
การใชมาตรฐานตางๆ หนวยงานที่เปน Certification Authority (CA) ที่ทําการรับรอง Digital 
Signature  
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7.5 รัฐจะตองหาแนวรวมและพันธมิตรทางดานยุทธศาสตรในการเจรจาระหวางประเทศ
เพื่อใหพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีกติกาสากลที่เปนธรรมแกทุกประเทศ  

8. การใชงานอินเตอรเน็ตในเชิงพาณิชย 

 พงษระพี เตชพาหพงษ (2539: 33-35) ไดกลาวไววาแมอินเทอรเน็ตจะมีพื้นฐานมาจาก
ทางดานทหารและการศึกษาแตในปจจุบันก็ไดนํามาใชจนเผยแพรและเปนที่นิยมอยางสูงภาค
ธุรกิจและผูบริโภคทั่วไป จุดเดนอยางหนึ่งที่ดึงดูใหบริษัทขนาดเล็กและขนาดกลางนําอินเทอรเน็ต
มาใช คือ การที่ อินเทอรเน็ตมีศักยภาพในการแขงขันในดานการเผยแพรขอมูล,โฆษณา
ประชาสัมพันธ และชองทางการจัดจําหนายซึ่งกอนหนานี้การทําส่ิงเหลานี้ตองใชเงินเยอะและ
ตอไปนี้ก็จะเปนตัวอยางการใชอินเทอรเน็ตในเชิงพาณิชย   

 8.1 ใชโฆษณาสินคาและประชาสัมพันธตัวบริษัทไดทั่วโลกดวยตนทุนที่คงที่ตลอด 24 
ชั่วโมง 

 8.2 เปนชองทางจัดจําหนายสินคาใหมที่ถูกและมีประสิทธิภาพ ไมวาสินคานั้นจะเปน
บริการหรือสินคาที่จับตองไดนอกจากที่ไดกลาวมาแลวเรายังสามารถใช Direct mail ถึงกลุม
ผูบริโภคไดทั่วโลกอีกดวย 

 8.3 ชวยเสริมประสิทธิภาพหนวยงานลูกคาสัมพันธ เนื่องจากลูกคาที่สะดวกในการสง
ขอความติชมเมื่อไดใชสินคาของบริษัทไปแลว นอกจากนี้ขอมูลเหลานี้สามารถเก็บประมวลผล
เพื่อใชในการวางแผนทางการตลาดอีกดวย  

8.4 ทําใหสามารถติดตามขาวสารและความเคล่ือนไหวของสถานการณตางๆไดอยาง
รวดเร็วที่สุด 

 
  8.5 ใชเปนเคร่ืองมือในการคนหาขอมูลขาวสารทั่วโลกไดอยางรวดเร็ว, หลากหลาย, ตรง
ประเด็นและทันสมัยที่สุด 

8.6 ใชติดตอธุรกิจและสงไพลขอมูลตางๆไดสะดวกและรวดเร็ว 
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8.7 เสริมสรางภาพพจนใหกับบริษัททําใหบริษัทนั้นๆดูทันสมัยไมลาหลังบริษัทอ่ืนในเร่ือง
ความเจริญของเทคโนโลยี 

 

งานวจิัยที่เกีย่วของ 

กวิภาวี ลืมเนตร (2546) ไดศึกษาวิจัยเร่ืองทัศนคติที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทํางาน
กรณีศึกษาบริษัท เนาวรัตน พัฒนาการ จํากัด (มหาชน) สารนิพนธ บธ.ม. (การจัดการ) งานวิจัย
คร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง ทัศนคติที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทํางาน กลุมตัวอยางที่ใชใน
การวิจัย คือ พนักงานรายเดือน บริษัท เนาวรัตนพัฒนาการ จํากัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบวา
พนักงานกลุมตัวอยางเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง โดยพนักงานสวนใหญมีสถานภาพสมรส 
รองลงมาคือสถานภาพโสด ซึ่งพนักงานสวนใหญอายุระหวาง 32-38 ป รองลงมาอายุ 25-31 ป 
ระดับการศึกษาสวนใหญมีการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี รองลงมาคือระดับปริญญาตรี พนักงาน
สวนใหญมีระยะเวลาการทํางานกับองคกร 8-14 ป รองลงมาคือ 1-7 ป ตําแหนงงานในปจจุบัน
ของพนักงานสวนใหญเปนพนักงานระดับปฏิบัติการ รองลงมาคือ วิศวกร และ สถาปนิก อัตรา
เงินเดือนของพนักงานสวนใหญตํ่ากวาหรือเทากับ 16,000 บาท รองลงมาคือ 16,001 - 32,000 
บาท ลักษณะทางประชากรศาสตรที่ตางกัน ไดแก เพศ สถานภาพสมรส อายุ ระดับการศึกษา 
ระยะเวลาการทํางานกับองคกร และตําแหนงงาน มีผลตอพฤติกรรมการทํางานที่แตกตางกัน ณ 
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 สวนอัตราเงินเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการทํางาน
ของพนักงานไมแตกตางกัน ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ในสวนของทัศนคติที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการทํางานของพนักงาน แบงเปน 6 ดานคือ ดานสถานที่ทํางาน ดานเงินเดือนและ
สวัสดิการ ดานความสัมพันธระหวางบุคคล ดานความสําเร็จของงาน ดานความกาวหนาในหนาที่
การงาน และดานการไดรับการยอมรับนับถือ 1.ทัศนคติดานสถานที่ทํางานของพนักงานที่มีผลตอ
พฤติกรรมการทํางานโดยรวมนั้นอยูในระดับดี  2.ทัศนคติดานเงินเดือนและสวัสดิการของพนักงาน
ที่มีผลตอพฤติกรรมการทํางานโดยรวมอยูในระดับไมแนใจ โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.95 และมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  3.ทัศนคติดาน
ความสัมพันธระหวางบุคคลของพนักงานที่มีผลตอพฤติกรรมการทํางานโดยรวม อยูในระดับดี 
โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.94  4.ทัศนคติดานความสําเร็จของงานของพนักงานที่มีผลตอ
พฤติกรรมการทํางานโดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.81 และมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  5.ทัศนคติดานความกาวหนาในหนาที่การ
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งานของพนักงานที่มีผลตอพฤติกรรมการทํางานโดย รวมอยูในระดับไมแนใจ โดยมีคาเฉล่ียรวม
เทากับ 2.86 และมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสํา คัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และมี
ความสัมพันธกันในระดับตํ่า โดยคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.251  6. ทัศนคติดานการ
ไดรับการยอมรับนับถือของพนักงานที่มีผลตอพฤติกรรมการทํางานโดยรวม อยูในระดับดี โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.58 และมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05ชนัญญา  แสงล่ิมสุวรรณ (2542) ทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอ
ความตองการซื้อหนังสือผานระบบอินเตอรเน็ต โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาธุรกิจการขายหนังสือ
ผานระบบอินเตอรเน็ตและศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูใชอินเตอรเน็ตคํานึงถึงการซือ้
หนังสือผานระบบอินเตอรเน็ตโดยมีการเก็บขอมูลจากการสํารวจโดยใชแบบสอบถามและนํา
ขอมูลที่ไดมาวิเคราะหเปรียบเทียบขอมูลระหวางกลุมเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยตางๆ
และผลที่ไดจากการต้ังสมมติฐานและทดสอบสมมติฐานการเก็บรวบรวมขอมูลเก็บจากหนังสือ 
เอกสาร เว็บไซต แบบสอบถามและงานวิจัยที่เกี่ยวของ จากการศึกษาพบวาธุรกิจการขายหนังสือ
ทางอินเตอรเน็ตของไทยอยูในระยะเร่ิมตน ธุรกิจการขายหนังสือผานระบบอินเตอรเน็ตกําลังไดรับ
ความสนใจมากข้ึนเพราะชวยใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็วและใชตนทุนที่ตํ่ากวาการ
ขายในรานขายหนังสือสวนปญญาอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจคือ ปญหาความปลอดภัยในเร่ือง
การชําระเงินผานบัตรเครดิต สําหรับการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่คํานึงในการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือผานระบบอินเตอรเน็ตพบวากลุมตัวอยางใหความถึงปจจัยทางดานการจัด
จําหนายมากที่สุด  รองลงมาคือปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคาและปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดตามลําดับและหนังสือที่ซื้อผานอินเตอรเน็ต สวนใหญเปนหนังสือประเภท
วิชาการ นวนิยาย  เร่ืองสั้น  สําหรับมูลคาในการซ้ือไมเกิน600บาท โดยตองการชําระเงินดวย
วิธีการเก็บเงินปลายทางเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ การชําระผานบัตรเครดิตและตองใหจัดสง
ทางไปรษณียเปนสวนใหญรองลงมาคือการจัดสงโดยพนักงาน 

 
เบญจมาภรณ  ทองสุข (2541) ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษาการส่ือสารการตลาด

ผานเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดผาน
เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตขององคกรธุรกิจและการนําส่ือเทคโนโลยีมาใชเปนชองทางการส่ือสาร
การตลาดไปยังกลุมเปาหมาย การศึกษาใชวิธีวิเคราะหเชิงพรรณนาโดยขอมูลที่ใชในการวิเคราะห
ไดจากการสัมภาษณธุรกิจที่มีการส่ือสารการตลาดผานเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตไปยังสาธารณะชน 
บริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ตจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารวิชาการตางๆ ผลการศึกษา
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พบวาในปจจุบันนี้เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตไดมีบทบาทสําคัญในฐานะเปนชองทางในการส่ือสาร
กิจกรรมทางการตลาดไดแก การโฆษณา,การตลาดทางตรง,การสงเสริมการขายของพนักงาน 
เนื่องจากเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตทําใหธุรกิจสามารถติดตอส่ือสารกับกลุมปาหมายไดทั้งในและ
นอกประเทศ ภายใตงบประมาณที่ตํ่าการนําเสนอขาวสารที่ชัดเจนและสรางสรรค ชวยทําใหเกิด
การกระตุนความสนใจไดสูงสรางภาพลักษณที่ดีตลอดจนสามารถรองรับความตองการส่ังซ้ือ
สินคา และการมีปฎิสัมพันธไดโดยตรงกับกลุมเปาหมาย 

 
ปราง  พธิสุนทร (2549) ไดศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชเว็บไซตใน

เครือขายอินเตอรเน็ตของผูหญิงทํางานในเขตอ.ลําลูกกา จ.ปทุมธานี การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการใชเว็บไซตในเครือขายอินเตอรเน็ตมีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหปจจัยที่และ
พฤติกรรมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชเว็บไซตในเครือขายอินเตอรเน็ต ใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการวิจัย โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ One-Way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐานสําหรับตัว
แปรมากกวาสองกลุมตัวอยาง ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95 กรณีที่ผลการทดสอบมีนัยสําคัญ
ทางสถิติจะทําการทดสอบเปรียบเทียบดวยสถิติ LSDใชสถิติChi-squareในการทดสอบสมมติฐาน
สําหรับตัวแปร กับกลุมขอมูลที่วัดเปนความถี่ผลการวิจัย พบวา ลักษณะทั่วไปของผูใช
อินเตอรเน็ตที่ตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ สวนใหญมีชวงอายุ 22-27 ป มีการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ทํางานอยูแผนก บัญชี/การเงิน ปจจัยที่มีอิทธิพลในการใชเว็บไซตดานขอมูล เพื่อชวยใหทราบ
ขอมูลขาวสารตางๆตามที่ตนเองสนใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.41 ดานทักษะดานตางๆเพื่อชวย
เสริมทักษะการใชคอมพิวเตอรโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81ดานความบันเทิง เพื่อชวยใหเกิดความ
สนุกสนานดวยการเลนเกม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 มีระดับความสําคัญมาก ดานประโยชน
ของการใช เพื่อชวยประหยัดเวลาในการส่ือสาร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ4.23 มีระดับความสําคัญ
มากที่สุด 

 
พิพัฒน  จงตระกูล (2545) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่ซื้อ

ผลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ตการวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา พฤติกรรมผูบริโภคท่ีซื้อ
ผลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ตโดยศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑ
ผานอินเทอรเน็ต และเพื่อหาความสัมพันธของพฤติกรรมผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ต
กับลักษณะดานประชากรศาสตรผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง
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เล็กนอย มีอายุระหวาง 26-35 ประดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพลูกจาง / พนักงานบริษัท มี
รายไดของครอบครัวตอเดือน ระหวาง 25,001-35,000บาท พฤติกรรมผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑ
ผานอินเทอรเน็ตที่คนพบคือ ซื้อผลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ตนอยกวา 5 คร้ัง ใชเวลาระหวาง 18.01-
0.00 น. ในการเขาอินเทอรเน็ต และสวนใหญพิจารณาเลือกซ้ือผลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ต 1-2
ชั่วโมง จะมีเพื่อนเปนผูชักชวน ทั้งนี้จะใชสถานที่ที่ทํางานเปนสถานที่สําหรับใชคอมพิวเตอรในการ
ซื้อผลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ต สาเหตุที่ซื้อผลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ต เนื่องจากผลิตภัณฑมีการ
พัฒนารูปแบบและคุณสมบัติมากข้ึนและซื้อสินคาประเภทเคร่ืองใชไฟฟามากที่สุดผานทาง
เว็บไซตของ Yahoo เปนสวนใหญเนื่องจากมีผลิตภัณฑเปนจํานวนมาก การซื้อผลิตภัณฑผาน
อินเทอรเน็ตมีความสะดวกสบายมากที่สุด เนื่องจากผูซื้อไมตองออกไปหารานคารวมทั้งมีความ
รวดเร็วในการส่ังซ้ือ และมีระบบการชําระเงินที่มีความเหมาะสมและปลอดภัยที่สุด และผูบริโภค
ตองการการรับประกันการเปล่ียนผลิตภัณฑหากผลิตภัณฑที่ส่ังซื้อนั้นไมตรงตามที่ตองการ และใน
อนาคตกลุมตัวอยางจะทําการซ้ือ 

 
วิไลพร จิตตจุฬานนท (2543) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง การเปดรับทัศนคติการใชประโยชนและ

ความพึงพอใจจากเว็บไซตการศึกษาของนักเรียนในโรงเรียนที่เขารวมโครงการคอมพิวเตอรเพื่อ
โรงเรียนไทย (School NET)ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยในคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ
เปรียบเทียบการเปดรับเว็บไซตการศึกษาระหวางนักเรียนที่มีลักษณะทางประชากรแตกตางกัน 
และเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางการเปดรับ ทัศนคติ การใชประโยชนและความพึงพอใจใน
เว็บไซตการศึกษาของนักเรียนในโรงเรียนที่เขารวมโครงการคอมพิวเตอรเพื่อโรงเรียนไทย 
(SchoolNET) โดยทําการศึกษากลุมตัวอยาง นักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาปที่ 1 ถึง 6 ในเขต
กรุงเทพมหานครจํานวน 398 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลและวิเคราะห
ขอมูลโดยใชการหาความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย หาความแตกตางระหวางตัวแปร การวิเคราะห
คาความแปรปรวน และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน ประมวลผลดวยโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS for Window ผลการวิจัยพบวา 1. นักเรียนที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีการ
เปดรับเว็บไซตการศึกษาแตกตางกันสวนนักเรียนที่มีเพศ, ความรูเร่ืองคอมพิวเตอร, สาขาวิชาที่
เรียน และรายไดแตกตางกันมีการเปดรับเว็บไซตการศึกษาไมแตกตางกัน 2. นักเรียนมีการเปดรับ
เว็บไซตการศึกษานาน ๆ คร้ัง และมีการใชงานนอยรวมทั้งจะใชเคร่ืองคอมพิวเตอรที่บานมากกวา
ที่โรงเรียนและท่ีอ่ืน ๆ 3. เว็บไซตที่นักเรียนสนใจมากที่สุดคือ Sanook.com เหตุผลเพราะไดรับ
ขอมูลหลากหลายตรงตามความตองการ 4. การเปดรับเว็บไซตการศึกษามีความสัมพันธเชิงบวก
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กับทัศนคติที่มีตอเว็บไซตการศึกษาแตความสัมพันธดังกลาวอยูในระดับตํ่า 5. การเปดรับเว็บไซต
การศึกษามีความสัมพันธเชิงบวกกับการใชประโยชนจากเว็บไซตการศึกษา แตความสัมพันธ
ดังกลาวอยูในระดับตํ่า 6. การเปดรับเว็บไซตการศึกษามีความสัมพันธเชิงบวกกับระดับความพึง
พอใจในเว็บไซตการศึกษาแตความสัมพันธดังกลาวอยูในระดับตํ่า 7. ทัศนคติของนักเรียนที่มีตอ
เว็บไซตการศึกษามีความสัมพันธเชิงบวกกับการใชประโยชนจากเว็บไซตการศึกษาและ
ความสัมพันธดังกลาวอยูในระดับปานกลาง 8. ทัศนคติของนักเรียนที่มีตอเว็บไซตการศึกษามี
ความสัมพันธเชิงบวกกับระดับความพึงพอใจในเว็บไซตการศึกษาและความสัมพันธดังกลาวอยูใน
ระดับปานกลางลิตภัณฑผานอินเทอรเน็ตตอไป 
 
 สมกมล  พวงพรหม (2546) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยจูงใจที่มีผลตอทัศนคติและ
พฤติกรรมในการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวตางชาติในชุมชนถนนขาวสาร กรุงเทพมหานคร  การ
วิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยจูงใจที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมในการทองเที่ยวของ
นักทองเที่ยวตางชาติ ในชุมชนถนนขาวสาร กรุงเทพมหานคร  กลุมตัวอยางคือ นักทองเที่ยว
ตางชาติที่เดินทางมาทองเที่ยวในชุมชนถนนขาวสารจํานวน 385 คน เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก รอยละ คาเฉลี่ย คา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชคาการทดสอบคาที การวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูใชวิธี และการวิเคราะหความสัมพันธใช
สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน กลุมตัวอยางเปนนักทองเที่ยวตางชาติเปนเพศชายและเพศ
หญิงใกลเคียงกัน สวนใหญมีอายุ 20 – 29 ป และมีสถานภาพสมรสโสด นักทองเที่ยวตางชาติที่
เดินทางมาทองเที่ยวมากที่สุด 3 อันดับแรกคือ อเมริกา อังกฤษ และญ่ีปุน ตามลําดับ สวนใหญมี
การศึกษาระดับปริญญาตรี และมีอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา มีรายได/ป นอยกวา US$ 10,000 
จากการศึกษาวิจัยทัศนคติในการ 
ทองเที่ยวในชุมชนถนนขาวสารดานตาง ๆ ของนักทองเที่ยว ตางชาติพบวาการศึกษาของ
นักทองเที่ยวตางชาติที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการทองเที่ยวในชุมชนถนนขาวสาร
แตกตางกัน  
 

สุปราณี  จริยะพร  (2542) ทําการศึกษาเ ร่ืองการยอมรับพาณิชย อิเ ล็กทรอนิกส 
(Electonic Commererce) ศึกษาเฉพาะกรณีผูใชอินเตอรเน็ตในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร พฤติกรรมทางการส่ือสารและ
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ประสบการณเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูใชอินเตอรเน็ตวามีผลตอความคิดเห็นและการ
ยอมรับพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือไม การศึกษาวิจัยนี้เปนการวิจัยขอมูลเชิงสํารวจ โดยใช
แบบสอบถามในการเก็บรวมรวมขอมูล  ประชากรที่ ศึกษาไดแก ผู ใช อิน เตอร เน็ตใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน จากการศึกษาพบวา 
ประชากรผูใชอินเตอรเน็ตในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เติบโตและมีความคุนเคยกับ
เทคโนโลยีใหม พรอมที่จะรับนวัตกรรมไดเร็ว เนื่องจากสวนใหญอยูในกลุมของผูมีการศึกษาดีและ
ชอบลองของใหม เพราะประชากรสวนใหญเห็นประโยชนที่ไดจากการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
โดยเฉพาะการซื้อสินคาจากตางประเทศไดงายข้ึน ไดรับขอมูลทันสมัย ซื้อสินคาไดตลอดเวลา
ตามที่ตองการ และคนหาสินคาไดสะดวก อยางไรก็ดีความนิยมจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยังคง
อยูภายใตเงื่อนไขความพรอมของพื้นฐานวีถีชีวิตคนไทย ไมวาจะเปนดานการสื่อสาร  
 

Brewer et al. (1999: 39-44) Theory of Reasoned Action and Predicts milk 
Consumption, มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค หรือการหลีกเล่ียงการด่ืม
นมในสตรี โดยผูวิจัยไดทําการแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยางนั่นก็คือ ผูหญิงจํานวน 100 
คน ถึงวัตถุประสงคในเร่ืองความถ่ีในการรับประทานอาหาร และทัศนคติที่มี่ตอการด่ืมนม ซึ่งอยู
ภายใตกรอบของทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action)และไดทําการ
ประเมินและวิเคราะหความแตกตางในการด่ืมนมของกลุมตัวอยาง ซึ่งผูวิจัยใชสถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูลไดแก รอยละ คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 39 ป (กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 20–70 ป) จากผลสํารวจทําให
ทราบวาผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวา 23ป ด่ืมนมนานๆคร้ัง หรือไมเคยด่ืมนมเลย ขอมูลทั้งหมดนี้ไดมา
จากคําถามที่ผูวิจัยไดคิดข้ึนซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับความถี่ในการดื่มนมของสตรี โดยผูวิจัยจะให
กลุมตัวอยางกรอกดวยตนเอง ทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผลนั้นเปนเพียงแคสมมติฐานงานวิจัย
ของสมาคมสุขภาพและครอบครัวแหงสหรัฐอเมริกา ซึ่งไดทําการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติของ
ผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมในการด่ืมนมของผูบริโภค โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

Cheung, Chan, and Limayem (2005:1-9) ไดทําการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับทฤษฎี
พฤติกรรมผูบริโภคออนไลน ในตอนแรกผูวิจัยพบวาทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคออนไลนยังไมคอย
แสดงใหเห็นซึ่งความความสัมพันธและโครงสรางเกี่ยวกับทฤษฎีนั้นไมเกี่ยวของกันเทาที่ควรเขาจึง
ไดทําการทบทวนทฤษฎีเกาๆและไดแกไขดัดแปลงทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคออนไลนจนงานวิจัย
เปนที่ยอมรับ สงผลใหงานวิจัยของเขากลายมาเปนงานวิจัยที่เปนที่รูจักมากเมื่อไดเผยแพรออกสู
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สารธารณะ บทความวิจัยนั้นไดปรากฏในวารสารวิชาการหลายๆเลม การทบทวนของบทความ
เหลานี้   ผูวิจัยสวนใหญมักจะสรางทฤษฎีจากงานวิจัยเกาๆของพฤติกรรมผูบริโภค  ยกตัวอยาง
เชน  การเรียนรูพฤติกรรมศาสตร (Skinner, 1938). และ งานวิจัยบุคลิกภาพของโพลค (Folkes, 
1988) รวมไปถึงแบบจําลองทัศนคติ (Fishbein,1975)  สวนประกอบสวนใหญของทฤษฎี
พฤติกรรมผูบริโภคออนไลน มีการนํามาประยุกตใชในการศึกษาวิจัยของพฤติกรรมผูบริโภค
ออนไลน การทดสอบวิจัยทฤษฎีผูบริโภคออนไลน ไดผานการพิจารณาเปนเวลานาน แมวาผูวิจัย
จะมาจากหลากหลายสาขาอาชีพ   ผูศึกษาวิจัยเร่ืองนี้พบวามีการเกี่ยวของของช้ินสวน และ มีการ
แยกช้ินสวนกันนั้น โครงสรางของทฤษฎีผูบริโภคออนไลน ไดถูกคนพบในพื้นที่นี้ ในมุมมองของผู
ศึกษาเร่ืองนี้  นักวิจัยไดมีความพยายามที่จะทบทวนเกี่ยวกับทฤษฎีนี้อยางละเอียด รวมไปถึงไดมี
การรวบรวมแบบจําลองของพฤติกรรมผูบริโภคออนไลนอีกดวย  
  

Koufaris (2002: 205-223) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง การประยุกตใชแบบจําลองการยอมรับ
เทคโนโลยีและทฤษฎีการไหลสูพฤติกรรมผูบริโภคออนไลน ในการศึกษาวิจัยเร่ืองนี้เราไดทําการ
พิจารณาถึงพฤติกรรมผูบริโภคออนไลน โดยไดศึกษาทั้งการซ้ือสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ตของผูบริโภครวมไปถึงการใชคอมพิวเตอรของผูบริโภค ผูวิจัยไดทําการทดสอบ
โครงสรางของระบบสารสนเทศจากแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี และทดสอบการกระทําจาก
พฤติกรรมผูบริโภคหลังจากนั้นก็จะทําการทดสอบจิตวิทยาจากการไหลเวียนและส่ิงแวดลอมของ
จิตวิทยาในการรวมโครงรางทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค ผูวิจัยไดทําไดทดสอบสมมติฐานของ
ผูบริโภคถึงความรูสึกและกระบวนการการรับรูในคร้ังแรกที่เขาชมว็บไซตวาเว็บไซนนั้นมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมผูบริโภค สามารถทําใหผูบริโภคเกิดความตองการกลับมาซื้อสินคานั้นๆหรือได
หรือไม ซึ่งผูวิจัยจะทําการทดสอบกับบุคคลที่ไมเคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต  
ผลการวิจัยพบวาเอกลักษณของพฤติกรรมผูบริโภคออนไลนอยางการซื้อสินคาและบริการ
ออนไลนกับการใชคอมพิวเตอรนั้นเปนไปในทิศทางเดียวกันเพราะผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและ
พึงพอใจในประโยชนของเว็บไซต ซึ่งส่ิงเหลานี้จะสามารถทําใหเราสามารถที่จะทํานายพฤติกรรม
ผูบริโภคออนไลนได แตผลการวิจัยนั้นไมสามารถที่จะสรุปผูบริโภคไดหมดทุกคน เพราะ
ผลการวิจัยเปนเพียงแบบทดสอบแคบางสวนในเร่ืองของ ปจจัยที่มีผลกระทบตอความรูสึกของ
ผูบริโภคและกระบวนการการรับรูผลิตภัณฑ ,ทักษะของการใชเว็บ,รวมไปถึงการใชประโยชนจาก
การสืบคนขอมูลของผูบริโภคอีกดวยซ่ึงส่ิงเหลานี้เปนผลกระทบที่นํามาสูพฤติกรรมผูบริโภค
ออนไลน  
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จากการตรวจเอกสารตางๆที่ไดกลาวมาแลวขางตน ทําใหทราบถึงความเจริญเติบโตของ
เทคโนโลยีและอินเทอรเน็ตที่มารวมตัวกันกับ การคาขายเปนอยางมากเราจะเห็นวาการซ้ือขาย
สินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตมีแนวโนมวาจะเปนที่นิยมมากข้ึน เพราะการซ้ือสินคาและ
บริการผานระบบอินเทอรเน็ตเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่สงผลใหผูบริโภคใหความสนใจเลือกซ้ือสินคา
ผาน “ เว็บไซตอิเล็กทรอนิกส ” เนื่องมาจากของในเว็บไซตมีราคาถูกกวารานคาทั่วไป รวมไปถึง
สามารถอํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภคบางกลุมที่ไมตองการเดินทางไปซื้อสินคาดวยตนเอง 
ดวยเหตุผลหลายประการ เชน หางสรรพสินคา หรือรานคาอยูไกลจากที่พักอาศัย แตเนื่องมาจาก
ความที่ผูบริโภคไมมั่นใจวาเมื่อส่ังซื้อสินคาและทําการชําระเงินคาสินคาไปแลวอาจจะไมไดรับ
สินคาตัวผูบริโภคขาดความเช่ือถือในตัวเว็บไซต และตัวคนขายสินคาจึงจําเปนจะตองมีทัศนคติ
ของบุคคลที่เคยซ้ือสินคาและบริการออนไลนมาชวยสนับสนุนใหผูบริโภคที่ไมเคยซ้ือสินคาและ
บริการออนไลนเกิดความตองการซื้อสินคาและบริการออนไลน  นอกจากนี้บรรทัดฐานกลุมอางอิง
ไดแก  หัวหนางาน ,  เพื่อนรวมงาน , เพื่อนสนิท , เพื่อนบาน , สมาชิกในชุมชนออนไลน,สมาชิกใน
ครอบครัว (ไดแก พอแม พี่นอง  สามี ภรรยาท่ีจดทะเบียนถูกตองตามกฎหมายและ ลูก) , ศิลปนที่
ชื่นชอบ(ไดแก ดารา นักแสดง นักรอง, นางแบบ) ,นักการเมืองที่ชื่นชอบ , นักกีฬาที่ชื่นชอบ ซึ่ง
บรรทัดฐานกลุมอางอิงเหลานี้ก็มีอิทธิพลตอผูบริโภคเชนกัน  ดวยเหตุผลที่กลาวมาขางตนนี้สงผล
ใหตัวผูวิจัยตองการที่จะศึกษาเร่ือง “ อิทธิพลของทัศนคติ และบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน ” โดยตัวของผูวิจัยได
ยกเอา แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับเร่ืองที่ผูวิจัยศึกษา ไดแก แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค , แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ,แนวคิดเกี่ยวกับกลุมอางอิง,แนวคิดเกี่ยวกับพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสรวมไปถึงงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งแนวคิดและทฤษฎีเหลานี้เปนแนวคิดหลักที่ผูวิจัย
ตองการที่จะศึกษาที่และเกี่ยวของตัวแปรตามและตรงหัวขอวิจัยที่ผูวิจัยศึกษา ดังนั้นแนวคิดและ
ทฤษฎีเหลานี้เปน แนวคิดและทฤษฎีที่ตอบโจทยเร่ืองที่ผูวิจัยศึกษาไดอยางครบถวน                                             
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สมมติฐานการวิจยั 
 

จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของผูวิจัยสามารถต้ังสมมติฐาน
สําหรับใชในการวิจัยเร่ือง “ อิทธิพลของทัศนคติ และบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน ” โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 

1. ทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางาน
ตอนตน 
 

2. บรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อซ้ือสินคาและบริการออนไลนของ
ผูบริโภควัยทํางานตอนตน 
 

3.  ทัศนคติและบรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ
ออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัยมีดังตอไปน้ี  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทัศนคติของผูบริโภคที่
มีตอการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลน 

บรรทัดฐานของกลุม
อางอิง  
- หัวหนางาน   
- เพื่อนรวมงาน  
- เพื่อนสนทิ  
- เพื่อนบาน 
- สมาชิกในชมุชน
ออนไลน 
- สมาชิกในครอบครัว  
- ศิลปนที่ชืน่ชอบ    
- นักการเมืองที่ชื่นชอบ 
- นักกีฬาที่ชืน่ชอบ 

 

 
พฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาและ
บริการออนไลน
ของผูบริโภค 
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บทที่ 3 
 

วิธีการวิจัย 
 
 ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการและอุปกรณที่ใชในการวิจัย ซึ่งประกอบไปดวย ประชาการและ
ขนาดตัวอยาง เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย การเก็บรวบรวมขอมูล และการวิเคราะหขอมูล ดังหัวขอ
ตอไปนี้  
 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 
ประชากรและขนาดตัวอยาง 
 

ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุมบุคคลที่เคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบ
อินเตอรเน็ต วัยทํางานตอนตนที่มีอายุระหวาง 20 – 29 ป  ที่พักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร  
 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 

 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุมผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาและบริการผานระบบ

อินเตอรเน็ตจํานวน 400 คน ซึ่งทั้งนี้ผูวิจัยไดคํานวณมาจากตารางสําเร็จรูปของ Yamane sample 
size with 95% confidence โดยกําหนดใหเกิดความผิดพลาดไดไมเกิน   +   5  % (Yamane, 
1970: 866) 
  
วิธีการสุมตัวอยาง 

 
 ผูวิจัยใชการสุมตัวอยางหลายข้ันตอน (Multi – Stage Sampling) ทั้งแบบที่ใชทฤษฎี

ความนาจะเปนและไมใชทฤษฎีความไมนาจะเปน ดังนี้ 
 

            ในข้ันแรกจากการแบงเขตการปกครองของจังหวัดกรุงเทพมหานครพบวา ประกอบไปดวย 
50 เขต (สํานักผังเมือง กรุงเทพมหานคร, 2552) โดยท้ัง 50 เขตไดแบงออกเปน 10 เขต ตามา
วัตถุประสงคการใชที่ดินประกอบดวย 1) พื้นที่พักอาศัย 2) พาณิชยกรรม 3) พื้นที่อุตสาหกรรม 4) 
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พื้นที่คลังสินคา 5) พื้นที่สถาบันราชการ 6) พื้นที่สถาบันศาสนา 7) พื้นที่สถาบันการศึกษา 8) 
พื้นที่นันทนาการ 9) พื้นที่เกษตรกรรม 10) พื้นที่โลงวางผูวิจัยไดทําการเลือกเฉพาะพื้นที่พาณิชยก
รรม เนื่องจากเปนพื้นที่ที่มีความเจริญทางเศรษฐกิจ อาคาร,  สํานักงาน,  หางสรรพสินคา,  
สถานที่ราชการ และชุมชนตางๆ นอกจากนี้ยังเปนพื้นที่ที่ตรงกับกลุมตัวอยางมากที่สุดซึ่งมีพื้นที่
พาณิชยกรรมทั้งส้ิน 16เขต  คือ ปอมปราบศัตรูพาย, สัมพันธวงศว, บางแค, คลองเตย , ธนบุรี , 
บางกะป ,บางเขน,  จตุจักร  ปทุมวัน,  ราชเทวี ,ดุสิต , พญาไท , สาทร,  บางรัก  ลาดพราว,  หวย
ขวาง เปนกรอบในการสุมตัวอยาง 
 

หลังจากนั้นก็จะใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย(Simple Random Sampling)โดยการนํา
ชื่อเขตทั้ง 16 เขต มาทําการจับฉลากออกมาจํานวน 10 เขตไดแก  
 

(1) เขตปทุมวัน    (6) เขตบางรัก 
(2) เขตจตุจักร    (7) เขตสาทร 
(3) เขตราชเทวี     (8) เขตลาดพราว 
(4) เขตดุสิต    (9) เขตหวยขวาง 
(5) เขตพญาไท    (10) เขตคลองเตย 

 
หลังจากนั้นก็จะใชวิธีแบบกําหนดโควตา (Quota  Sampling) แลวเก็บขอมูลทั้งนี้ผูวิจัย

กําหนดเขตละ 40 คน ตามสถานที่ทํางานตางๆที่คาดวานาจะพบกลุมตัวอยางที่กําหนดไว10 เขต
ตามที่ผูวิจัยไดเลือกไวเพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่มีคุณสมบัติตามที่ผูวิจัยกําหนดจนกระทั่งทําการ
สํารวจครบทั้ง 400 ตัวอยาง 
 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 
การศึกษาวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัยเร่ือง “ ศึกษาอิทธิพลของทัศนคติ และบรรทัดฐาน

กลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค วัยทํางานตอนตน ” 
เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ แบบทดสอบที่ผูวิจัยสรางข้ึนมา
จํานวนทั้งหมด 400 ชุด ประกอบไปดวยคําถามปลายเปด และ ปลายปด โดยแบบทดสอบจะแบง
ออกเปน 5  สวนดังนี้  
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สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 
สวนที่  2   พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน  
 
สวนที่  3 คําถามเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 
 
สวนที่  4  คําถามเกี่ยวกับอิทธิพลของกลุมอางอิงบรรทัดฐานที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค วัยทํางานตอนตน 

 
สวนที่  5   เปนคําถามปลายเปด  ไดแก 

5.1  อุปสรรคตางๆที่มี่ตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 
5.2  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 

 
การวัดตัวแปรในการวิจยั 
 

ตัวแปรที่ใชในการวิจัยประกอบไปดวย ลักษณะทางประชากร , ทัศนคติของผูที่เคยซ้ือ
สินคาและบริการออนไลน และ บรรทัดฐานของกลุมอางอิง โดยมีรายละเอียดเกณฑการใหคะแนน
ดังนี้  
 

1. ลักษณะทางประชากร ผูวิจัยไดออกแบบสอบถามในสวนของ  เพศ , ระดับการศึกษา ,
อาชีพเปนแบบใหเลือกตอบ สวนอายุ และรายไดผูวิจัยใหกลุมตัวอยางกรอกแบบสอบถามดวย
ตนเองตามความเปนจริง 

 
2. พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตนซึ่งจะเปน

คําถามปลายปดโดยผูวิจัยจะใหกลุมตัวอยางเลือกตอบโดยแบบสอบถามในสวนนี้จะมีทั้งหมด 10 
ขอ สวนของการทดสอบสมมติฐานผูวิจัยจะนําเอาตัวแปรพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ
ออนไลน มาจากคําถามความถี่ในการซ้ือซ่ึงเปนคําถามที่ใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามดวย
ตนเอง 
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3. โดยในสวนของคําถามเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภควัยทํางานตอนตนที่เคยซ้ือสินคา

และบริการออนไลน จะนําคําถามในอดีตของ Hiejden, Verhagen และ Greemer (2000) และได 
นําทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผลของ Ajzen and Fishbien(1980) มาประยุกตใชเปน

แบบทดสอบคําถามเก่ียวกับทัศนคติของผูบริโภควัยทํางานตอนตนที่เคยซ้ือสินคาและบริการ
ออนไลน เปนแบบสอบถามแบบ Five Point Scaleโดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้  

 
มากที่สุด =    5 คะแนน 
มาก  =   4  คะแนน 
ปานกลาง =   3  คะแนน 
นอย  =   2  คะแนน 
นอยที่สุด =   1  คะแนน 

 
4. บรรทัดฐานกลุมอางอิงซ่ึงมีทั้งหมด 9 กลุม ไดแก หัวหนางาน , เพื่อนรวมงาน , เพื่อน

สนิท , เพื่อนบาน, สมาชิกชุมชนออนไลน , สมาชิกในครอบครัว(ไดแก พอแม พี่นอง สามี ภรรยาที่
จดทะเบียนถูกตองตามกฎหมายและลูก) , ศิลปนที่ชื่นชอบ (ไดแก ดารา นักแสดง, นักรอง  , 
นางแบบ) , นักการเมืองที่ชื่นชอบ และนักกีฬาที่ชื่นชอบ ผูวิจัยไดออกแบบสอบถามโดยไดปรับ
จากงานวิจัยในอดีต Brewer et al.(1999) ในสวนของบรรทัดฐานกลุมอางอิงเปนแบบสอบถาม
แบบ Five Point Scaleโดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

 
มากที่สุด =    5 คะแนน 
มาก  =   4  คะแนน 
ปานกลาง =   3  คะแนน 
นอย  =   2  คะแนน 
นอยที่สุด =   1  คะแนน 

 
5. เปนคําถามปลายเปดโดยผูวิจัยจะใหกลุมตัวอยางกรอกดวยตนเองตามความเปนจริง

คําถามปลายเปดในสวนนี้ไดแบงออกเปน 2 สวน  ไดแกอุปสรรคตางๆที่มีตอการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลน และ ความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 
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การตรวจสอบคุณภาพ 
 

1. หาความเที่ยงตรง   (Validity)  โดยนําแบบสอบถามที่ ผู วิจัยสราง ข้ึนไปเสนอ
คณะกรรมการที่ปรึกษาวิทยานิพนธและผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3ทาน เพื่อตรวจสอบความถูกตอง
และเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาของคําถามในแตละขอวามีความเหมาะสมและตรงตามจุดมุงหมายของ
การวิจัยคร้ังนี้หรือไม หลังจากนั้นนํามาแกไขปรับปรุง เพื่อดําเนินการในข้ันถัดไป  

           
2. หาความเชื่อมั่น  (reliability) ผูวิจัยจะนําเสนอแบบสอบถามไปทําการทดลองใชกับ

กลุมประชากรที่มีลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางที่จะทําการวิจัยจํานวน 30 คนตามที่ผูวิจัย
ตองการวามีความเหมาะสมหรือไมแลวทําการปรับปรุงแกไขเพ่ิมเติมเพื่อใหมีความชัดเจนและ
ครอบคลุมวัตถุประสงคในการวิจัย หลังจากนั้นนําแบบสอบถามมาวิเคราะหเพื่อหาความเชื่อมัน
เปนรายขอและใชวิธีหาความสอดคลองภายใน เม่ือทําการเก็บขอมูลแลวผูวิจัยจะทําการหาความ
เช่ือมั่นของขอมูลเพื่อทดสอบความสม่ําเสมอ ซึ่งภายหลังจากที่ผูวิจัยไดทดสอบคาความเชื่อมั่น
แลวผูวิจัยไดคาความเชื่อมั่น ในสวนของตัวแปรทัศนคติเทากับ 0.72 และ บรรทัดฐานกลุมอางอิง
เทากับ 0.82 ตามสูตรดังตอไปนี้  (วิเชียร  เกตุสิงห, 2541) 
 

           
 
                                        = 

 
                                       =    แทนคาความเช่ือมั่น 
                  k       =     จํานวนขอของเคร่ืองมือวัด 

                   =      ผลรวมความแปรปรวนของคะแนนแตละขอ 

                               =       ความแปรปรวนของคะแนนรวน 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางที่ไดมาจากการออกแบบสอบถาม
ประเภทกรอกเอง(Self – Administered Questionnaire ) หลังจากทําการทดสอบแลวนั้นก็จะนับ
ผลที่ไดรับมาปรับปรุงเพื่อใหไดแบบสอบถามฉบับที่สมบูรณ แลวนําไปใชในกระบวนการตอไป  
 

วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 
เมื่อผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลและตรวจสอบความถูกตองแลว  จึงนําเอา

แบบสอบถามมาลงรหัส(Coding) และประมวลผล เพื่อคํานวณหาคาทางสถิติตางๆที่ใชในการ
วิจัยนํามาวิเคราะหขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปซึ่งมีรายละเอียด
ดังตอไปนี้ 

 
1. การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) ผูวิจัยใชการแจก

แจงความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายขอมูลดานอิทธิพลของทัศนคติที่สงผลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคาและบริการออนไลน และบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา
และบริการออนไลนของกลุมตัวอยาง 

 
2. การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) ผูวิจัยใชการวิเคราะห

ถดถอยแบบงาย ( Simple Regress Analysis [SRA] ) และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis [MRA]) เพื่อทดสอบสมมติฐานของตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตาม โดยเปน
การวิเคราะหในระดับพหุตัวแปร โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  ผลการวิเคราะห
สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) ในสวนนี้เปนการนําเสนอผลการศึกษาอิทธิพล
ของทัศนคติ และบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของ
ผูบริโภควัยทํางานตอนตน ซึ่งเปนการตอบวัตถุประสงคการวิจัย โดยผูวิจัยใชการวิเคราะหถดถอย
อยางงาย(Simple Regression Analysis [SRA] ) เพื่อศึกษาความสัมพันธตามตัวแปรอิสระ 1 ตัว
และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis[MRA]) เพื่อศึกษา
ความสัมพันธของกลุมตัวแปรอิสระแตละตัวกับตัวแปรตามที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 
วาเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไวหรือไม นอกจากนี้ ผูวิจัยไดตรวจสอบเงื่อนไขของการวิเคราะหการ
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ถดถอยพหุคูณอยางงายและถดถอยพหุคูณ ใน 5 ประเด็นคือ 1) ตัวแปรตามและตัวแปรอิสระมี
ความสัมพันธกันเชิงเสนตรง 2) คาแปรปรวนของคาเคลื่อนคลาดเปนคาคงที่ 3) คาคลาดเคลื่อน
เปนอิสระตอกัน 4) คาเคล่ือนคลาดมีการแจกแจงแบบปกติ และ 5) ตัวแปรอิสระแตละตัวจะตอง
ไมมีความสัมพันธในระดับสูง เพื่อปองกันการเกิดปญหาที่เรียกวาความสัมพันธพหุรวมเชิงเสน 
(Multicollinearity) ซึ่งจากผลการตรวจสอบพบวาขอมูลเปนไปตามเงื่อนไขการวิเคราะหการ
ถดถอยทุกประเด็น กลาวคือ 1) ตัวแปรตามและตัวแปรอิสระมีความสัมพันธเชิงเสนตรง (จากผล
การตรวจสอบแผนภาพการกระจายพบวาตัวแปรอิสระทุกตัวมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกับตัวแปร
ตาม) 2) คาแปรปรวนของคาเคลื่อนคลาดเปนคาคงที่ (จากผลการตรวจสอบแผนภาพการกระจาย
ของคาเคล่ือนคลาดพบวาคาแปรปรวนของคาเคลื่อนคลาดเปนคาคงที่ทุกคาของตัวแปรอิสระ) 3) 
คาเคล่ือนคลาดเปนอิสระตอกัน (จากผลการทดสอบคา Durbin-Watson ของตัวแปรอิสระทุกตัว
อยูระหวาง 1.531 – 1.828 ซึ่งคาดังกลาวอยูในชวง 1.5 -2.5  แสดงวาคาเคลื่อนคลาดเปนอิสระ
ตอกัน) 4) คาเคลื่อนคลาดและการลงจุดความนาจะเปนของคาเคล่ือนคลาดพบวาคาเคลื่อน
คลาดของตัวแปรอิสระทุกตัวมีการแจกแจงแบบปกติ  และ 5) ตัวแปรอิสระแตละตัวจะตองไมมี
ความสัมพันธในระดับสูงกลาวคือ ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระแตละคูไมควรเกิน 0.80 
(Hair et al., 1992:38-43; Cooper และ Schindler, 2001: 579-580) ซึ่งจากการวิเคราะหคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระแตละคู พบวาไมมีตัวแปรคูใดมีความสัมพันธเกิน 
0.80  
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บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

การศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของทัศนคติและบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน” ในคร้ังนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) แบบสํารวจ (Survey Research Method) ดวยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) กับกลุมประชากรวัยทํางานตอนตน อายุระหวาง 20-29 ป ที่พักอาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยไดทําการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางในบริเวณอาคาร
สํานักงาน หางสรรพสินคา และแหลงชุมชนตาง ๆ ตามเขตพื้นที่ที่ไดกําหนดไวในกรุงเทพมหานคร 
จากน้ันผูวิจัยจึงนําแบบสอบถามที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณจํานวน 400 ชุด มาทําการวิเคราะห
และประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป โดยสามารถแบงการรายงานผลการวิจัยออกเปน 2 ตอน 
ดังตอไปนี้ 
 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) 
 
สวนที่ 1 ลกัษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 
 
 ในสวนนี้เปนการรายงานลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง ซึ่งประกอบไปดวย เพศ 
อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายได โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 1 จํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามลักษณะประชากร  
                                                                                               (n = 400) 

ระดับทางประชากร จํานวน รอยละ 
1. เพศ 
หญิง    
ชาย 

 
256 
144 

 
64.00 
36.00 

2. อาย ุ
25 - 29 
20 – 24 

 
289 
111 

 
72.25 
27.75 

3. ระดับการศึกษา 
ตํ่ากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

 
94 

269 
37 

 
23.50 
67.30 
9.30 

4. อาชีพ 
รับจางทั่วไป 
พนกังานเอกชน 
ธุรกิจสวนตัว     
ขาราชการ 
รัฐวิสาหกิจ  
  อ่ืน ๆ 

 
127 
95 
69 
57 
32 
20 

 
31.80 
23.80 
17.30 
14.30 
8.00 
5.00  

5. รายได 
สูงกวา 25,000 บาทข้ึนไป 

20,001 – 25,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
10,000 – 15,000 บาท 
ตํ่ากวา10,000 บาท 

 
26 
26 
67 

226 
55 

 
6.50 
6.50 
16.75 
56.50 
13.75 

 

รวม                                                            400                                      100.00 
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เพศ 
 
กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 256 คน คิดเปนรอยละ 64.00 และเปนเพศ

ชาย จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 
 
อายุ 
 

 กลุมตัวอยางที่ตัวอยางสวนใหญมีอายุอยูในชวง 25-29 ป เปนจํานวน 289 คน คิดเปน
รอยละ 72.25 รองลงมา คือ ชวงอายุ 20-24 ป เปนจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.75  
 

ระดับการศึกษา 
 
 กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีเปนจํานวนมากที่สุด เปนจํานวน 269 
คน คิดเปนรอยละ 67.30 รองลงมา คือ กลุมตัวอยางที่ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี เปน
จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 และกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี
มีจํานวนนอยที่สุด เปนจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.30 
 

อาชีพ 
 

กลุมตัวอยางที่มีอาชีพ รับจางทั่วไป มีเปนจํานวนมากที่สุด คือ 127 คน หรือรอยละ 
31.80 รองลงมา พนักงานเอกชน คือมีจํานวน 95 คนรอยละ 23.80 และกลุมอ่ืนๆ มีจํานวนนอย
ที่สุด คือ 20 คน หรือรอยละ 5.00 

รายได 
 

กลุมตัวอยางที่มีรายได 10,000 – 15,000 บาทมีมากทีสุ่ด จํานวน 226 คน หรือคิดเปน
รอยละ 56.50 รองลงมาคือ 15,001 – 20,000 บาท จํานวน 67 คน หรือคิดเปนรอยละ 16.75 ผูทีม่ี
รายไดตํ่ากวา 10,000 บาท มีจํานวน  55 คน คิดเปนรอยละ 13.75 สวนผูที่มีรายได 20,001 – 
25,000 บาท และ สูงกวา 25,000 บาทข้ึนไปมีจํานวนเทากนัคือ 26 คน หรือคิดเปนรอยละ 6.50 
ตามลําดับ 
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สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตนของ
กลุมตัวอยาง 

 
ตารางที่ 2 พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภคภัยทํางานตอนตน   
                                                                                                                             (n=400) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลน จํานวน รอยละ 
1.  เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่เลือกซ้ือสินคา (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
http://www.pantipmarket.com  185 46.25 
http://www.weloveshopping.com 144 36.00 
http://www.shopping.co.th 61 15.25 
http://www.tarad.com  50 12.25 
http://classified.sanook.com  37 9.25 
www.be2hand.com 32 8.00 
อ่ืนๆ 16 4.00 
2. สินคาที่ซ้ือผานเว็บไซดพาณิชยอิเล็กทรอนกิส (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
เส้ือผาและเคร่ืองประดับ 288 72.00 
เคร่ืองสําอาง 268 67.00 
หนังสือ  86 21.50 
เทคโนโลยีและอุปกรณ  40 10.00 
เคร่ืองใชไฟฟา 38 9.50 
เฟอรนิเจอร และของแตงบาน 7.25 4.50 
เกมส/ของเลน 14 3.50 
ซีร่ีย/ละคร/หนงั/เพลง/คอนเสร์ิต/แผนCD หรือ DVD 11 2.75 
อุปกรณสําหรับแมและเด็ก 6 1.50 
ยานพาหนะ (รถยนต, จักรยาน ,รถจักรยานยนต) 6 1.50 
ศิลปหัตถกรรม/ของที่ระลึก 4 1.00 
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ตารางที่ 2 (ตอ) 
                                                                                                         (n = 400)   

พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลน จํานวน รอยละ 
อุปกรณกีฬา 4 1.00 
สัตวเล้ียง 2 0.50 
3.มูลคาในการซ้ือสินคาผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยเฉลี่ยตอครั้ง 
500 – 1,000 บาท 161 40.30 
นอยกวา 500 บาท 145 36.30 
1,001 – 5,000 บาท  13 3.30 
4.ความถ่ีโดยครั้งตอเดือนในการซ้ือสนิคาและบริการออนไลนโดยเฉลี่ย = 1 ครั้ง/ เดือน 
5.สาเหตุเลือกซ้ือสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ต (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
ไมตองเดินทางออกไปซ้ือสินคา 188 47.00 
สินคามีความหลากหลาย 182 45.50 
ราคาถูกกวารานคาทัว่ไป 165 41.25 
ความสะดวกในการซ้ือสินคา 103 25.75 
ประหยัดคาใชจาย  37 9.25 
ประหยัดเวลา 55 13.75 
อ่ืน ๆ 14 3.50 
6.ใครมีอิทธพิลในการตัดสินใจซ้ือสนิคาและบริการของทานมากท่ีสุด 
สมาชิกในชุมชนออนไลน 180 45.00 
เพื่อนรวมงาน 161 40.25 
เพื่อนสนทิ 33 8.25 
สมาชิกในครอบครัว 21 5.25 
หัวหนางาน 3 0.75 
เพื่อนบาน 2 0.50 
7. วธิีการชําระเงิน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
โอนเงนิผานธนาคาร 259 64.75 
บัตรเครดิต 246 61.50 
ชําระเงนิกับตัวผูขาย 257 64.25 
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ตารางที่ 2 (ตอ) 
                                                                                                                           (n = 400) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลน จํานวน รอยละ 
เช็ค 4 1.00 
อ่ืน ๆ 2 0.50 
8. ชวงเวลาในการสั่งซ้ือสนิคาและบรกิารออนไลนมากท่ีสุด 
เวลา 18.01น.ข้ึนไป 222 55.5 
เวลา 16.01 – 18.00น.                         108 27.00 
เวลา 12.01 – 14.00น.                         25 6.25 
เวลา14.01 – 16.00น. 13 3.25 
เวลา 8.00 – 10.00 น.                          3 0.75 
เวลา 10.01 – 12.00น. 1 0.25 
9.ใชอินเทอรเน็ตสั่งซ้ือสินคาและบริการท่ีไหนบอยท่ีสุด 
บานพักสวนตัว 144 36.00 
ที่ทาํงาน 78 19.50 
รานอินเทอรเน็ต 78 19.50 
หางสรรพสินคา 69 17.30 
อ่ืน ๆ 31 7.80 
10.เวลาคุณซ้ือสินคาและบริการออนไลนคุณมกัจะใชระบบเครอืขายอินเทอรเน็ตอะไร
ในการสั่งซ้ือ 
เครือขายอินเทอรเน็ต True                                      133 33.30 
เครือขายอินเทอรเน็ตขององคการโทรศัพท ( TOT) 102 25.50 
เครือขายอินเทอรเน็ต 3BroadBrand     82 20.50 
เครือขายอินเทอรเน็ต KSC 68 17.00 
อ่ืนๆ 15 3.80  

 
จากตารางที่ 2 พบวา กลุมตัวอยางเลือกใชเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือ 

www.pantipmarket.com มากที่สุด จํานวน 185 คน หรือคิดเปนรอยละ 46.25 สินคาที่ซื้อผาน
เว็บไซดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสวนใหญ คือ เคร่ืองสําอาง จํานวน 288 คน หรือคิดเปนรอยละ72
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มูลคาในการซ้ือสินคาผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยเฉล่ียตอคร้ัง คือ 500 – 1,000 บาท 
จํานวน 161คน หรือคิดเปนรอยละ 40.30 ความถี่ในการซื้อสินคาและบริการออนไลน 1 คร้ังตอ
เดือน คิดเปนรอยละ 97 สาเหตุเลือกซื้อสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ตเนื่องจากไม
ตองเดินทางออกไปซื้อสินคา จํานวนมากที่สุด 188 คน หรือคิดเปนรอยละ 47 ผูที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการคือ สมาชิกในชุมชนออนไลนจํานวน 180 คนหรือคิดเปนรอยละ 45 
วิธีการชําระเงินที่สวนใหญนิยม คือ โอนเงินผานธนาคาร จํานวน 259 คน หรือคิดเปนรอยละ 64.5  
ชวงเวลาในการสั่งซ้ือสินคาและบริการออนไลนมากที่สุดคือ เวลา 16.01 – 18.00 น. จํานวน 222 
คน หรือคิดเปนรอยละ 55.50 สวนใหญใชอินเตอรเน็ตสั่งซ้ือสินคาและบริการที่บานพักสวนตัว
มากที่สุด จํานวน 144 คน หรือคิดเปนรอยละ 36 เวลาซ้ือสินคาและบริการออนไลนมักจะใชระบบ
เครือขายอินเทอรเน็ต True เปนสวนใหญ จํานวน 133 คน หรือคิดเปนรอยละ 33.30 
 
สวนที่ 3 ทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของกลุม
ตัวอยาง 
 
ตารางที่ 3  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
                 สินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค 
                                                                                                                                 (n=400) 

     ตัวแปร คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปล
ผลขอมูล 

        ทัศนคติ 4.15 .67 มาก 

หมายเหตุ: การใหคะแนนเปนแบบ Likert Scale นอยที่สุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากที่สุด = 5  
                คะแนน  การแปลความหมายขอมูล ผูวิจัยใชการแปลความหมายดังนี้ 1.00 – 1.80 =      
                ตํ่าที่สุด, 1.81 - 2.60 ตํ่า 2.61- 3.40 = ปานกลาง, 3.41 - 4.20 = มาก, 4.21 – 5.00 =      
                มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 3 พบวากลุมตัวอยางมีระดับของทัศนคติที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย = 4.15) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
รวมอยูที่ 0 .67 โดยกลุมตัวอยางมีผูตอบ มากที่สุด จํานวน 82คน หรือคิดเปนรอยละ20.5 มาก
จํานวน 121คน หรือคิดเปนรอยละ 30.25 ปานกลาง 117 คน หรือคิดเปนรอยละ29.25 นอย
จํานวน 36 คนหรือคิดเปนรอยละ 9 นอยที่สุดจํานวน 44 คน หรือคิดเปนรอยละ 11 



 

75 

 
 
 
สวนท่ี 4 บรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลน
ของกลุมตัวอยาง 
 
ตารางที่ 4 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของบรรทัดฐานกลุมอางอิงตอพฤติกรรมการซื้อ     
                 สินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค  

                  (n=400) 

ตัวแปร คาเฉลี่ย 
สวน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล
ขอมูล 

สมาชิกในชุมชนออนไลน 4.34 0.75 มากที่สุด 

เพื่อนรวมงาน 4.18 0.84 มาก 

เพื่อนสนทิ 4.18 0.67 มาก 

สมาชิกในครอบครัว 4.18 0.88 มาก 

หัวหนางาน 4.16 0.86 มาก 

เพื่อนบาน 4.11 0.85 มาก 

ศิลปน                                                                    2.22                 0.72                  นอย 

นักกฬีา                                                                  2.50                 0.70                  นอย 

นักการเมือง                                                            1.89                 0.58                  นอย 

คาเฉลี่ยรวม = 4.12  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.45 

หมายเหตุ: การใหคะแนนเปนแบบ Likert Scale นอยที่สุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากที่สุด = 5  
    คะแนน การแปลความหมายขอมูล ผูวิจัยใชการแปลความหมายดังนี้ 1.00 – 1.80 =  
    นอยที่สุด, 1.81 - 2.60 นอย, 2.61- 3.40 = ปานกลาง, 3.41 - 4.20 = มาก, 4.21 –     
    5.00 = มากที่สุด 

 
จากตารางที่ 4 พบวากลุมตัวอยางมีระดับของบรรทัดฐานกลุมอางอิงตอที่มีตอพฤติกรรม

การซื้อสินคาและบริการออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย = 4.12) สวนเบ่ียงเบน
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มาตรฐานรวมอยูที่ .456 โดยสมาชิกในชุมชนออนไลนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลนมากที่สุดคือ สมาชิกชุมชนออนไลน (คาเฉลี่ย 4.342) รองลงมา คือ เพื่อนรวมงาน 
(คาเฉลี่ย4.187) และเพื่อนสนิท (คาเฉลี่ย 4.182) ตามลําดับ  
 
สวนท่ี 5 อุปสรรคตางๆตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลน 
 

ในสวนนี้เปนการนําเสนออุปสรรคตาง ๆ ที่มีตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลนตามที่
ผูวิจัยไดต้ังคําถามปลายเปดไวในแบบสอบถาม สําหรับอุปสรรคที่มีตอการซื้อสินคาและบริการ ซึ่ง
แสดงในตารางที่ 5 พบวา อุปสรรคที่พบวามีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลน คือ ไมได
รับสินคาตามกําหนด จํานวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.5 รองลงมา ติดตอผูขายไมได จํานวน 
219 คน คิดเปนรอยละ 54.75 สินคาไมตรงกับภาพสินคา จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.5 
สินคาไมตรงตามความตองการ จํานวน 165 คน หรือคิดเปนรอยละ 42.25 โอนเงินแลวไมไดรับ
สินคา จํานวน 132 คน หรือคิดเปนรอยละ 33 ทั้งนี้มีกลุมตัวอยางที่ไมระบุอุปสรรคจํานวน  97 คน 
หรือรอยละ 24.25 ดังแสดงในตารางที่ 5 

 
ตารางที่ 5 การกระจายอัตรารอยละและจํานวนของอุปสรรคตาง ๆ ที่มีตอการซื้อสินคาและ

บริการออนไลน  
                          (n=400) 

อุปสรรค จํานวน รอยละ 
ไมไดรับสินคาตามกําหนด 230 57.50 
ติดตอผูขายไมได 219 54.75 
สินคาไมตรงกับภาพ 198 49.50 
สินคาไมตรงตามความตองการ 165 42.25 

โอนเงนิแลวไมไดรับสินคา 132 33.00 
กลัวขอมูลสวนตัวจะถูกเปดเผย 97 24.25 
หมายเหตุ: กลุมตัวอยางใหแสดงอุปสรรคไดมากกวา 1 ขอ 
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สวนท่ี 6 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลน 
 

ในสวนนี้เปนการนําเสนอความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซ้ือสินคาและบริการ
ออนไลนตามที่ผูวิจัยไดต้ังคําถามปลายเปดไวในแบบสอบถาม สําหรับในสวนของความคิดเห็น
และขอเสนอแนะตอการซื้อสินคาและบริการออนไลนซึ่งแสดงในตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยาง
เสนอวาควรระบุเบอรโทรศัพทเพื่อการติดตอมีสัดสวนสูงสุด (รอยละ 74.50) รองลงมาคือควรระบุ
วิธีการสั่งซ้ือใหละเอียด(รอยละ 69.00) ควรมีการติดตามสินคาเมื่อสินคาสงไมถึงมือผูรับ(รอยละ 
64.00) ควรมีวิธีการโอนเงินอยางละเอียด(รอยละ 60.75) ควรระบุเวลาการรับสงสินคา (รอยละ 
33.50) ควรมีความรับผิดชอบเม่ือเกิดการผิดพลาด (รอยละ 28.00)ตามลําดับ ทั้งนี้มีกลุมตัวอยาง
ที่ไมใหขอเสนอแนะถึงรอยละ 12.75 ดังนั้นจะเห็นไดวากลุมตัวอยางไดเสนอใหระบุเบอรโทรศัพท
เพื่อการติดตอเปนความ ซึ่งนับวาเปนกลยุทธเชิงบวกที่ทุกฝายตางไดรับประโยชน ดังแสดงใน
ตารางที่ 6 

 
ตารางที่  6 การกระจายอัตรารอยละและจํานวนของความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซ้ือ

สินคาและบริการออนไลน 
                                                                                                              (n = 400) 

ขอเสนอแนะ จํานวน รอยละ 
ควรระบุเบอรโทรศัพทเพื่อการติดตอ 298 74.50 
ควรระบุวิธีการสั่งซื้อใหละเอียด 276 69.00 

ควรมีการติดตามสินคาเมื่อสินคาสงไมถึงมอืผูรับ 256 64.00 
ควรระบุวิธีการโอนเงนิอยางละเอียด 243 60.75 
ควรระบุเวลาการรับสงสินคา 134 33.50 
ควรมีความรับผิดชอบเม่ือเกดิการผิดพลาด 112 28.00 
หมายเหตุ กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นและขอเสนอแนะไดมากกวา 1 ขอ 
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ตอนท่ี 2 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) เพื่อทดสอบ
สมมติฐาน 

 
ในสวนนี้เปนการนําเสนอผลการศึกษาอิทธิพลของทัศนคติ และบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มี

ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน ซึ่งเปนการตอบ
วัตถุประสงคการวิจัย โดยผูวิจัยใชการวิเคราะหถดถอยอยางงาย(Simple Regression Analysis 
[SRA] ) เพื่อศึกษาความสัมพันธตามตัวแปรอิสระ 1 ตัวและการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis[MRA]) เพื่อศึกษาความสัมพันธของกลุมตัวแปรอิสระแตละตัวกับตัวแปร
ตามที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 วาเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไวหรือไม นอกจากนี้ 
ผูวิจัยไดตรวจสอบเงื่อนไขของการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณอยางงายและถดถอยพหุคูณ ใน 5 
ประเด็นคือ 1) ตัวแปรตามและตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเชิงเสนตรง 2) คาแปรปรวนของคา
เคล่ือนคลาดเปนคาคงที่ 3) คาคลาดเคล่ือนเปนอิสระตอกัน 4) คาเคล่ือนคลาดมีการแจกแจงแบบ
ปกติ และ 5) ตัวแปรอิสระแตละตัวจะตองไมมีความสัมพันธในระดับสูง เพื่อปองกันการเกิดปญหา
ที่เรียกวาความสัมพันธพหุรวมเชิงเสน (Multicollinearity) ซึ่งจากผลการตรวจสอบพบวาขอ
สมมติฐานเปนไปตามเงื่อนไขการวิเคราะหการถดถอยทุกประเด็น กลาวคือ 1) ตัวแปรตามและตัว
แปรอิสระมีความสัมพันธเชิงเสนตรง (จากผลการตรวจสอบแผนภาพการกระจายพบวาตัวแปร
อิสระทุกตัวมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกับตัวแปรตาม) 2) คาแปรปรวนของคาเคล่ือนคลาดเปน
คาคงที่ (จากผลการตรวจสอบแผนภาพการกระจายของคาเคลื่อนคลาดพบวาคาแปรปรวนของคา
เคล่ือนคลาดเปนคาคงที่ทุกคาของตัวแปรอิสระ) 3) คาเคล่ือนคลาดเปนอิสระตอกัน (จากผลการ
ทดสอบคา Durbin-Watson ของตัวแปรอิสระทุกตัวอยูระหวาง 1.531 – 1.828 ซึ่งคาดังกลาวอยู
ในชวง 1.5 -2.5  แสดงวาคาเคลื่อนคลาดเปนอิสระตอกัน) 4) คาเคลื่อนคลาดและการลงจุดความ
นาจะเปนของคาเคลื่อนคลาดพบวาคาเคลื่อนคลาดของตัวแปรอิสระทุกตัวมีการแจกแจงแบบ
ปกติ  และ 5) ตัวแปรอิสระแตละตัวจะตองไมมีความสัมพันธในระดับสูงกลาวคือ ความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรอิสระแตละคูไมควรเกิน 0.80 (Hair et al., 1992:38-43; Cooper และ Schindler, 
2001: 579-580) ซึ่งจากการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระแตละคู 
พบวาไมมีตัวแปรคูใดมีความสัมพันธเกิน 0.80 ดังนั้นผูวิจัยจึงสามารถใชการวิเคราะหการถดถอย
อยางงายและพหุในการวิเคราะหขอมูลสวนนี้ได โดยไมเกิดปญหาความสัมพันธพหุรวมเชิงเสน  
โดยมีผลการวิเคราะหถดถอยเพื่อทดสอบสมมติฐานตอไปนี้ 
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สมมติฐานท่ี 1 ทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของ
ผูบริโภควัยทํางานตอนตน 

 
ตารางที่ 7  ผลการวิเคราะหการถดถอยอยางงายเพื่อแสดงอิทธิพลของทัศนคติที่มีตอพฤติกรรม

การซื้อสินคาและบริการออนไลน  
  (n = 400) 

ตัวแปรอิสระ b β t Sig. t 

ทัศนคติ .225 .613 15.485 .000** 
R = 0.613, Adjusted R2 =.374, F = 239.796, Sig. F = .000** 
หมายเหตุ: ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0 .01 

 
จากตารางท่ี 7 พบวา ทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยสามารถอธิบายการแปรผันของทัศนคติมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนไดรอยละ 37.4 (Adjusted R2 = .374) โดยมีคา
อิทธิพล .613 (β = .613 ) กลาวคือ ทัศนคติมีอิทธิพลในเชิงบวกกับพฤติกรรมการซื้อสินคาและ
บริการออนไลน นั่นหมายความวาผูบริโภคที่เคยซ้ือสินคาและบริการออนไลนมีทัศนคติในเชิงบวก
กับการซื้อสินคาและบริการออนไลนสงผลใหการซื้อสินคาและบริการออนไลนมีแนวโนมวาจะมี
ปริมาณสูงข้ึน ดังนั้นจึงสรุปไดวาเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว 
 
สมมติฐานที่ 2 บรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการ
ออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 

 
ตารางที่ 8  ผลการวิเคราะหบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการ

ออนไลน              
  (n = 400) 

ตัวแปรอิสระ b β t Sig. t 

สมาชิกในชุมชนออนไลน .128 .398 6.372 .000**. 
เพื่อนรวมงาน .072 .252. 4.214 000* 
เพื่อนสนทิ .019 .065 1.046 .920 
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สมาชิกในครอบครัว .014 .048 .890 .788 
หัวหนางาน .009 .031 .535 .706 
เพื่อนบาน .007 .020 .397 .692 
ศิลปน  .006 .017 .378 .593 
นักกีฬา  .005 .020 .269 .374 
นักการเมือง .001 .005 .101 .269 
R = 0.604, Adjusted R2 =.350, F = 24.742, Sig. F = .000** 
หมายเหตุ: ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

จากตารางที่ 8 พบวา บรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลน โดยสามารถรวมกันอธิบายการแปรผันของพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ
ออนไลนไดรอยละ 35 (Adjusted R2 = .350) และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ ให
คงที่แลว มีตัวแปรอิสระเพียง 2 ตัวที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (Sig F=.000) ไดแก สมาชิกชุมชนออนไลน โดยมีคาอิทธิพลของ
ความสัมพันธที่ระดับ.398 (β = .398 ) และเพื่อนรวมงาน โดยมีคาอิทธิพลของความสัมพันธที่
ระดับ .252 (β = .252)  กลาวคือ บรรทัดฐานของสมาชิกในชุมชนออนไลน และเพื่อนรวมงานมี
อิทธิพลในเชิงบวกกับพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน นั่นหมายความวาสมาชิกชุมชน
ออนไลนและเพื่อนรวมงานมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนมาก แสดงให
เห็นวาความคิดเห็น ขอเสนอแนะที่ไดจากสมาชิกชุมชนออนไลนและ เพื่อนรวมงานจะสงผลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภคซึ่งผูบริโภคมีแนวโนมจะปฎิบัติตามบุคคล 2
กลุมนี้เปนอยางสูง ดังนั้นจึงสรุปไดวาเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว 
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สมมติฐานท่ี 3 ทัศนคติและบรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา
และบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 
 

ตารางที่ 9  ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุแบบปกติอิทธิพลรวมของทัศนคติและบรรทัดฐาน
กลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน  

(n = 400) 
ตัวแปรอิสระ b β t Sig. t 

ทัศนคติ .138 .378 4.949 .000** 

สมาชิกในชุมชนออนไลน .041 .142 2.281 .023* 

เพื่อนรวมงาน .056 .024 2.315 .021* 

เพื่อนสนทิ .017 .018 .951 .342 

เพื่อนบาน .005 .017 .269 .788 

หัวหนางาน .021 .073 .808 .230 

สมาชิกในครอบครัว .012 .015 .808 .420 

ศิลปน  .004 .014 .271 .787 

นักกีฬา  .012 .041 .728 .467 
นักการเมือง .002 .009 .172 .863 

R = 0.634, Adjusted R2 =.387, F = 26.066, Sig. F = .000** 

หมายเหตุ ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

จากตารางที่ 9 พบวา ทัศนคติและบรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการออนไลน สามารถรวมกันอธิบายการแปรผันของพฤติกรรมการซื้อสินคาและ
บริการออนไลนไดรอยละ 38.70 (Adjusted R2 = .387) และเมื่อควบคุมอิทธิพลของตัวแปรอิสระ
ตัวอ่ืน ๆ ใหคงที่แลว มีตัวแปรอิสระเพียง 3 ตัวที่ทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ไดแก ทัศนคติ โดยมีคาอิทธิพลของ
ความสัมพันธที่ระดับ .378 (β = .378) ขณะที่สมาชิกชุมชนออนไลน มีคาอิทธิพลของ
ความสัมพันธที่ระดับ .142 (β = .142 ) และเพื่อนรวมงาน มีคาอิทธิพลของความสัมพันธที่ระดับ 
.024 (β = .024) กลาวคือ ทัศนคติ สมาชิกชุมชนออนไลน และเพื่อนรวมงานมีอิทธิพลในเชิงบวก
กับพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน ดังนั้นจึงสรุปไดวาเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว 



 

82 

บทที่ 5 
 

สรุป อภิปรายและขอเสนอแนะ 
 

การวิจัยเร่ือง “ อิทธิพลของทัศนคติและบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน “ โดยมีวัตถุประสงคของการวิจัยดังนี้ 1) 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 2)เพื่อศึกษา
อิทธิพลของทัศนคติที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางาน
ตอนตน  3) เพื่อศึกษาอิทธิพลบรรทัดฐานของกลุมอางอิงที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและ
บริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 4) เพื่อศึกษาอิทธิพลรวมของทัศนคติและ บรรทัด
ฐานของกลุมอางอิงที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางาน
ตอนตน ในการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative  Research) แบบสํารวจ (Survey 
Research Method) และใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยกลุมตัวอยาง
ในงานวิจัยคร้ังนี้ คือ  บุคคลวัยทํางานตอนตนที่มีอายุระหวาง20-29ป  ที่พักอาศัยอยู ใน
กรุงเทพมหานครที่ซื้อสินคาและบริการออนไลน สําหรับสถิติที่ใชในการวิจัยคือ การวิเคราะหขอมูล
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) ผูวิจัยใชการแจกแจงความถี่ (Frequency) คารอย
ละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อ
อธิบายขอมูลดานอิทธิพลของทัศนคติที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน และ
บรรทัดฐานกลุมอางอิงที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของกลุมตัวอยาง 
และ การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) ผูวิจัยใชการวิเคราะหถดถอย
แบบงาย ( Simple Regress Analysis [SRA] ) และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis [MRA]) เพื่อทดสอบสมมติฐานของตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตาม โดยเปน
การวิเคราะหในระดับพหุตัวแปร โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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สรุปผลการวจิัย 
 
ผลการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา 
 
ลักษณะทางประชากร (Demographics)   

 
ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยางในสวนนี้เปนการรายงานลักษณะทางประชากรของ

กลุมตัวอยาง ซึ่งประกอบไปดวยเพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได และการศึกษา โดยมี
รายละเอียดดังนี้ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 256 คน คิดเปนรอยละ 64.00 และ
เปนเพศชาย จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุอยูในชวง 25-29 
ป คิดเปนจํานวน 289 คน ซึ่งคิดเปนรอยละ 72.25 รองลงมา คือ ชวงอายุ 20-24 ป คิดเปนจํานวน 
111 คน ซึ่งคิดเปนรอยละ 27.75  โดยกลุมตัวอยางที่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีเปน
จํานวนมากที่สุด เปนจํานวน 269 คน คิดเปนรอยละ 67.30 รองลงมา คือ กลุมตัวอยางที่มี
การศึกษาตํ่ากวาระดับปริญญาตรี เปนจํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 และกลุมตัวอยางที่มี
การศึกษาในระดับสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวนนอยที่สุด เปนจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.30 
โดยกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับจางทั่วไป มีเปนจํานวนมากที่สุด คือ 127 คน หรือรอยละ 31.80 
รองลงมา คือ พนักงานเอกชน มีจํานวน 95 คน หรือรอยละ 23.80 และกลุมอ่ืนๆ มีจํานวนนอย
ที่สุด คือ 20 คน หรือรอยละ 5.00  โดยกลุมตัวอยางที่มีรายได 10,000 – 15,000 บาทมีจํานวน
มากที่สุดคือ 226 คน หรือคิดเปนรอยละ 56.50 รองลงมาคือ 15,001 – 20,000 บาท มีจํานวน 67 
คน หรือคิดเปนรอยละ 16.75 ผูที่มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท มีจํานวน  55 คน คิดเปนรอยละ 
13.75 สวนผูที่มีรายได 20,001 – 25,000 บาท และ สูงกวา 25,000 บาทข้ึนไปมีจํานวนเทากันคือ 
26 คน หรือคิดเปน 6.50 ตามลําดับ  
 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 

 
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตนของกลุม

ตัวอยางพบวากลุมตัวอยางเลือกใชเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือ www.pantipmarket.com 
เปนจํานวนมากที่สุด จํานวน 185 คน หรือคิดเปนรอยละ 46.25 สินคาที่ซื้อผานเว็บไซตพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส คือ เคร่ืองสําอาง จํานวน 288 คน หรือคิดเปนรอยละ ซึ่งมูลคาในการซ้ือสินคาผาน
เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยเฉลี่ยตอคร้ัง คือ 500 – 1,000 บาท จํานวน 161 คน หรือคิด
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เปนรอยละ 40.30 ความถี่ในการซ้ือสินคาและบริการออนไลนอยูที่ 1 คร้ังตอเดือน จํานวน 254 
คน หรือคิดเปนรอยละ 63.50 สาเหตุของการเลือกซ้ือสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ต
เนื่องจากไมตองเดินทางออกไปซื้อสินคา จํานวน 188 คน หรือคิดเปนรอยละ 47 ผูที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการคือ สมาชิกในชุมชนออนไลนจํานวน 180 คน หรือคิดเปนรอยละ 
45 วิธีการชําระเงินที่สวนใหญนิยม คือ การโอนเงินผานธนาคาร จํานวน 259 คน หรือคิดเปนรอย
ละ  ชวงเวลาในการสั่งซ้ือสินคาและบริการออนไลนมากที่สุดคือ เวลา 16.01 – 18.00 น. จํานวน 
222 คน หรือคิดเปนรอยละ 55.50 สวนใหญใชอินเตอรเน็ตส่ังซ้ือสินคาและบริการจากบานพัก
สวนตัวมากที่สุด จํานวน 144 คน หรือคิดเปน 36 เวลาซ้ือสินคาและบริการออนไลนมักจะใชระบบ
เครือขายอินเทอรเน็ตของ True เปนสวนใหญ จํานวน 133 คน หรือคิดเปนรอยละ 33.30 
 
ทัศนคติที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลน 
 

ทัศนคติที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของกลุมตัวอยาง คือ
กลุมตัวอยางมีระดับของทัศนคติที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนโดย
รวมอยูในระดับสูง (คาเฉลี่ย = 4.15) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยูที่ .67  
 
บรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลน 

 
  บรรทัดฐานกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน คือ กลุม
ตัวอยางมีระดับของบรรทัดฐานกลุมอางอิงตอที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน
โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 4.12) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยูที่ 0.45 โดยสมาชิกใน
ชุมชนออนไลนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนมากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.3) 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูที่ 0.75 รองลงมา คือ เพื่อนรวมงาน (คาเฉลี่ย4.18) สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานอยูที่0.84 และเพื่อนสนิท (คาเฉลี่ย 4.18) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูที่ 0.67ตามลําดับ  
 
อุปสรรคตางๆท่ีมี่ตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลน 

 
อุปสรรคตางๆที่มี่ตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลนในสวนนี้เปนการนําเสนออุปสรรค

ตาง ๆ ที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลนตามที่ ผูวิจัยได ต้ังคําถามปลายเปดไวใน
แบบสอบถาม สําหรับอุปสรรคที่มีตอการซื้อสินคาและบริการ ซึ่งแสดงในตารางที่ 5 พบวา 
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อุปสรรคที่พบวามีอิทธิพลตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน คือ ไมไดรับสินคาตามกําหนด 
จํานวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.5 รองลงมา คือ ติดตอผูขายไมได จํานวน 219 คน คิดเปนรอย
ละ 54.75 สินคาไมตรงกับภาพสินคา จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.5 สินคาไมตรงตามความ
ตองการ จํานวน 165 คน หรือคิดเปนรอยละ 42.25 โอนเงินแลวไมไดรับสินคา จํานวน 132 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 33 ทั้งนี้มีกลุมตัวอยางที่ไมระบุอุปสรรคจํานวน  97 คน หรือรอยละ 24.2 
 
ความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลน 

 
 การนําเสนอความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลนตามที่
ผูวิจัยไดต้ังคําถามปลายเปดไวในแบบสอบถาม สําหรับในสวนของความคิดเห็นและขอเสนอแนะ
ตอการซื้อสินคาและบริการออนไลนซึ่งแสดงในตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยางเสนอวาควรระบุ
เบอรโทรศัพทเพื่อการติดตอมีสัดสวนสูงสุด (รอยละ 74.50) รองลงมาคือควรระบุวิธีการส่ังซ้ือให
ละเอียด (รอยละ 69.00) ควรมีการติดตามสินคาเมื่อสินคาสงไมถึงมือผูรับ (รอยละ 64.00) ควร
ระบุวิธีการโอนเงินอยางละเอียด (รอยละ 60.75) ควรระบุเวลาการรับสงสินคา (รอยละ 33.50) 
ควรมีความรับผิดชอบเม่ือเกิดการผิดพลาด (รอยละ 28.00) ตามลําดับ ทั้งนี้มีกลุมตัวอยางที่ไมให
ขอเสนอแนะถึงรอยละ 12.75 ดังนั้นจะเห็นไดวากลุมตัวอยางไดเสนอใหระบุเบอรโทรศัพทเพื่อการ
ติดตอเปนกลยุทธเชิงบวกที่ทุกฝายตางไดรับประโยชน 
 

อภิปรายผล 
 
 ในสวนนี้ผูวิจัยจะอภิปรายผลตามวัตถุประสงคของการวิจัยดังตอไปนี้  
 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน    
 

จากการวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางาน
ตอนตนผลการวิจัยพบวาเปนไปตามสมมติฐานซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยในอดีต (พิพัฒน  จง
ตระกูล,2545) ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ กลุมตัวอยางเลือกใชเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือ 
www.pantipmarket.com เปนจํานวนมากที่สุด สินคาที่ซื้อผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ 
เคร่ืองสําอาง จากผลการวิจัยกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง ซึ่งผูหญิงเปนเพศที่รักสวยรัก
งามจึงเลือกซื้อเคร่ืองสําอางมากที่สุด นอกจากนี้เคร่ืองสําอางที่ขายในเว็บไซตมักจะมีราคาถูกกวา
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รานคาทั่วไปอีกดวย  มูลคาในการซื้อสินคาผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยเฉล่ียตอคร้ัง คือ 
500 – 1,000 บาท จํานวน 161  ความถี่ในการซื้อสินคาและบริการออนไลนอยูที่ 1 คร้ังตอเดือน 
สาเหตุการเลือกซื้อสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ตเนื่องจากไมตองเดินทางออกไปซ้ือ
สินคาดวยตัวเองซ่ึงสามารถอํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภค ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
สินคาและบริการคือ สมาชิกในชุมชนออนไลน เนื่องมาจากผูบริโภคสวนใหญเปนวัยทํางานซ่ึงตอง
ทํางานอยูหนาคอมพิวเตอรตลอดเวลา เวลาหาขอมูลเพื่อใชประกอบการตัดสินใจจึงมักจะไปอาน
ความคิดเห็นรวมทั้งขอเสนอแนะของบุคคลที่เคยซื้อสินคานั้นๆตามกระทูในเว็บไซตตางๆ ดังนั้น
กลุมสมาชิกชุมชนออนไลนจึงเปนกลุมที่มีอิทธิพลมากที่สุด  วิธีการชําระเงินของผูบริโภคสวนใหญ 
คือ โอนเงินผานธนาคาร เนื่องมาจากวิธีโอนเงินผานธนาคาร ถือวาเปนวิธีที่สะดวก งาย รวดเร็ว
และปลอดภัยที่สุด ชวงเวลาในการสั่งซื้อสินคาและบริการออนไลนมากที่สุดคือ เวลา 18.01น. ข้ึน
ไป จํานวน 222 คน เนื่องจากชวงเวลานี้เปนชวงเวลาที่คนสวนใหญเลิกงานและเดินทางถึงที่พัก
อาศัยจึงมักจะหาวิธีการพักผอนสมองจากการทํางานดวยการเลนอินเทอรเน็ต รวมไปถึงซ้ือสินคา
และบริการออนไลนอีกดวย โดยสวนใหญจะใชอินเตอรเน็ตส่ังซื้อสินคาและบริการที่บานพัก
สวนตัวมากที่สุด จํานวน 144 คน เวลาซ้ือสินคาและบริการออนไลนมักจะใชระบบเครือขาย
อินเทอรเน็ตของ True เปนสวนใหญ จํานวน 133 คน  
 
ทัศนคติที่สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางาน
ตอนตน 

 
จากการวิเคราะหอิทธิพลของทัศนคติที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ

ออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตนผลการศึกษาพบวาอิทธิพลของทัศนคติเปนไปตาม
สมมติฐาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยในอดีต (Ajzen and Fishbein, 1980:84;  Henerson, 
Morris, and Gibbon, 1978; วิไลพร จิตตจุฬานนท , 2543) ที่พบวาปจจัยที่สําคัญที่เปน
ตัวกําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมผูบริโภคเอาไวดวย ปจจัยดังกลาวคือ ทัศนคติสามารถ
อธิบายไดวา กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอการซื้อสินคาและบริการออนไลนในระดับสูงแสดงใหเห็น
วาทัศนคติที่มีตอการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตนนั้นเปนไปในเชิง
บวกและมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาและบริการออนไลนสูงข้ึนดวยเชนกัน 
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อิทธิพลบรรทัดฐานของกลุมอางอิงท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการ
ออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 

 
จากผลการวิจัยจะพบวาบรรทัดฐานกลุมอางอิง 2 กลุมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค

วัยทํางานตอนตนที่มีอายุระหวาง 20 -29ป นั่นก็คือ สมาชิกชุมชนออนไลน และ เพื่อนรวมงาน 
แสดงใหเห็นวาอิทธิพลของ สมาชิกชุมชนออนไลน และ เพื่อนรวมงานมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการออนไลนของผูบริโภคอยูในระดับมากเปนไปตามสมมติฐานซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยในอดีต (Schiffman and Kanuk, 2000;  Solomon, 2002;  Kotler, 2000) พบวา  กลุม
อางอิงนับวามีบทบาทสําคัญตอทัศนคติตอพฤติกรรมของผูบริโภคเปนอยางยิ่งในดานความเชื่อ 
ทัศนคติและพฤติกรรมในการบริโภคสินคา ทั้งนี้เนื่องจากคนเราทุกคนตองมีการติดตอสัมพันธกับ
บุคคลอ่ืนๆในสังคมอยูเสมอ ดังนั้นจึงเปนเร่ืองปกติที่บุคคลจะไดรับอิทธิพลจากกลุมอางอิงอยาง
หลีกเล่ียงไมได  
 
อิทธิพลรวมของทัศนคติและ บรรทัดฐานของกลุมอางอิงที่สงผลตอพฤติกรรการซ้ือสินคา
และบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน 
 

จากผลการวิจัยจะพบวาผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาและบริการออนไลนมีทัศนคติในเชิงบวก
ตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน แสดงใหเห็นวาผูบริโภคมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาและบริการ
สูงข้ึนดวยเชนกัน นอกจากนี้ยังมีกลุมบรรทัดฐานอยู 2 กลุม ที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาและ
บริการออนไลน ไดแก สมาชิกชุมชนออนไลน และเพื่อนรวมงาน และผูบริโภคมีแนวโนมที่จะ
ปฎิบัติตามกลุมสมาชิกชุมชนออนไลน และเพื่อนรวมเปนอยางสูง ซึ่งผลดังกลาวสอดคลองกับ
งานวิจัยในอดีตของ (Hyman,1942;   ;    Henerson, Morris, and Gibbon, 1978;  ศิริวรรณ  เสรี
รัตน, 2546: 199) ที่พบวาอิทธิพลของทัศนคติสงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน
ของผูบริโภควัยทํางานตอนตนซึ่งมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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ขอเสนอแนะ 
 

1. ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย  
 
จากผลการวิจัยเร่ือง “ อิทธิพลของทัศนคติ และบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรม

การซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน ” ผูวิจัยมีขอเสนอแนะในการ
พัฒนาและปรับปรุงโดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 
1) ควรที่จะมีการประชาสัมพันธในเว็บไซต www.pantipmarket.com เนื่องจากเปน

เว็บไซตที่มีคนซื้อสินคาและบริการออนไลนมากที่สุด นอกจากนี้ผูประกอบการควรจะเนนการขาย
เคร่ืองสําอางและเสื้อผาใหมากเพราะกลุมที่ซื้อสินคาและบริการออนไลนสวนใหญเปนเพศหญิง
และซ้ือเคร่ืองสําอางและเส้ือผาเปนสวนใหญ  นอกจากนี้ราคาสินคาที่ขายก็ไมสมควรที่จะมีราคา
แพงมาก  

 
2)  ผูประกอบการควรจะมีการประชาสัมพันธหรือโฆษณาจากบุคคลที่มีทัศนคติเชิงบวก

ตอการซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต ซึ่งคนสวนใหญที่เคยซ้ือสินคาและบริการออนไลนมักจะมี
ทัศนคติในเชิงบวกกับการซื้อสินคาและบริการออนไลนและบุคคลเหลานี้สามารถสรางแรงจูงใจ
ใหกับบุคคลที่ไมเคยซ้ือสินคาและบริการออนไลนใหความสนใจแกการซ้ือสินคาและบริการ
ออนไลนเพิ่มมากข้ึนดวย 
 

3) จากผลวิจัยจะพบวา กลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ
ออนไลนมากที่สุดคือ สมาชิกชุมในชุมชนออนไลน และเพื่อนรวมงาน นอกจากนี้ผูประกอบการ
ควรที่จะนํากลุมสมาชิกชุมชนออนไลน และกลุมเพื่อนรวมงานมาทําการประยุกตใชกลยุทธทาง
การตลาดเพื่อโปรโมตเว็บไซต รวมทั้งตัวผูประกอบการเพื่อเพิ่มความนาเชื่อถือไดดวย 

 
4) ผูประกอบการควรใสใจเร่ืองการบริการเปนอยางสูง เพื่อที่ผูบริโภคจะไดรับความ

สะดวกสงผลใหเกิดความพึงพอใจในการบริการของผูประกอบการรวมไปถึงเกิดความมั่นใจทําให
กลับมาซ้ือสินคาและบริการอีก 
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5) ผูประกอบการควรมีความรวดเร็วในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ไดแก 
รวดเร็วในการตอบจดหมายอิเล็กทรอนิกส(E-Mail)  หรือ ความรวดเร็วในการจัดสงสินคาและ
บริการแกผูบริโภคเพราะนี่เปนส่ิงสําคัญอันดับตนๆที่ผูประกอบการมักจะละเลย ซึ่งสงผลให
ผูบริโภคเกิดความไมพอใจและไมกลับมาซ้ือสินคาและบริการอีก 

 
6)  ผูประกอบการควรที่จะมีความซ่ือสัตยและรับผิดชอบในการสงสินคาใหตรงเวลา  ไม

ควรจะโกงผูบริโภคเพราะจะทําใหผูบริโภคเกิดความไมเชื่อถือในตัวผูประการ อาจถึงข้ันไม
ตองการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตอาจทําใหผูปะกอบการรายอ่ืนไดรับความเดือดรอนไปดวย 
 
2. ขอเสนอแนะทางการวิจัย 
 
 สําหรับการวิจัยคร้ังตอไป ควรศึกษาเพิ่มเติมดังตอไปนี้ 
 

1) ควรมีการยกกรณีศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจประเภทพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนแนวทางใน
การศึกษาใหแกผูวิจัย ยกตัวอยางเชน  ผูวิจัยอาจจะไปศึกษาการขายสินคาและบริการออนไลน
ของเคร่ืองสําอางยี่หอหนึ่งกับผูประกอบการนั้น เปนตน 

 
2) สําหรับการวิจัยคร้ังตอไปควรมีการทําวิจัยประเภทคุณภาพควบคูไปกับการทําวิจัย

ประเภทปริมาณ ยกตัวอยางเชน  การสัมภาษณแบบเจาะลึกกับผูประกอบการที่ขายสินคาและ
บริการผานระบบอินเทอรเน็ต หรือ ผูบริโภคที่เคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต 
 

3) ในการทําวิจัยในคร้ังตอไปควรจะขยายกลุมตัวอยางใหกวางข้ึน อาจจะเพิ่มกลุม
ตัวอยางเปนผูสูงอายุ เปนตน ซึ่งจะทําใหงานวิจัยของเรานาสนใจและมีความหลากหลายมาก
ยิ่งข้ึน 
 

4) ในการทํางานวิจัยคร้ังตอไปควรจะมีการศึกษาตัวแปรในสวนของประชากรเพื่อที่จะทํา
ใหการทดสมมติฐาน ซึ่งในสวนของการทดสอบสมมติฐานดานประชากรจะทําใหงานวิจัยของเรามี
ความกระจางและชัดเจนมากยิ่งข้ึน 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง 
 

อิทธิพลของทัศนคติ และบรรทัดฐานกลุมอางอิงท่ีมีตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา
และบริการออนไลนของผูบริโภค วัยทํางานตอนตน   
 
คําช้ีแจง :   
1.  แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธระดับมหาบัณฑิตศึกษา  สาขาวิชา นิเทศ
ศาสตรและสารสนเทศ  คณะมนุษยศาสตร  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร เพื่อศึกษาอิทธิพลของ
ทัศนคติ และบรรทัดฐานกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค 
วัยทํางานตอนตน   
2.  แบบสอบถามแบงออกเปน 5  สวนดังนี ้ 

สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
สวนที่  2   พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน  
สวนที่  3    คําถามเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 
สวนที่  4   คําถามเกี่ยวกับอิทธิพลของกลุมอางอิงบรรทัดฐานที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อ      
สินคาและบริการออนไลนของผูบริโภค วัยทํางานตอนตน 
สวนที่  5   เปนคําถามปลายเปด  ไดแก 

5.3  อุปสรรคตางๆที่มี่ตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 
5.4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 

3. ผูวิจัยใครขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอตามความเปนจริง 
เพื่อที่จะนําผลที่ไดไปใชประโยชนทางการศึกษาและการวางแผนนโยบายตอไป โดย
ขอมูลที่ทานตอบทั้งหมดจะถือเปนความลับซ่ึงผูวิจัยจะนําเสนอในภาพรวมเทานั้น 

 
ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม  

บงกช  รัตนปรีดากุล 
นิสิตศิลปศาสตรมหาบัณฑติ  สาขาวิชานเิทศศาสตรและสารสนเทศ 

คณะมนุษยศาสตร  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
ผูวิจัย 
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สวนที ่1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
1. เพศ (  ) 1. ชาย                                     (  )  2. หญิง   
2. อายุ  ……………  ป 
   
3. ระดับการศึกษา  
 (  ) 1.  ตํ่ากวาปริญญาตรี   (  ) 2. ปริญญาตรี 
 (  ) 3.  สูงกวาปริญญาตรี    
4.  อาชีพ 

(  )  1. ขาราชการ                           (  )  2. พนักงานเอกชน 
 (  )  3. รัฐวิสาหกิจ                        (  )  4. รับจางทั่วไป 
 (  )  5. ธุรกิจสวนตัว                     
 (  )  6.  อ่ืนๆ(โปรดระบุ )……………………………….. 

5.  รายได……………………. บาท 
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สวนท่ี 2      พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภควัยทํางานตอนตน  
 
1. เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่เลือกซ้ือสินคา (ตอบไดมากกวา 1ขอ) 

(  ) 1. www.weloveshopping.com  (  ) 2.  www.pantipmarket.com 
(  ) 3. www.be2hand.com    (  ) 4.   www.shopping.co.th 
(  ) 5. http://classified.sanook.com   (  ) 6.    www.tarad.com 
(  ) 7.  อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………………………………….. 

2.  สนิคาที่ซ้ือผานเว็บไซดพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 
(  )  1. เส้ือผา และ เคร่ืองประดับ  (  )  2. เคร่ืองสําอาง  
(  )  3. ซีร่ีย / ละคร / หนงั / เพลง / คอนเสร์ิต/แผน 
CD หรือ DVD (  )  4. เทคโนโลยีและอุปกรณ เชน โทรศัพท   

กลอง , คอมพวิเตอร เปนตน 
(  )  5. เคร่ืองใชไฟฟา  (  ) 6. หนงัสือ  
(  )  7. เคร่ืองเขียน     (  ) 8. สัตวเล้ียง  
(  )  9. ศิลปหัตถกรรม , ของที่ระลึก   (  ) 10.เกมส / ของเลน  
(  )  11.เฟอรนิเจอรและของแตงบาน   (  )  12.ยานพาหนะ (รถยนต, จกัรยาน ,
รถจักรยานยนต) 
(  )  13.อสังหาริมทรัพย    (  )  14.อุปกรณสําหรับแมและเด็ก 
(  )  15.อุปกรณกีฬา     (  )  16.อ่ืนๆ(โปรดระบุ) …………………… 

3. มูลคาในการซ้ือสินคาผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยเฉลี่ยตอครั้ง (เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

(  )   1. นอยกวา 500 บาท            (  ) 2. 500 – 1,000 บาท  
(  )    3. 1,001 – 5,000 บาท    (  ) 4. 5,001 บาท – 10,000 บาท 
(  )    5.  มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 

4. ความถ่ีโดยคร้ังตอเดือนในการซ้ือสนิคาและบรกิารออนไลนในระยะเวลาที่ผานมา 
…………… คร้ัง/เดือน 

5.สาเหตุเลือกซ้ือสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ต  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 
( )  1.ราคาถูกกวารานคาทัว่ไป  
( )  2.ความสะดวกในการซ้ือสินคา  
( )  3.ส้ินคามคีวามหลากหลาย 
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( )  4.ไมตองเดินทางออกไปซ้ือสินคา 
( )  5.ประหยดัคาใชจาย  
( )  6.ประหยดัเวลา  
( )  7. อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………………………… 

6.ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของทาน (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 
(  )   1. เพื่อนรวมงาน                                    (  )   2. หัวหนางาน  
(  )   3. ศิลปน  ดารา  นักรอง นักแสดง             (  )   4.  นักการเมืองที่ชื่นชอบ  
(  )   5. นักกีฬาที่ชื่นชอบ                                 (  )   6.แฟน/คนรัก                                            
(  )  7.  สมาชิกในครอบครัว  ( พอแม  พีน่อง  สาม/ี ภรรยาที่แตงงานถกูตองตามกฏหมาย 
หรือ ลูก ) 
(  )  8. บุคคลอ่ืนๆ(โปรดระบุ) …………………………………….. 

7. วธิีการชําระเงิน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 
(  ) 1. บัตรเครดิต                      (  ) 2. โอนเงนิผานธนาคาร  
(  ) 3. ชําระเงนิกับตัวผูขายสินคา                (  ) 4. เช็ค                               
 (  )5.  อ่ืนๆ(โปรดระบุ)........................ 

8. ชวงเวลาในการสั่งซ้ือสินคาและบริการออนไลนมากท่ีสุด 
(  ) 1. เวลา 8.00 – 10.00 น.                         (   ) 2. เวลา 10.01 – 12.00น.  
(  ) 3. เวลา 12.01 – 14.00น.                        (   ) 4. เวลา14.01 – 16.00น. 
(  ) 5. เวลา 16.01 – 18.00น.                        (   ) 6. เวลา 18.01น.ข้ึนไป 

9. สวนใหญคุณมักจะใชอินเตอรเน็ตสั่งซ้ือสินคาและบริการท่ีไหนบอยท่ีสุด 
      (  ) 1. ที่ทาํงาน                                              (  ) 2. บานพกัสวนตัว 
      (  ) 3. รานอินเทอรเน็ต                                  (  ) 4. หางสรรพสินคา 
      (  ) 5. อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………………….. 
10. เวลาคุณซ้ือสินคาและบริการออนไลนคุณมักจะใชระบบเครือขายอินเทอรเน็ตอะไร
ในการสั่งซ้ือ(ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 
      (  ) 1. เครือขายอินเทอรเน็ต True                                     (  ) 2. เครือขายอินเทอรเน็ตของ
องคการโทรศัพท ( TOT) 
      (  ) 3. เครือขายอินเทอรเน็ต 3BroadBrand    (  ) 4. เครือขายอินเทอรเน็ต KSC 
      (  ) 5. อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………………... 
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    สวนท่ี 3      คําถามเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 
คําช้ีแจง       กรุณาตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอ ตรงตามความเปนจริง ( โปรดเลือกเพียง  

                      1      คําตอบ )  
 
                   ระดับความคิดเห็น 

  
 
ทัศนคติผูของผูบริโภควัยทํางานตอนตน
เกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ต 

 
5 

 
4 

 
3 

 
2 

 
1 

 
มาก
ที่สุด 

 
มาก 

 
ปาน 
กลาง 

 
นอย 

 
นอย
ที่สุด 

 
1. 

 
ฉันรูสึกไววางใจเมื่อซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ต 

     

 
2. 

 
ฉันรูสึกวาการซ้ือสินคาและบริการทาง
อินเทอรเน็ตทาํใหฉันประหยดัเวลา 

     

 
3. 

 
ฉันรูสึกวาการซ้ือสินคาและบริการทาง
อินเทอรเน็ตอํานวยความสะดวกใหกบัฉัน 

     

 
4. 

 
ฉันรูสึกวาการซ้ือสินคาและบริการทาง
อินเทอรเน็ตมรีาคาถูกกวาซ้ือตามรานคาทั่วไป 

     

5. ฉันรูสึกวาการซ้ือสินคาและบริการทาง
อินเทอรเน็ตมคีวามนาดึงดูดใจ 
 

     

6. ฉันรูสึกวาสินคาและบริการทางอินเทอรเน็ตมี
ความหลากหลายใหเลือกซือ้ไมตางจากซ้ือที่
รานคาทั่วไป 

     

7.  
ฉันรูสึกวาชอบซื้อสินคาและบริการทาง
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อินเทอรเน็ต 

8. ฉันรูสึกการซ้ือสินคาและบริการทาง
อินเทอรเน็ตเปนความคิดทีดี่ 

     

9. ฉันรูสึกวาการซ้ือสินคาและบริการทาง
อินเทอรเน็ตนัน้มีความเหมาะสมตอผูบริโภค 

     

   10. 
 

ฉันรูสึกวาการซ้ือสินคาและบริการทาง
อินเทอรเน็ตมปีระโยชนตอผูบริโภค 

     

 
สวนที่ 4       คําถามเกี่ยวกบัอิทธิพลของกลุมอางอิงบรรทัดฐานที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา   
                    และบริการออนไลนของผูบริโภค วัยทํางานตอนตน 
คําชี้แจง       กรุณาตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอ ตรงตามความเปนจริง ( โปรดเลือกเพียง 1      
คําตอบ )  
 

 
 

 
 

 
ระดับความคิดเห็น 

                                  
  

 
บรรทัดฐานกลุมอางอิง 

 
5 

 
4 

 
3 

 
2 

 
1 

 
มาก
ที่สุด 

 
มาก 

 
ปาน 
กลาง 

 
นอย 

 
นอย
ที่สุด 

1. 1.1  หัวหนางานของฉันแนะนําใหฉันซื้อสินคา
และบริการทางอินเทอรเน็ต 

     

 1.2  ฉันเต็มใจที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของ
หัวหนางานของฉัน 

     

2. 2.1 เพื่อนรวมงานของฉันแนะนําใหฉันซื้อ      
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สินคาและบริการทางอินเทอรเน็ต 
 2.2 ฉันเต็มใจที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของ

เพื่อนรวมงานของฉัน 
     

3. 3.1 เพื่อนสนทิของฉันแนะนําใหฉันซื้อสินคา
และบริการทางอินเทอรเน็ต 

     

 3.2 ฉันเต็มใจที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของ
เพื่อนสนทิ 

     

4. 4.1 เพื่อนบานของฉันแนะนาํใหฉันซื้อสินคา
และบริการทางอินเทอรเน็ต 

     

 4.2 ฉันเต็มใจที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของ
เพื่อนบาน 

     

5. 5.1 สมาชิกชมุชนออนไลนของฉันแนะนาํให
ฉันซื้อสินคาและบริการทางอินเทอรเน็ต 

     

 5.2 ฉันเต็มใจที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของ
สมาชิกชมุชนออนไลน 

     

6. 
 

6.1 สมาชิกในครอบครัวของฉัน (ไดแก พอแม, 
พี่นอง, สาม ีภรรยาท่ีจดทะเบียนถกูตองตาม
กฎหมาย และลูก) แนะนําใหฉันซื้อสินคาและ
บริการทางอินเทอรเน็ต 

     

 6.2 ฉันเต็มใจทีจ่ะปฎิบัติตามคําแนะนาํของ
สมาชิกในครอบครัวของฉัน (พอแม, พี่
นอง, สามี ภรรยาท่ีจดทะเบียนถกูตอง
ตามกฎหมาย และลูก) 

     

7. 7.1 ศิลปนที่ชือ่ชอบ (ไดแก ดารา นักแสดง 
นักรอง และนายแบบ) แนะนําใหฉันซื้อสินคา
และบริการทางอินเทอรเน็ต 

     

 7.2 ฉันเต็มใจที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของ 
ศิลปนที่ชื่อชอบ (ไดแก ดารา นักแสดง นกัรอง 
และนายแบบ) 
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 8.1  นักการเมืองที่ฉันชื่นชอบแนะนาํใหฉันซื้อ
สินคาและบริการทางอินเตอรเน็ต  
8.2  ฉันเต็มใจที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของ
นักการเมืองทีฉั่นชื่นชอบ 

     

 9.1  นักกฬีาทีฉั่นชื่นชอบแนะนําใหฉันซื้อ
สินคาและบริการทาง 

     

 9.2  ฉันเต็มใจที่จะปฎิบัติตามคําแนะนําของ
นักกฬีาที่ฉันชืน่ชอบอินเตอรเน็ต   
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สวนท่ี 5  อุปสรรค  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มี่ตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 
 
5.1  อุปสรรคตางๆที่มี่ตอการซื้อสินคาผานเว็บไซดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
5.2  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการซื้อสินคาและบริการออนไลน 
 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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