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บทคัดย่อ 

 งานวิจัยชิ้นนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาทัศนคติของประชาชนที่มีต่อการซื้อสินค้าและบริการ
ออนไลน์ 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของประชาชนในจังหวัดชลบุรี และ 3) เพ่ือ
ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติและพฤติกรรมการตั้งใจซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของประชาชนในจังหวัด
ชลบุรี เก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วยค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย ค่ าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์
สมการถดถอยแบบพหุคูณ โดยก าหนดค่าความเชื่อม่ันร้อยละ 95 
 ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 342 คน มีอายุ 21 – 25 ปี มีสถานภาพโสด 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียน /นักศึกษา มีระดับรายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ประชาชน
ที่ซื้อสินค้าและบริการผ่านช่องทาง เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ ไลน์ และอินสตาแกรม ส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้า เครื่องประดับ 
วัตถุประสงค์ในการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์เพราะต้องการความสะดวก จะท าการซื้อที่บ้าน มีช่องทางช าระ
เงินโดยการโอนเงินผ่านบัญชีธนาคาร มีความถี่ในการซื้อเดือนละครั้ง ชอบลักษณะการรีวิวที่มีการบอกข้อมูล
ครบถ้วน ชอบการโต้ตอบของพนักงานที่มีความเต็มใจในการตอบค าถาม จ านวนเงินเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครั้งอยู่ที่ 501 
– 1,000 บาท อีกทั้งผลการศึกษาเพ่ิมเติมพบว่า ระดับของทัศนคติทางด้านความเข้าใจและความรู้สึกอยู่ในระดับ
มาก และทัศนคติทางด้านพฤติกรรมอยู่ในระดับมากที่สุด นอกจากนั้นผลการศึกษายังพบว่าทัศนคติด้านพฤติกรรม
มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมที่มีความตั้งใจซื้ออีกด้วย 
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Abstract 
 

 This research aims 1 )  to study the attitudes of people towards purchasing products and 
services online, 2 )  to study the behavior of online purchase of products and services and 3 )  to 
study the relationship between attitudes and behavior of the intention to buy products and 
services online. Data is collected from a sample group of 400 inhabitants of Chonburi province 
by using questionnaires as a tool to collect data. The majority of the sample group is female (342 
people), between 2 1  – 2 5  years of age, is single, has a bachelor degree, is a student and has 
10 ,001  – 20 ,000  baht of monthly income. The data was analyzed statistically using frequency, 
average, standard deviation and multiple regression analysis by defining a confident value of 95%.  

It was found that most of the products and services that respondents buy via Facebook, 
Websites, Line and Instagram are clothing and accessories. Respondents buy product and services 
online because of convenience. The purchase is made at home and payment is made through a 
bank account. Purchases are made once a month. Respondents like products and services with 
complete information and reviews. They like employees who are sincere and willing to answer 
all questions. The average amount of purchase per time is 501 – 1,000 baht. Moreover, the results 
indicate a high level understanding and emotional attitude and behavior attitude is at the highest 
level. In addition, it was found that behavioral attitudes have a positive impact on the behavioral 
intention to purchase. 
 
Keywords: Attitude, Product and Services Online Purchasing, Behavioral Intention 
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บทน า 

สังคมโลกยุคปัจจุบันได้เปลี่ยนแปลงไปเข้าสู่ยุคของสังคมที่ไร้พรมแดน ผู้คนสามารถที่ติดต่อกันได้อย่าง
สะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น อีกท้ังยังเป็นยุคของสังคมที่เต็มไปด้วยข้อมูลและข่าวสาร ท าให้เราไม่สามารถปฏิเสธ
ไม่ได้เลยว่าเทคโนโลยีเหล่านี้ได้เข้ามามีบทบาทในการด าเนินชีวิตของมนุษย์มากยิ่งขึ้น ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของ
การศึกษา, การพาณิชย์, อุตสาหกรรม, สังคม, การเมือง, วิทยาศาสตร์, ความบันเทิง, และธุรกิจต่าง ๆ (วิภาวรรณ 
มโนปราโมทย์, 2556)  
 จากการเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็วนี้เป็นสาเหตุท าให้ระบบการค้าในปัจจุบันมีความ
แตกต่างไปจากเดิม  ซึ่งการค้าในอดีตนั้น จะเป็นการซื้อขายผ่านทางหน้าร้านเท่านั้น จึงท าให้มีการใช้เงินในการ
ลงทุนประกอบธุรกิจสูง นอกจากนี้การท าการค้าแบบเดิมนั้น  จะท าให้การเข้าถึงร้านค้าดังกล่าว เข้าถึงได้เฉพาะ
กลุ่มลูกค้าในพ้ืนที่เท่านั้น  แต่ในปัจจุบันนี้ได้มีการน าเทคโนโลยีเข้ามาด าเนินธุรกิจการค้ามากยิ่งขึ้น หรือที่เรียกอีก
อย่างหนึ่งว่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ซึ่งการประกอบธุรกิจดังกล่าว เป็นการใช้อินเทอร์เน็ตเป็น
สื่อกลางในการติดต่อระหว่างผู้ขายกับลูกค้า เนื่องจากเป็นผลตอบแทนที่คุ้มค่าโดยที่ไม่ต้องผ่านพ่อค้าคนกลาง 
(วิภาวรรณ มโนปราโมทย์, 2556) ช่องทางนี้จึงถือเป็นแหล่งการค้าเสมือนจริงที่สามารถซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้า
ได้อย่างเสรี สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ทั่วทุกมุมโลก ด้วยความสะดวกรวดเร็ว สามารถรับข้อมูลข่าวสารได้ทุกสถานที่ 
ทุกเวลาตลอด 24 ชั่วโมง (สุภาพร ชุ่มสกุล, 2554) ท าให้การซื้อขายผ่านช่องทางดังกล่าวมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง การซื้อขายสินค้าผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์นั้นจึงเป็นตัวเลือกที่ส าคัญให้กับผู้บริโภคที่ ไม่ค่อยมีเวลาไปซื้อ
สินค้าถึงหน้าร้านด้วยตนเอง (ธิติมา พัดลม, 2558)  ดังนั้นการค้นหาการซื้อสินค้าและบริการทางออนไลน์จึงเป็น
เรื่องง่ายและสะดวก ส าหรับทุกคนในประเทศ (ศูนย์เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, 2553) 
ตลอดจนแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคในอนาคตยังให้ความส าคัญกับเรื่องเวลา ความง่าย และความ
สะดวกสบายในการจับจ่ายใช้สอยสินค้าและบริการ (มณีรัตน์ รัตนพันธ์, 2558)  

แต่ถึงแม้จะมีเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพในการเข้าถึงผู้บริโภคแล้วแต่ในมุมมองของผู้บริโภคยังขาดความ
ไว้วางใจ หรือมีความลังเลที่จะซื้อสินค้าผ่านทางอินเทอร์เน็ต (พิศุทธิ์ อุปถัมภ์, 2556)  ทางส านักงานสถิติแห่งชาติ
ได้ท าการศึกษาการท าธุรกิจการขายสินค้าและบริการผ่านออนไลน์ในประเทศไทยตั้งแต่ปี 2554 เป็นต้นมา พบว่า
มีการท าธุรกรรมเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่ก็พบปัญหาต่างๆ เกี่ยวกับธุรกิจขายสินค้าและบริการผ่านออนไลน์ คือ 
การพบผู้ให้บริการที่หลอกลวง การได้รับสินค้าหรือบริการไม่ตรงตามที่โฆษณา เรื่องของความปลอดภัยทางด้าน
ข้อมูลส่วนตัวและข้อมูลบัตรเครดิต การไม่เห็นสินค้าหรือบริการจริงเห็นเพียงแต่ในรูปที่โฆษณา  ซึ่งความคิดเห็น
ต่างๆ ของประชาชนที่ได้กล่าวมาข้างต้นที่ทางส านักงานสถิติแห่งชาติได้มานั้น เป็นประโยชน์และน่าน ามาศึกษา
เพ่ือให้เกิดความเข้าใจให้มากยิ่งขึ้น  

จากข้อมูลข้างต้นแสดงให้เห็นว่านักการตลาดควรให้ความส าคัญกับการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี และ
การน าประโยชน์ทางอินเทอร์เน็ตมาใช้ส าหรับด าเนินการทางการตลาด จึงท าให้ คณะผู้วิจัยมีความสนใจใน
การศึกษาทัศนคติการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของประชาชนในจังหวัดชลบุรี เนื่องจากเป็นการศึกษาท่ีมีความ
น่าสนใจ อีกทั้งยังไม่เคยมีใครท าการศึกษาในด้านนี้มาก่อน และโดยส่วนใหญ่จะนิยมท าการศึกษาทัศนคติและ
พฤติกรรมซื้อสินค้าและบริการผ่านเพียงช่องทางใดช่องทางหนึ่งเท่านั้น แต่งานวิจัยนี้ได้ท าการซื้อสินค้าและบริการ
ออนไลน์ผ่านทุกช่องทางหลักที่บุคคลทั่วไปนิยมใช้ในการซื้อสินค้าในปัจจุบัน เช่น เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ ไลน์ และ
อินสตาแกรม อีกท้ังการศึกษาความสัมพันธ์นี้เป็นเรื่องใหม่ส าหรับผู้ประกอบการค้าออนไลน์ในจังหวัดชลบุรีอีกด้วย 
และผลที่ได้จากการศึกษาในครั้งนี้ก็สามารถน ามาใช้เป็นแนวทางส าหรับการก าหนด กลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้ตรงกับความต้องการได้มากท่ีสุดอีกด้วย 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

1. เพ่ือศึกษาทัศนคติของประชาชนที่มีต่อการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ในจังหวัดชลบุรี 
 2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของประชาชนในจังหวัดชลบุรี 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติและพฤติกรรมการตั้งใจซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของ
ประชาชนในจังหวัดชลบุรี   
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ได้ท าการศึกษาถึงทัศนคติการซื้อสินค้าและบริการผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของประชาชนใน
จังหวัดชลบุรี ดังนี้   

ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
 จากการทบทวนวรรณกรรมของความหมายและองค์ประกอบของทัศนคติ สรุปได้ว่า 
 ทัศนคติ หมายรวมถึง ความคิด ความรู้สึก และพฤติกรรมที่บุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
 สุวัชรีย์ เดชาธรอมร (2554) กล่าวว่า ทัศนคติหรือเจตคติ คือความเชื่อที่คงทนที่มนุษย์เรียนรู้มาเกี่ยวกับ
บางสิ่งบางอย่าง มันเป็นการรวมตัวของความเชื่อ ซึ่งก่อให้เห็นว่าทัศนคตินั้น เป็นสิ่งที่รวมตัวกันจากความเชื่อเป็น
กลุ่ม จนกระท่ังมีความม่ันคงและเป็นระบบ 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2535) กล่าวว่า คุณลักษณะที่มีความมั่นคงที่ต่อเนื่องในความคิดความรู้สึกและแนวทาง
ในการปฏิบัติของพฤติกรรมที่มีต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใดต่อความดี ต่อบุคคลหรือต่อกลุ่มคน เป็นความรู้สึกที่แสดงต่อความ
ประพฤติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่มีความม่ันคงและต่อเนื่องในความรู้สึกต่อสิ่งนั้นๆ ในทางท่ีดี 
 
 
  
 
 
 
 

ทัศนคติ 
ทัศนคติด้านความเข้าใจ 
ทัศนคติด้านความรู้สึก 
ทัศนคติด้านพฤตกิรรม 
 

พฤติกรรมการตั้งใจซื้อสินค้า
และบริการผ่านสื่อออนไลน์

ของประชาชนใน 
จังหวัดชลบุร ี 
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องค์ประกอบของทัศนคติ 
 องค์ประกอบของทัศนคติสามารถแบ่งออกได้ 3 องค์ประกอบ คือ (Zimbardo and Ebbesson, 1970 
อ้างในของนงรัก บุญเสริฐ, 2554) 
 1.องค์ประกอบด้านความรู้ (The Cognitive Component) ในส่วนนี้เป็นการเรียนรู้ของบุคคลในเรื่องใด
เรื่องหนึ่งเกี่ยวกับ วัตถุ สิ่งของ บุคคล เหตุการณ์กล่าวคือบุคคลที่สามารถน าเอาคุณค่าทางสังคมที่ได้รับจากการ
อบรมสั่งสอนและถ่ายทอดมาใช้ในการวิเคราะห์พิจารณาประกอบเหตุผลของการที่ตนจะประเมิน หากรู้ในทางที่ดี
ก็จะมีทัศนคติที่ดี หากไม่รู้เลยก็จะไม่มีทัศนคติ  
 2.องค์ประกอบด้านความรู้สึก (The Affective Component) ลักษณะทางอารมณ์ท่ีสอดคล้องกับ
ความคิด ความรู้สึก ซึ่งมีผลแตกต่างกันไปตามบุคลิกภาพของบุคคลนั้น ถ้าหากบุคคลมีภาวะความรู้สึกท่ีดีหรือไม่ดี
ก็จะแสดงออกมาในขณะคิดถึงสิ่งนั้นออกมาในลักษณะที่แตกต่างกัน 
 3.องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (The Behavior Component) การแสดงออกของบุคคลหนึ่งต่อสิ่งหนึ่ง 
หรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเป็นผลมาจากองค์ประกอบด้านความรู้ ความคิด และความรู้สึก 
 พฤติกรรมความตั้งใจซื้อ (Behavioral Intention) หมายถึง ช่วงที่ผู้บริโภคพร้อมที่จะเลือกซ้ือสินค้าหรือ
บริการสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ดีที่สุดส าหรับตัวเอง ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นตัวแสดงพฤติกรรมต่อความตั้งใจในการซื้อของผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2540) ได้ให้ความหมายความตั้งใจซื้อไว้ว่า เป็นความตั้งใจในการซื้อสินค้าอย่างใด
อย่างหนึ่ง 
 ปิยวรรณ ไกรเลิศ (2556) ได้ให้ความหมายความตั้งใจซื้อไว้ว่า การที่ผู้บริโภคได้ประเมินตราสินค้าและ
การใช้บริการแล้วเกิดความพึงพอใจในสินค้าและบริการนั้นๆ รวมถึงการมีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าและบริษัท 
ส่งผลให้เกิดการแสดงออกทางพฤติกรรมในเรื่องของการซื้อสินค้าและบริการนั้นๆ 
 จากความหมายในข้างต้น ผู้วิจัยสรุปได้ว่า ความตั้งใจซื้อ หมายถึง การที่ผู้บริโภคมีความตั้งใจในการซื้อ
สินค้าท่ีเกิดจากทัศนคติที่ดีของผู้บริโภคไม่ว่าจะเป็นตราสินค้า การบริการ หรือประสบการณ์ในการใช้สินค้า จนท า
ให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อสินค้านั้นซ้ า  
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้องพบว่า นักวิจัยตลาดโดยส่วนใหญ่มักจะศึกษาทัศนคติในภาพรวมไม่ได้
ท าการศึกษาแยกตามองค์ประกอบทางด้านความรู้คิด, ความรู้สึก, และพฤติกรรม และมักจะศึกษาทัศนคติที่ส่งผล
ถึงการบริโภคสินค้าหรือบริการบางอย่าง เช่น กลุ่มของสินค้า มีการศึกษาทัศนคติที่ส่งผลถึงการบริโภคสินค้า เช่น 
การบริโภคขนมไทย (บุษยพงศ์ มุสิกไชย, 2552), สินค้าอุปโภคบริโภคเฮ้าแบรนด์ (นงรัก บุณเสริฐ , 2554) มี
การศึกษาทัศนคติที่ส่งผลต่อใช้บริการต่างๆ เช่น การใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (ชลธชา พลีสิงห์ , 2554), การท า
ธุรกรรมทางการเงินบนมือถือ (อภิชาติ เทศสวัสดิ์วงศ์ , 2553) ทั้งมีการศึกษาจากบริบทที่หลากหลาย เช่น กลุ่ม
วัยรุ่น (บุษยพงศ์ มุสิกไชย, 2552) ผู้ใช้บริการบิ๊กซี ซุปเปอร์เซ็นเตอร์และเทสโก้โลตัส ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ประชากร
ในกรุงเทพมหานคร (บุษยพงศ์ มุสิกไชย, 2552 ; อภิชาต เทศสวัสดิ์วงศ์, 2553) และมีการวิจัยถึงความตั้งใจซื้อ
สินค้าและบริการผ่านออนไลน์ ไม่ปรากฏผลการศึกษามาก่อน อีกท้ังการศึกษาโดยท าการศึกษาทั้งการซื้อทั้งสินค้า
และบริการในบริบทของจังหวัดชลบุรีมาก่อน จึงท าให้คณะผู้วิจัยมีความสนใจในการศึกษาวิจัยในประเด็นดังกล่าว 
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ระเบียบวิธีวิจัย 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยท าการศึกษาแบบ 2 
ขั้นตอน ได้แก่ ขั้นการทดสอบก่อน (Pretest) และขั้นการศึกษาหลัก (Main Study) ท าการเก็บข้อมูลจากผู้ที่เคย
ซื้อทั้งสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ในจังหวัดชลบุรี โดยใช้แบบสอบถาม โดยเก็บข้อมูลตาม
สถาบันการศึกษา ห้างสรรพสินค้า สถานที่ท างาน และสถานที่พักอาศัย ก าหนดความเชื่อมั่นที่ 95% แต่เนื่องจาก
ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน คณะผู้วิจัยใช้การค านวณหาขนาดตัวอย่างที่ต้องการแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรของ Taro Yamane ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 ชุด แต่เพ่ือความสะดวกในการเก็บข้อมูล
ภาคสนาม คณะผู้วิจัยจึงท าการเก็บข้อมูลเพิ่มเติมให้เป็นจ านวน 400 ชุด   

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
1. ความเที่ยงตรง (Validity) หลังจากที่คณะผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือโดยใช้แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

กับการวัดทัศนคติเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามแล้ว  คณะผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้น ไปปรึกษา
กับผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน เพ่ือตรวจสอบความเหมาะสมและครอบคลุมตามกรอบแนวความคิดที่ก าหนด และ
ประเมินความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามแต่ละข้อกับนิยามศัพท์เฉพาะ โดยก าหนดเกณฑ์ในการให้คะแนนเท่ากับ 
+1 0 และ -1  หลังจากนั้น คณะผู้วิจัยจึงน าคะแนนที่ผู้ทรงคุณวุฒิประเมินให้น ามาค านวณหาดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ (Index of Item-objective Congruency--IOC) ซึ่งค่าดัชนี IOC ที่ค านวณได้
เท่ากับ 0.94  

 2. การทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability) คณะผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามต้นฉบับที่ได้พัฒนาขึ้นนั้น ไป
ท าการศึกษาในขั้นตอนการทดสอบก่อน (Pretest Stage) จ านวน 40 ชุด  หลังจากนั้นได้น าข้อค้นพบที่ได้จาก
การศึกษาในข้ันการทดสอบก่อนมาปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามอีกครั้ง ก่อนที่จะน าไปใช้ในการเก็บข้อมูลในขั้น
การศึกษาหลัก (Main Study) โดยค่า Cronbarch’s Alpha ขององค์ประกอบความรู้ องค์ประกอบความรู้สึก 
องค์ประกอบพฤติกรรม และพฤติกรรมที่มีความตั้งใจ เท่ากับ 0.86, 0.87, 0.80 และ 0.87ตามล าดับ 

จากผลการศึกษาความเที่ยงตรงและความน่าเชื่อถือดังที่แสดงให้เห็นข้างต้น แสดงให้เห็นว่า เครื่องมืออัน
ได้แก่ แบบสอบถามที่ใช้ในงานวิจัยในครั้งนี้มีความเที่ยงตรงและมีความน่าเชื่อถือสูง 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
การศึกษาในครั้งนี้ ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ร้อยละ 

ความถี่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือใช้ในการทดสอบ
สมมติฐาน ได้แก่ สถิติทดสอบการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  อีกท้ังในงานวิจัยชิ้นนี้ยัง
ได้ท าการวิเคราะห์ค่านอกขอบเขต (Outliers) อีกด้วย โดยข้อมูลที่ได้มาทั้งหมดจ านวน 400 ชุดนั้น จะถูกน าไป
ตรวจสอบหาค่านอกขอบเขต  เมื่อได้ท าการวิเคราะห์แล้วพบว่า ข้อมูลทั้งหมดที่เก็บมานั้น ไม่มีข้อมูลชุดใดที่อยู่
นอกขอบเขตที่ก าหนด ดังนั้น จึงสามารถน าข้อมูลทั้งหมด 400 ชุด น ามาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและทดสอบ
สมมติฐานได้  นอกจากนี้คณะผู้วิจัยยังได้ท าการทดสอบสมมติฐานของการใช้สถิติทดสอบการถดถอย เช่น 
ความสัมพันธ์เชิงเส้นของข้อมูล การกระจายแบบปกติ ก่อนที่จะน าไปทดสอบสมมติฐานอีกด้วย  
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ผลการวิจัย 

ในส่วนของผลการวิจัย คณะผู้วิจัยแบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ส่วน คือ 1) ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 2) ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์  
3) ผลการวิเคราะห์ระดับการรับรู้ในทัศนคติและพฤติกรรมที่มีความตั้งใจ และ4) ผลการทดสอบสมมติฐาน
งานวิจัย  

1) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
    ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง คิดเป็นร้อยละ 85.5 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 78.8 อายุ 21 – 25 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 41.8 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 84.0 เป็นนักเรียน นักศึกษาคิดเป็นร้อยละ/ 46.5 และมีรายได้ต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.3 
 

2) ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ 
    ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อสินค้า
และบริการผ่านช่องทาง เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ ไลน์ และอินสตาแกรม ส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าและเครื่องประดับ คิด
เป็นร้อยละ 22.9, 22.9, 27.2 และ 30.1 เรียงตามล าดับ มีวัตถุประสงค์ในการซื้อคือ ต้องการความสะดวกมาก
ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 23.4 ท าการซื้อสินค้าที่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 75.5 การช าระสินค้าและบริการจะโอนเงินผ่าน
บัญชีธนาคาร คิดเป็นร้อยละ 45.6 มีความถี่ในการสั่งซื้อเดือนละครั้ง คิดเป็นร้อยละ 47.8 ชอบการรีวิวที่มีการ
บอกข้อมูลครบถ้วน คิดเป็นร้อยละ 35.3 ชอบการโต้ตอบของพนักงานที่มีความเต็มใจในการตอบค าถาม คิดเป็น
ร้อยละ 27.0 และในการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์จะซื้อเป็นเงิน 501 – 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 48.8 

 
ตารางที่ 1 แสดงประเภทของสินค้าที่ซื้อในแต่ละช่องทาง  

 
ข้อ 

 
ผลิตภัณฑ์/สินค้าบริการ 

ช่องทาง  (ร้อยละ) 
เฟซบุ๊ค เว็บไซต์ ไลน์ อินสตาแกรม 

1 ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับผิวพรรณ, ผิวหน้า 12.80 12.80 19.30 14.40 
2 เสื้อผ้า, เครื่องประดับ 22.90 22.90 27.20 30.10 
3 โทรศัพท์มือถือ หรืออุปกรณ์เสริม 6.30 6.30 8.40 10.50 
4 โปรมแกรมการจองต่างๆ เช่น ตั๋วเครื่องบิน, โรงแรม, โปรแกรมการ

ท่องเที่ยว 
20.10 20.10 2.50 0.50 

5 เครื่องใช้ไฟฟ้า 5.20 5.20 1.10 0.50 
6 น้ าหอม 4.00 4.00 6.40 6.20 
7 อาหารเสริม 8.00 8.00 12.60 10.40 
8 กระเป๋า, รองเท้า, ลิปสติก 16.80 16.80 17.90 19.60 
9 อื่นๆ 3.90 3.90 4.50 7.90 
10 Missing 0.00 0.30 0.00 0.00 

 
 

 
 
ผลการวิจัย 

ในส่วนของผลการวิจัย คณะผู้วิจัยแบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ส่วน คือ 1) ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 2) ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์  
3) ผลการวิเคราะห์ระดับการรับรู้ในทัศนคติและพฤติกรรมที่มีความตั้งใจ และ4) ผลการทดสอบสมมติฐาน
งานวิจัย  

1) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
    ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง คิดเป็นร้อยละ 85.5 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 78.8 อายุ 21 – 25 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 41.8 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 84.0 เป็นนักเรียน นักศึกษาคิดเป็นร้อยละ/ 46.5 และมีรายได้ต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.3 
 

2) ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ 
    ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อสินค้า
และบริการผ่านช่องทาง เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ ไลน์ และอินสตาแกรม ส่วนใหญ่ซื้อเสื้อผ้าและเครื่องประดับ คิด
เป็นร้อยละ 22.9, 22.9, 27.2 และ 30.1 เรียงตามล าดับ มีวัตถุประสงค์ในการซื้อคือ ต้องการความสะดวกมาก
ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 23.4 ท าการซื้อสินค้าที่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 75.5 การช าระสินค้าและบริการจะโอนเงินผ่าน
บัญชีธนาคาร คิดเป็นร้อยละ 45.6 มีความถี่ในการสั่งซื้อเดือนละครั้ง คิดเป็นร้อยละ 47.8 ชอบการรีวิวที่มีการ
บอกข้อมูลครบถ้วน คิดเป็นร้อยละ 35.3 ชอบการโต้ตอบของพนักงานที่มีความเต็มใจในการตอบค าถาม คิดเป็น
ร้อยละ 27.0 และในการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์จะซื้อเป็นเงิน 501 – 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 48.8 

 
ตารางที่ 1 แสดงประเภทของสินค้าที่ซื้อในแต่ละช่องทาง  

 
ข้อ 

 
ผลิตภัณฑ์/สินค้าบริการ 

ช่องทาง  (ร้อยละ) 
เฟซบุ๊ค เว็บไซต์ ไลน์ อินสตาแกรม 

1 ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับผิวพรรณ, ผิวหน้า 12.80 12.80 19.30 14.40 
2 เสื้อผ้า, เครื่องประดับ 22.90 22.90 27.20 30.10 
3 โทรศัพท์มือถือ หรืออุปกรณ์เสริม 6.30 6.30 8.40 10.50 
4 โปรมแกรมการจองต่างๆ เช่น ตั๋วเครื่องบิน, โรงแรม, โปรแกรมการ

ท่องเที่ยว 
20.10 20.10 2.50 0.50 

5 เครื่องใช้ไฟฟ้า 5.20 5.20 1.10 0.50 
6 น้ าหอม 4.00 4.00 6.40 6.20 
7 อาหารเสริม 8.00 8.00 12.60 10.40 
8 กระเป๋า, รองเท้า, ลิปสติก 16.80 16.80 17.90 19.60 
9 อื่นๆ 3.90 3.90 4.50 7.90 
10 Missing 0.00 0.30 0.00 0.00 
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3) ผลการวิเคราะห์ระดับการรับรู้ในทัศนคติและพฤติกรรมที่มีความต้ังใจ  
 ในงานวิจัยชิ้นนี้ คณะผู้วิจัยใช้ตัวแปรในการศึกษาทัศนคติ (Attitude) โดยแบ่งทัศนคติออกเป็น 3 
องค์ประกอบได้แก่ องค์ประกอบด้านความรู้ (Cognitive Attitude)  องค์ประกอบด้านความรู้สึก (Affective 
Attitude) และองค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Attitude) โดยผลการวิเคราะห์ในส่วนนี้จะเรียงล าดับ
การน าเสนอผลการวิเคราะห์จากผลการวิเคราะห์ระดับการรับรู้ในทัศนคติและระดับการรับรู้ในพฤติกรรมที่มีความ
ตั้งใจ (Behavioral Intention) เรียงตามล าดับ  
 ผลการวิเคราะห์ระดับการรับรู้ในทัศนคติและพฤติกรรมที่มีความตั้งใจพบว่า  ทัศนคติ: องค์ประกอบ
ด้านความเข้าใจ (Cognitive Attitude) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 เมื่อพิจารณาราย
ข้อพบว่า ความเข้าใจกระบวนการการช าระเงิน การทราบถึงความเสี่ยงในการสั่งซื้อสินค้าและบริการผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต และการทราบถึงกระบวนการสั่งซื้อเข้าใจง่าย ไม่ยุ่งยาก มีทัศนคติอยู่ในระดับมากที่สุด และในส่วน
ของการรู้จัก เว็บไซต์ ต่างๆ บนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเป็นอย่างดี การรู้จักชื่อเสียง หรือยี่ห้อของสินค้านั้นเป็นอย่าง
ดี และความเข้าใจในเรื่องของข้อมูลส่วนตัวที่ส่งไปจะถูกเก็บเป็นความลับ มีทัศนคติอยู่ในระดับมาก   

ตัวแปรที่สอง ได้แก่ ทัศนคติ: องค์ประกอบด้านความรู้สึก (Affective Attitude) โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อค าถามทุกข้อมีทัศนคติอยู่ในระดับมาก ตัว
แปรที่สาม ได้แก่ ทัศนคติ: องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Attitude) โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การซื้อสินค้าใช้เอง การซื้อสินค้าและบริการต่างๆ ด้วย
ตัวเอง และการซื้อสินค้าออนไลน์ท าให้ไม่ต้องเหน็ดเหนื่อยจากการเดินทาง มีทัศนคติอยู่ในระดับมากที่สุด และใน
ส่วนของการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์เป็นประจ า และการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์กับเจ้าของโดยตรง มี
ทัศนคติอยู่ในระดับมาก  

และตัวแปรสุดท้าย ได้แก่ พฤติกรรมที่มีความตั้งใจ (Behavioral Intention) โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ความเป็นไปได้ที่จะกลับไปซื้อสินค้าและบริการออนไลน์
และความตั้งใจจะซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ มีทัศนคติอยู่ในระดับมากที่สุด และในส่วนของการจะซื้อสินค้าและ
บริการออนไลน์แม้ว่าราคาจะแพง และความคิดว่าน่าจะมีทางที่ท่านจะกลับไปซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ใน
อนาคต มีทัศนคติอยู่ในระดับมาก รายละเอียดดังแสดงในตารางที่ 2. 
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  ตารางที่ 2 แสดงระดับการรับรู้ของตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 

ตัวแปร ค าอธิบาย Mean 
Standard 
Deviatio

n 

ระดับ
การรับรู้ 

Cronbarch’s 
Alpha 

ทัศนคต:ิองค์ประกอบด้านความเข้าใจ (Cognitive Attitude)                                                      0.86 
COG1 ท่านรู้จัก Website ต่างๆ บนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเป็นอย่างดี 3.96 .57 มาก  
COG2 ท่านเข้าใจกระบวนการการช าระเงิน 4.23 .57 มากที่สุด 

COG3 ท่านรู้จักชื่อเสียง หรือยี่ห้อของสินค้านั้นเป็นอย่างดี 3.88 .67 มาก 

COG4 ท่านทราบถึงความเสี่ยงในการสั่งซ้ือสินค้าและบริการผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต 

4.28 .61 มากที่สุด 

COG5 ท่านคิดว่ากระบวนการสั่งซ้ือเข้าใจง่าย ไม่ยุ่งยาก 4.25 .56 มากที่สุด 

COG6 ท่านคิดว่าข้อมูลส่วนตัวที่ท่านส่งไปจะถูกเก็บเป็นความลับ 3.82 2.12 มาก 

รวม 4.07 .85 มาก 

ทัศนคติ: องค์ประกอบด้านความรู้สึก (Affective Attitude)                                                    0.87 

AFF1 ท่านรู้สึกว่าระดับราคาสินค้าและบริการมีความเหมาะสม 3.94 .59 มาก  
AFF2 ท่านรู้สึกว่าสินค้าและบริการที่ท่านซื้อมีความปลอดภัย 3.87 .63 มาก 

AFF3 ท่านคิดว่าการซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์ให้ความเป็นส่วนตัวกับ
ท่านได้เป็นอย่างดี 

4.11 .61 มาก 

AFF4 ท่านรู้สึกว่าสินค้าและบริการมีการประชาสัมพันธ์หรือรีวิวสินค้าที่
ซ่ือสัตย์ 

3.76 .68 มาก 

AFF5 ท่านรู้สึกมีความสุขกับการใช้สินค้าและบริการที่ซ้ือจากช่องทาง 
Online 

4.12 .58 มาก 

รวม 3.96 .62 มาก 
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ตารางที่ 2 แสดงระดับการรับรู้ของตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา (ต่อ) 

ตัวแปร ค าอธิบาย Mean Standard 
Deviation 

ระดับ
การรับรู้ 

Cronbarch’s 
Alpha 

ทัศนคติ: องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Attitude)                                                0.80 
 ท่านซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์เป็นประจ า 3.76 .67 มาก  

 ท่านมักจะซ้ือสินค้าใช้เอง 4.30 .58 มากที่สุด 

 ท่านมักจะซ้ือสินค้าและบริการต่างๆด้วยตัวท่านเอง 4.37 .57 มากที่สุด 

BEH4 ท่านซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์กับเจ้าของโดยตรง 4.00 .64 มาก 
BEH5 การซ้ือสินค้าออนไลน์ท าให้ท่านไม่ต้องเหน็ดเหนื่อยจากการ

เดินทาง 
4.32 .55 มากที่สุด 

รวม 4.15 .60 มาก 
พฤติกรรมที่มีความตั้งใจ (Behavioral Intention)                                                                0.87 

BI1 ท่านคิดว่าจะกลับไปซื้อสินค้าและบริการออนไลน์อย่างแน่นอน 4.15 .57 มาก  
BI2 ท่านจะซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์แม้ว่าราคาจะแพง 4.16 .57 มาก 
BI3 ท่านคิดว่ามีความเป็นไปได้มากที่ท่านจะกลับไปซ้ือสินค้าและ

บริการออนไลน์ในอนาคต 
4.22 .59 มากที่สุด 

BI4 ท่านมีความตั้งใจจะซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ 4.27 .60 มากที่สุด 
รวม 4.20 .58 มาก 

 

4) ผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจัย 
 

ตารางที่ 3  แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณเพ่ือศึกษาถึงทัศนคติของการซื้อสินค้าและบริการผ่าน
ช่องทางสังคมออนไลน์ที่มีต่อพฤติกรรมที่มีความตั้งใจ    

ตัวแปรพยากรณ์ β t P-Value 
(Constant) 2.92 10.90 .00 
องค์ประกอบด้านความรู้ (Cognitive Attitude) .06 1.15 .25 
องค์ประกอบด้านความรู้สึก (Affective Attitude) .04 .79 .44 
องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Attitude) .25 4.81 .00** 

หมายเหตุ: ** Sig ที่  .01 
 ผลการศึกษาพบว่า องค์ประกอบทัศนคติด้านพฤติกรรม (Behavioral Attitude) มีผลต่อ
พฤติกรรมที่มีความตั้งใจอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 (β =.25, t=4.81, P-value=.00) รายละเอียด ดังแสดงใน
ตารางที่ 3   
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อภิปรายผล 

1. ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ในงานวิจัยชิ้นนี้ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุประมาณ 21 – 25 ปี โสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี นักเรียน  /นักศึกษา และมีรายได้ต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของวีระนุช รายระยับ (2556) ที่ได้ท าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อ
ผ้าจากทางอินเทอร์เน็ตในกลุ่มวัยรุ่น พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ 19-21 ปี มีแหล่งอาศัยคือ
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ส่วนมากเป็นนักศึกษา มีระดับรายได้ 10,001 – 
15,000 บาท เช่นกัน 
 จึงสรุปได้ว่าประชาชนที่ซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ส่วนใหญ่จะเป็นนักเรียน/นักศึกษา ซึ่งมีก าลังซื้อโดย
มีรายได้อยู่ในกลุ่มระดับปานกลาง คือ 10,001 – 20,000 บาท จึงท าให้มีความสามารถที่จะซื้อสินค้าและบริการ
ออนไลน์ในระดับราคาท่ีค่อนข้างแพงได้ 

2. พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ส่วนใหญ่ประชาชนจะท าการซื้อเสื้อผ้า, เครื่องประดับมาก
ท่ีสุด จากทุกช่องทาง เช่น เฟซบุ๊ก, เว็บไซต์, ไลน์ และอินสตาแกรม โดยมีวัตถุประสงค์ในการซื้อเพ่ือต้องการ
ความสะดวก ซื้อสินค้าจากท่ีบ้าน ช าระเงินโดยโอนผ่านบัญชีธนาคาร ความถี่ในการซื้อ 1 เดือน  /ครั้ง ลักษณะ
การรีวิวที่ชอบมีการบอกข้อมูลครบถ้วน การโต้ตอบของพนักงานมีความเต็มใจในการตอบค าถาม จ านวนเงินที่ซื้อ
เฉลี่ยแต่ละครั้งอยู่ที่ 501 – 1,000 บาท สอดคล้องกับงานวิจัยของวิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) ที่ได้
ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์  (อินสตาแกรม) ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้า เครื่องแต่งกายผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตา
แกรม) และส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามจะมีความถี่ในการซื้อสินค้าผ่านอินสตาแกรมเดือนละ 1 ครั้ง และ
ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าครั้งละ 501 – 1,000 บาท 

 จึงสรุปได้ว่าประชาชนซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ประเภทเสื้อผ้า, เครื่องประดับมากที่สุด จากทุก
ช่องทาง เช่น เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ ไลน์ และอินสตาแกรม โดยมีวัตถุประสงค์ในการซื้อเพ่ือต้องการความสะดวก ซื้อ
สินค้าจากที่บ้าน ช าระเงินโดยโอนผ่านบัญชีธนาคาร ความถี่ในการซื้อ 1 เดือน / ครั้ง ลักษณะการรีวิวที่ชอบมี
การบอกข้อมูลครบถ้วน การโต้ตอบของพนักงานมีความเต็มใจในการตอบค าถาม จ านวนเงินที่ซื้อเฉลี่ยแต่ละครั้ง
อยู่ที่ 501 – 1,000 บาท 

3. และจากผลการศึกษาที่พบว่า การมีทัศนคติด้านพฤติกรรมที่มากขึ้น ส่งผลให้มีพฤติกรรมการตั้งใจซื้อ
สินค้าและบริการออนไลน์ที่มากข้ึน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ ซึ่งผล
การศึกษานี้ สอดคล้องกับงานวิจัยของพิศุทธิ์ อุปถัมภ์ (2556) ที่ได้ท าการศึกษาเรื่องความไว้วางใจและลักษณะ
ธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นว่า ความไว้วางใจต่อบริษัทหรือผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
สินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคด้วยเช่นกัน   

 จึงสรุปได้ว่าทัศนคติด้านพฤติกรรม ท าให้คนตั้งใจซื้อเพราะ การซื้อสินค้าด้วยตนเอง อีกทั้งหมายความ
รวมไปถึงการซื้อสินค้าและบริการจากเจ้าของโดยตรง แสดงให้เห็นว่า เมื่อลูกค้าที่จะท าการซื้อสินค้าออนไลน์
มักจะต้องการซื้อจากคนที่เป็นเจ้าของมากกว่า ไม่ต้องการซื้อจากตัวแทนขาย และจะเป็นคนที่ซื้อสินค้าและบริการ
จากช่องทางออนไลน์เป็นประจ าอยู่แล้ว จึงมีความชอบในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ในแต่ละประเภท
ดังกล่าวอีกด้วย 
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ข้อเสนอแนะ 
 1. ควรศึกษา ทัศนคติการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ในเชิงคุณภาพ โดยศึกษาจากผู้ที่เคยซื้อและผู้ที่ไม่
เคยซื้อ ว่ามีทัศนคติแตกต่างกันอย่างไร เพ่ือให้ผู้ประกอบการที่ท าธุรกิจการซื้อขายสินค้าหรือบริการออนไลน์
สามารถน าข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้ไปพัฒนาสินค้าและบริการ ตลอดจนขั้นตอนการให้บริการให้ดียิ่งขึ้นกว่าเดิม 
 2. ควรศึกษา ทัศนคติการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของประชาชน ในจังหวัดอ่ืนๆทุกภูมิภาค เนื่องจาก
งานวิจัยเล่มนี้ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาทัศนคติการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของประชาชนในจังหวัดชลบุรีเพียง
จังหวัดเดียวเท่านั้น จึงไม่สามารถน าผลการวิเคราะห์ที่ได้ไปใช้ได้กับประชาชนทั่วประเทศได้ ดังนั้นการวิจัยครั้ง
ต่อไปควรท าการศึกษาทัศนคติทั่วทุกภูมิภาค เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เกิดประโยชน์ที่สุดและน าข้อมูลที่ได้ไปวางแผน
พัฒนากลยุทธ์การขายสินค้าและบริการออนไลน์ต่อไปในอนาคต 
 3. ควรศึกษา ทัศนคติการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของประชาชน โดยท าการส ารวจทุกๆ  1 ปี 
เนื่องจากในแต่ละปีจะมีสินค้าและบริการใหม่ๆ เพ่ิมเข้ามาเสมอ ดังนั้น ควรมีการศึกษาการซื้อสินค้าออนไลน์ทุกๆ 
ปี เพ่ือให้ทราบถึงว่าในแต่ละปีผู้บริโภคนิยมซื้อสินค้าอะไรและซื้อจากช่องทางไหนมากที่สุด เพ่ือจะได้น ามาใช้
ประโยชน์ในเรื่องการวางแผนช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ถูกต้องกับความต้องการซื้อ 
 4. ผู้ประกอบการค้าออนไลน์จะต้องท าการตลาดให้สอดคล้องกับทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อของ
ประชาชนจังหวัดชลบุรี โดยใช้กลยุทธ์การตลาดแบบการส่งเสริมการตลาดที่ให้ความส าคัญการรับประกันสินค้า
เพ่ือสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้าหลักที่สั่งซื้อไปใช้เองโดยเฉพาะรายที่มีการซื้อมากกว่า 1 ครั้ง เพราะส่วนใหญ่
ลูกค้าที่มีการซื้อด้วยตนเองจะมีพฤติกรรมการซื้อซ้ าๆ 
 5. ควรศึกษา ทัศนคติการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ในเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ในเชิงลึกกับ
ผู้ตอบแบบสอบถาม จะท าให้ได้ค าตอบที่มีความหลากหลายและมีรายละเอียดจนสามารถท าให้ข้อมูลที่ได้จากการ
สัมภาษณ์ดังกล่าวมาปรับปรุงกลยุทธ์ในการขายของผู้ประกอบการแต่ละคน 
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