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บทคดัยอ่ 

โลกปัจจุบันเป็นสังคมไร้พรมแดน มนษุยส์ามารถติดต่อส่ือสารกันได้อยา่งสะดวกและรวดเร็วมากย ิง่ ขึ้น โดยระบบ
เทคโนโลยกีารส่ือสารที่มีการน าอินเทอร์เนต็ (Internet) มาใช้ซึ่งเทคโนโลยเีหล่านี้ มีบทบาทโดยตรงในการด าเนนิชีวติประจ าวนัของมนษุย ์
เช่น ด้านการศึกษา การแพทย ์ด้านวทิยาศาสตร์ ด้านอุตสาหกรรม ด้านธุรกิจ ต่าง ๆ  เป็นต้น เนื่องจากในปัจจุบันอนิเทอร์เน็ต สามารถ
เข้าถึงไดโ้ดยง่ายด้วยความสามารถของอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์สมัยใหม่ เช่น คอมพิวเตอร์ (Computer) โน๊ตบุค๊ (Notebook) โทรศัพท์มือถือ 
(Smart phone) หรือแทบ็แล็ต (Tablet) ความก้าวหน้าของเทคโนโลยเีป็นสาเหตใุห้ระบบการค้าในปัจจุบันแตกต่างไปจากเดิม ซึ่งในอดีต
นั้น การซื้อขายสินค้าผ่านหน้าร้าน ต้องจัดหาสถานที่ลงทุนสร้างหรือเช่า ร้านเหล่านี้ จะเป็นที่รู้จักเฉพาะคนในพื้นที่เท่านั้น แต่ในปัจจุบัน
ได้มีรูปแบบการซื้อขายสินค้าแบบใหม่ที่น าเอาเทคโนโลยสีมัยใหม่มาใช้ในการท าการตลาดที่ เรียกวา่ พาณิชยอ์เิล็กทรอนกิส์ (E-
commerce) ซึ่ งเป็นอีกช่องทางส าหรับผู้ซือ้ผ่านทางอปุกรณ์อเิล็กทรอนิกส์ เช่น โทรศัพท์มือถอื คอมพิวเตอร์หรือแท็บเล็ตโดยที่ ผู้ซื้อ
ดังกล่าวสามารถเช่ือมต่อระบบ 
 งานวจัิยนี้ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถงึปัจจัยที่มีผลตอ่การซือ้รองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไดแ้ก่ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ในเร่ืองของอาย ุระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน รวมถงึศึกษา ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านราคา (Price),ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ,ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลย ี(TAM Model),ปัจจัยด้านความ
ปลอดภัยและความไวว้างใจ (Security and Trust) และปัจจัยด้านการใหบ้ริการส่วนบุคคลวา่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ่านทาง
แอพพลิเคช่ันออนไลนข์องผู้บริโภคใน เขตกรุงเทพมหานคร อยา่งไร โดยเกบ็ข้อมูลจากกลุ่มตัวอยา่งจ านวน 400 คน ผ่านทาง
แบบสอบถามทางออนไลน์ และน าข้อมูลที่ได้มาวเิคราะห์ผลค่าทางสถิตติามวตัถุประสงค์ของงานวจัิย 
 ผลการวจัิยพบวา่ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 มีจ านวน 3 ปัจจัย คือ คือ ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลย ี ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้าน
การใหบ้ริการส่วนบุคคล ตามล าดับ ส่งผลที่ได้จากการตัดสินใจซื้อสินค้ารองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งจากผลการวจัิยนี้ผู้วจัิยหวงัวา่จะเป็นข้อมูลทีเ่ป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการและเจ้าของร้านค้ารองเท้าสตรีใน
ช่องทางออนไลนเ์พื่อน าไปปรับปรุงและพัฒนาใหส้อดคล้องกับธรุกิจ และตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าได้มากขึ้นอีกด้วย 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
 

1.1ท่ีมาและความส าคญั  
โลกปัจจุบนัเป็นสงัคมไร้พรมแดน มนุษย์สามารถติดตอ่ส่ือสารกนัไดอ้ยา่งสะดวกและ

รวดเร็วมากยิ่ง ขึ้น โดยระบบเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีมีการน าอินเทอร์เ น็ต (Internet) มาใช้ซึ่ ง
เทคโนโลยีเหลา่น้ีมีบทบาทโดยตรงในการด าเนินชีวิตประจ าว ันของมนุษย์ เช่น ด ้านการศึกษา 
การแพทย์ ดา้นวิทยาศาสตร์ ดา้นอุตสาหกรรม ด้านธุรกจิ  ต ่าง ๆ เ ป็นต้น เ น่ืองจากในปัจจุบัน
อินเทอร์เน็ต สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยง่ายดว้ยความสามารถของอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์สมัยใหม่ เช่น 
คอมพิวเตอร์ (Computer) โน๊ตบุ๊ค (Notebook) โทรศ ัพท์มือถือ (Smart phone) หรือแท็บแล็ต 
(Tablet) ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีเป็นสาเหตุใหร้ะบบการคา้ในปัจจุบนัแตกตา่งไปจากเดิม ซึ่ ง
ในอดีตนั้น การซื้อขายสินคา้ผา่นหนา้ร้าน ตอ้งจดัหาสถานที่ลงทุนสร้างหรือเชา่  ร้านเหลา่น้ีจะเป็นที่
รู้จกัเฉพาะคนในพ้ืนท่ีเท่านั้น แต่ในปัจจุบันได้มีรูปแบบการซื้อขายสินค้าแบบใหม่ที่น า เอา
เทคโนโลยีสมยัใหมม่าใชใ้นการท าการตลาดที่ เรียกวา่ พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ซึ่ ง
เป็นอีกชอ่งทางส าหรับผูซ้ื้อผา่นทางอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เชน่ โทรศพัท์มือถือ คอมพิวเตอร์หรือ
แท็บเล็ตโดยที่ ผูซ้ื้อดงักลา่วสามารถเช่ือมตอ่ระบบอินเทอร์เน็ตเขา้สูเ่ว็บไซต์หรือสงัคมออนไลน์ ซึ่ง
ชอ่งทางการ จดัจ าหนา่ยที่มีศกัยภาพทางธุรกจิสูง เน่ืองจากมีผลตอบแทนที่ค ุม้คา่เป็นการท าการค้าที่
ไมต่อ้งมีหนา้ร้าน ผา่นทาง พอ่คา้คนกลาง ไร้พรมแดน ไมจ่  ากดัเวลาในการซื้อขาย ท าให้สามารถ
เขา้ถึงไดโ้ดยตรงและรวดเร็วตามเวลาที่ตอ้งการ (กลัยา โตทองหลาง, สุภัทริดา บรรดาศ ักดิ์  ,อุบล
วรรณ เลิศนอก, 2562)  

จากการส ารวจของส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) 
พบวา่ ชอ่งทางที่ใชใ้นการซื้อสินคา้หรือบริการทางออนไลน์ ที่มากที่สุดคือ Shopee ซึ่งเป็นช่องทาง
ท่ีใชใ้นการซื้้อสินคา้หรือบริการออนไลน์ คิดเป็น 75.6%  เม่ือเทียบกบัชอ่งทางอื่น เช่น Lazada คิด
เป็น 65.5% Facebook Fanpage คิดเป็น 47.5%  Line คิดเป็น 38.9%  Instagram คิดเป็น 21.8% และ 
Twitter คิดเป็น 5.7% (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562) 
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ตารางที่ 1.1  ช่องทางที่ใช้ในการซ้ือสินค้า/บรกิารทางออนไลน์ 

 
ที่มา ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562  

 
จากข้อมูลที่ กล ่า วมาข้า งต้นท า ให้ผู ้วิจ ัยเ เ ห็นควา มนิยมของการ ใช้ พา ณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ที่นา่สนใจอยา่ง แอพพลิเคชัน่ Shopee และ Lazada ซึ่ งในปัจจุบัน
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ทั้งสองแอพพลิเคชัน่น้ี เป็นชอ่งทางที่ ผู ้บริโภคมีการใช้การ
บริการออนไลน์ในการซื้อสินคา้มากที่สุด โดยทั้งสองแอพพลิเคชัน่น้ีมีการขายสินค้าต่างๆ หลาย
ประเภท และหน่ึงในสินคา้ที่ขายในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ที่นา่สนใจคือรองเท้าซึ่ ง
เม่ือกลา่วถึงรองเทา้นบัเป็นหน่ึงในปัจจยัที่จ  าเป็นในการด ารงชีวิตไม่ว ่าจะเ ป็น เด็ก ว ัยรุ่น ผู ้ใหญ ่
และผูสู้งอายุ โดยแตล่ะบุคคลลว้นมีเอกลกัษณ์เฉพาะของตนเองที่แตกตา่งกนั เชน่ บางคนชอบแบบ
เรียบหรู บางคนชอบแบบสวมใสส่บาย เหมาะกบักาลเทศะ ขึ้นอยูก่บัแตล่ะบุคคล การที่จะให้ลูกค้า
เกดิความพึงพอใจและตดัสินใจซื้อสินค้านั้น จึงจ า เ ป็นต้องเ รียนรู้ถึงองค์ประกอบหลายอย ่าง
ประกอบกนั ไมว่า่เป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคปัจจยัทางการตลาด และการด า เ นินธุรกจิรองเท้า มี
แนวโนม้การตลาดในอนาคตจะสูงขึ้นอยา่งตอ่เน่ือง   (ชัยเมธ เสนอค า ,อดิลล ่า  พงศ์ยี่หล ้า , 2560) 
และเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการคา้ในสภาพเศรษฐกจิปัจจุบนั การส ารวจความตอ้งการของกลุม่
ลูกคา้จึงเป็นกระบวนการส าคญัท่ีเหลา่ผูป้ระกอบการมกัเลือกใช ้ทั้งน้ีเพ่ือใหท้ราบถึงวิธีด  า เ นินกล
ยุทธ์ทางการตลาดที่สอดรับกบัความตอ้งการสูงสุดของกลุม่ลูกคา้ ซึ่งมีกลยุทธ์ทางการตลาดหลาย
รูปแบบ เชน่ กลยุทธ์การสร้างผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ในเ ร่ืองราคา กลยุทธ์ในเ ร่ือง ช่องทางการจัด
จ าหนา่ย และกลยุทธ์ในการสง่เสริมการขาย ดงันั้นเ พ่ือท าให้ทราบพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
รองเทา้ของลูกคา้ จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อรองเท้าของลูกค้าใน ด้านต่าง  ๆ
ตลอดจนศึกษาถึงปัจจยัที่มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซื้อผลิตภณัฑ์รองเทา้ของลูกคา้ (สุนทรศกัดิ์  ปอง
สุวรรณ, 2552) 

ช่องทางท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้หรือบริการทางออนไลน์ สดัส่วน (%)

Shopee 75.60%
Lazada 65.50%
Facebook Fanpage 47.50%
Line 38.90%
Instagram 21.80%
Twitter 5.70%
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จากกระแสความนิยมในการสัง่ซื้อสินคา้ออนไลน์ท่ีเ พ่ิมขึ้ น ท าให้ผู ้วิจ ัยสนใจศึกษา
พฤติกรรมการซื้อของผูซ้ื้อในตลาดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์อย ่าง Shopee และ Lazada ซึ่ งเ ป็นฐานบริการ 
(Platform)ที่คนไทยในปัจจุบนัใชใ้นการซื้อผา่นชอ่งทางออนไลน์มากที่ สุด  และผู ้วิจ ัยได้เ ห็นว่า
รองเทา้สตรีกเ็ป็นหน่ึงในสินคา้จ าเป็นและไดร้ับความนิยมอยา่งมากในธุรกจิออนไลน์ โดยผู ้วิจ ัย
เห็นถึงความส าคญัของปัจจยัที่จะสง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าสตรี ผ ่านช่องทางออนไลน์ 
(Shopee หรือ Lazada) จึงตั้งขอ้สงสยัวา่เหตุใดที่ผูบ้ริโภคจึงตัดสินใจในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ทั้งน้ีเพ่ือหาค าตอบในขอ้สงสัยดังกล่าว จึงจ าต ้องศึกษาทั้ง
ดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัดา้นการยอมรับและความเช่ือถือในเทคโนโลยี 
ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล  

 
 

1.2 ค าถามการวจิัย 
1. ปัจจยัใดที่มีผลตอ่การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรี ผา่นชอ่งทางออนไลน์  (Shopee หรือ 

Lazada ) ของผูบ้ริโภคในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์การวจิัย  
1.   เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้ อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์  (Shopee หรือ 

Lazada ) ของผูบ้ริโภคในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูซ้ื้อรองเทา้สตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ 

(Shopee หรือ Lazada ) 
3. เพ่ือศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าสตรี ผ ่านช่องทางออนไลน์  

(Shopee หรือ Lazada) ของผูบ้ริโภคในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
 
 

1.4 ขอบเขตของการวจิัย 
ขอบเขตดา้นเน้ือหาของงานวิจยัคือท าการส ารวจสอบถามขอ้มูลจากกลุ ่มตัวอย ่างที่ มี

ประสบการณ์การซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็
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ขอ้มูล เพ่ือน ามาวิเคราะห์ และสรุปผล เพ่ือเป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการและผูท้ี่มีส่วนเก ีย่วข ้อง
กบัธุรกจิรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตดา้นประชากร มีดงัน้ี 
การก  าหนดประชากรและกลุม่ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาครั้งน้ีคือ กลุม่บุคคลท่ีอาศยัอยู ่

ในเขตกรุงเทพมหานครผูท้ี่เคยมีพฤติกรรมการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์  (Shopee หรือ 
Lazada) ซึ่งจะท าการเกบ็ตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชวิ้ธีการเกบ็รวบรวมข้อมูลด้วยการใช้
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ผ ่าน Google Form ในการใช้เ ป็นเคร่ืองมือเกบ็
รวบรวมขอ้มูล 

ขอบเขตดา้นสถานที่ศึกษา : เขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
ขอบเขตระยะเวลาที่ศึกษา : เดือนกนัยายน 2563 ถึง เดือนธนัวาคม 2563 
 
 

1.5 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ  
1. ท าใหผู้วิ้จยัไดท้ราบถึงปัจจยัที่มีผลตอ่การตัดสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทาง

ออนไลน์ (Shopee หรือ Lazada) ของผูบ้ริโภคในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
2. เ พ่ือ ให้ผู ้ที่สนใจในฐานบริกา ร ธุรกจิพาณิชย์อิ เล็กทรอ นิกส์ (E-Commerce 

Platform) หรือ ผู ้ประกอบการที่ มีธุรก ิจรองเท้า สตรี  ทร าบถึงข ้อมูลของผู ้บริ โภคในพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร ที่ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ (Shopee หรือ 
Lazada) และสามารถน าไปปรับใชเ้พ่ือพฒันาธุรกจิของตนเองตอ่ไป 

 
 

1.6 ค านิยามศัพท์เฉพาะ  
1.รองเทา้สตรี คือ รองเทา้ที่ผูห้ญิงใชเ้พ่ือหอ่หุม้ป้องกนัเทา้ และเพ่ือความสวยงามจาก

การออกแบบ และ ความเหมาะสมในการเขา้สงัคมในโอกาสตา่งๆ โดยรองเทา้สตรีมีหลายแบบ เช่น 
รองเทา้แตะ รองเทา้ผา้ใบ รองเทา้หุม้สน้ รองเทา้สน้สูง 

2. ผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์หรือผูบ้ริโภค คือ บุคคลที่ซื้อสินคา้ออนไลน์ผา่นธุรกจิพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 

3. การตดัสินใจซื้อ คือ พฤติกรรมหรือกระบวนการทางความคิดทางจิตใจของผู ้ซื้อ
สินคา้ โดยมีปัจจยัตา่งๆซึ่งท าใหผู้ซ้ื้อสินคา้ตดัสินใจซื้อสินคา้หรือบริการผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
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4.แอพพลิเคชัน่ออนไลน์หรือชอ่งทางออนไลน์ คือ แอพพลิเคชัน่ที่ขายสินค้า  รองเท้า
สตรี บนพ้ืนที่ออนไลน์ 

5.พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร คือบุคคลที่อาศยัอยูใ่นพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 2  

แนวคดิและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้อง 
 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ (Demography) 
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยปัจจยัตา่ง  ๆที่สามารถบง่บอกถึงลกัษณะทางประชากร 

ท่ีอยูใ่นกลุม่คนหรือบุคคลนั้น ประกอบไปดว้ย อายุ เพศ  ครอบครัว รายได ้การศึกษาอาชีพ วัฏจักร
ชีวิต ครอบครัว ศาสนา เช้ือชาติสญัชาติและสถานภาพทางสังคม (Social class) (สุวสา ชัยสุรัตน์, 
2537) ซึ่งองค์ประกอบ เหลา่น้ีสามารถน ามา ใชใ้นการประเมินในสว่นของการตลาด ล ักษณะของ
ประชากรศาสตร์จึงเป็น ส่ิงท่ีสาคญัสามารถชว่ยก  าหนดกลุม่เป้าหมาย แนวคิดดา้นประชากรศาสตร์
จะมีตวัแปรที่ส าคญั ประกอบดว้ย เพศ อายุ  รายได ้การศึกษา และอาชีพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) 
เม่ือกลา่วถึงประชากรศาสตร์เชิงธุรกจินั้น คือการน าแนวคิดประชากรศาสตร์เ ป็นแนวทางเ พ่ือ
ด าเนินการทางธุรกจิ ทั้งการพฒันาและแกไ้ขปัญหาโดยการน าตวัแปรและปัจจัยต่างๆมาวิเคราะห์ 
ถึงผลกระทบที่สง่ผลตอ่ธุรกจิของผูป้ระกอบการ ท าให้ผู ้ประกอบการสามารถน าข ้อมูลที่ได ้มา
วิเคราะห์ วางแผน แกไ้ขปัญหา และพฒันาธุรกจิของตนเองตอ่ไป แนวคิดประชากรศาสตร์เชิงธุรกจิ
จึงเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีชว่ยใหผู้ป้ระกอบการเขา้ใจธุรกจิมากขึ้น (เก ือ้ วงศ์บุญสิน, 2545) 

1. อายุ (Age) เป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ซึ่ งหมายถึงคนหรือกลุ ่มคนที่ มีอายุ
แตกตา่งกนัจะมี ความตอ้งการซื้อสินคา้และบริการแตกตา่งกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538)อายุย ังถือ
เป็นตวัแปรท่ีท าใหค้นมีความแตกตา่งทั้งดา้นพฤติกรรม ความคิด ประสบการณ์ชีวิตของคน รวมไป
ถึงการปฎิบติัตนในการเขา้สงัคม เชน่ คนท่ีมีอายุมากกวา่จะระวงัทั้งทางด้านการพูดจา การวางตัว 
การแสดงออก มากกวา่คนที่อายุน้อยกว่า  เ ป็นต้น  (ปรมะ สตะเวทิน, 2533) อายุย ังเ ป็นปัจจัยที่
สามารถจ าแนก ความแตกตา่งในดา้นความคิดและพฤติกรรม รวมถึงก  าหนดระดบัความยากง่ายใน
การโนม้นา้วผูบ้ริโภคดว้ย โดยผูบ้ริโภคที่มีอายุนอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยมมากกว่าผู ้บริโภคที่ มี
อายุมาก ในขณะที่คนที่มีอายุมากจะมีความคิด อนุรักษ์นิยม (ยุบล เบ็ญจรงค์กจิ, 2542) 

2. การศึกษานั้น (Education) หมายถึง ระดบัความรู้ ที่ไดม้าทั้งจากประสบการณ์ และ
การศึกษาจากสถาบนั ซึ่งวดัไดจ้ากหลายเกณฑ์ เชน่ การมีการศึกษาที่สูง หรือประสบการณ์ที่สูงกจ็ะ
รับรู้ถึงความรู้ ขา่วสาร ทั้งความรู้ทางวิชาการ การใชชี้วิต มารยาท การวางตัว การพิจารณาข้อมูล
ตา่งๆ ซึ่งการศึกษาน้ี ผูส้อนสามารถน าความรู้ที่ไดม้าจากวิชาการ รวมไปถึงประสบการณ์น ามา
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ถา่ยทอดและการพฒันาใหผู้ร้ับการศึกษาไดร้ับความรู้  ซึ่ งการ ศึกษาแต่ละช่วงเวลากมี็ผลท าให้
ความคิดของคนมีความแตกตา่งกนั (ปรมะ สตะเวทิน, 2546) การศึกษาจึงถือเ ป็นอีกองค์ประกอบ
หน่ึงที่ผูป้ระกอบการสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการก  าหนดเป้าหมายของกลุม่การตลาดได้ชัดมาก
ยิ่งขึ้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) 

3. รายได ้(Income) ถือเป็นปัจจยัที่ส าคญัในการก  าหนดส่วนของตลาด จากแต่กอ่น
ผูป้ระกอบการสนใจผูบ้ริโภคที่มีรายไดแ้ละก  าลงัในการซื้อสูงซึ่งเป็นกลุม่ขนาดเล็ก และมาค านึงถึง
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดป้านกลางซึ่งเป็นกลุม่ขนาดใหญภ่ายหลงั ท าใหบ้างครั้งผูป้ระกอบการเสียรายได้
เน่ืองจากขาดการค านึงถึงความส าคญัผูบ้ริโภคที่มีรายไดป้านกลาง ท าให้เ สียรายได้จากกลุ ่มน้ีไป 
รายไดจ้ะป็นตวับอกถึงความสามารถในการจา่ยสินคา้ไดห้รือไม ่กข็ึ้นอยูก่บัความสามารถในการซื้อ
และการตดัสินใจซื้อสินคา้ของผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) รายได้ถือเ ป็นปัจจัยที่ มีระดับ
ใกลเ้คียงกบัระดบัการศึกษาและสว่นมากจะมีความเก ีย่วขอ้งกนั ผู ้ที่ มีการศึกษาสูง ส่วนมากจะมี
รายไดท้ี่สูง และสอดคลอ้งกบัการงานอาชีพที่สูงตาม (ยุบล เบ็ญจรงค์กจิ, 2534) 
 
 
2.2 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Product) 

ปัจจยัผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงสินคา้ท่ีเป็นทั้งลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบ
การใหบ้ริการ ที่พร้อมใหผู้บ้ริโภคสามารถซื้อสินคา้และบริการได้ ซึ่ งรวมไปถึงสินค้าจับต้องได ้
เชน่ เฟอร์นิเจอร์ ของใชท้ ัว่ไป และสินคา้ท่ีจบัตอ้งไมไ่ด ้เชน่ การบริการซึ่ งสินค้า เหล่า น้ีจะถูกซื้ อ
โดยผูบ้ริโภค (Singh, 2012) ซึ่งแนวคิดเร่ืองผลิตภณัฑ์ยงัมีการส่ือใหผู้บ้ริโภคเกดิความหลงไหลใน
คณุภาพท่ีผลิตภณัฑ์น าเสนอออกมา ทั้งการใช้งาน หรือนวัตกรรมใหม่ๆ ซึ่ งองค์ประกอบของ
ผลิตภณัฑ์(Product Component) หมายถึง การพิจารณาถึงคณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ ที่สามารถจูงใจ
ตลาดได ้โดยถือเกณฑ์คณุสมบตัิ 4 ประการ เป็นแนวทางในการก  าหนดคณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ ซึ่ ง
จะตอ้งค านึงถึง ความสามารถของผลิตภณัฑ์ในการจูงใจตลาด ลกัษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
สว่นประสมบริการและคณุภาพบริการ และขณะเดียวกนัการตั้งราคานั้นถือเกณฑ์คณุคา่ท่ีลูกคา้รับรู้   

การก  าหนดองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ตอ้งค านึงถึงประเด็นตา่ง  ๆดงัน้ี  
1. ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) หมายถึง ผลประโยชน์ที่ส า ค ัญของผลิตภัณฑ์ที่ 

ส าคญัของผลิตภณัฑ์ที่ผูผ้ลิตเสนอขายกบัผู ้บริโภค ซึ่ งอาจเ ป็นเ ร่ืองของประ โยชน์ใช้สอย การ
แกปั้ญหา ใหก้บัลูกคา้ การขายความปลอดภยั ความสะดวกสบาย  
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2. รูปร่างของผลิตภณัฑ์ (Tangible Product) หมายถึงลกัษณะทางกายภาพที่ ผู ้บริโภค
สามารถสมัผสัหรือรับรู้ได ้ซึ่งเป็นสว่นที่ท  าการเสริมผลิตภัณฑ์ ให้ท  าหน้าที่สมบูรณ์ขึ้ นหรือเ ชิญ
ชวนใหน้า่ใชย้ิ่งขึ้น ไดแ้ก ่คณุภาพ รูปร่างลกัษณะ รูปแบบ บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้  

3. ผลิตภณัฑ์ที่คาดหวงั (Expect Product) หมายถึง ขอ้ตกลงจากการซื้อสินคา้ของผู ้ซื้อ
จะค านึงถึงคณุสมบตัิและเง่ือนไขของการน าเสนอผลิตภณัฑ์ที่คาดหวงั โดยจะค านึงถึงความพอใจ
ของลูกคา้ที่เป็นผูซ้ื้อเป็นหลกั (Customer Satisfaction)  

4. ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพ่ิมเติม หรือบริการ ที่
ผูซ้ื้อจะไดร้ับควบคูพ่ร้อมกบัการซื้อสินคา้ ซึ่งประกอบดว้ย การบริการกอ่นการขายและการบริการ 
หลงัการขาย (Kotler, 1997)  

แตใ่นขณะเดียวกนักมี็ผูป้ระกอบการบางกลุ ่มไม่ได้ค  านึงถึงความส าค ัญของ การ
ออกแบบบรรจุภณัฑ์ผลิตภณัฑ์และ ยงัไมไ่ดใ้หค้วามสนใจของกลุม่ผู ้คนที่ เ ป็นกลุ ่มเ ป้าหมายของ
ผลิตภณัฑ์นั้น  ๆและยงัไมไ่ดมี้แนวคิดในการวิเคราะห์การชกัจูงใหผู้ซ้ื้อเห็นวา่ผลิตภณัฑ์ของตนเอง
คือ ผลิตภณัฑ์ที่ดีกวา่เดิมหรือดีกวา่ค ูแ่ขง่   (Armstrong, Kotler, Harker & Brennan, 2018) 

 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับราคา (Price) 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง จ  านวนหรือปริมาณที่ผูบ้ริโภคตอ้งแลกเปลี่ยนเ พ่ือรับ

ขอ้เสนอของสินค้า  ซึ่ งราคาของสินค้านั้นขึ้ นอยู ่กบัความแตกต่างในแต่ละบริบท โดยมีการ
เปลี่ยนแปลงตามคณุคา่ของสินคา้อยูต่ลอดเวลา ปัจจยัดา้นราคา มีความส าคญัตอ่การวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดทั้งดา้นตน้ทุนคา่ใชจ้า่ย การโฆษณา และอื่นๆ (Singh, 2012) หลายครั้งในประวัติศาสตร์ 
ราคา ถูกก  าหนดโดยการตอ่รองระหวา่ง ผูซ้ื้อและผูข้าย ซึ่งการตอ่รองราคาน้ียงัถูกจดัเป็นกฬีาในบาง
ทอ้งท่ีอีกดว้ย การก  าหนดราคากลางส าหรับผูซ้ื้อทุกรายนั้นเป็นจึงแนวคิดใหมท่ี่เกดิขึ้นมาพร้อมกบั
การพฒันาของตลาดคา้ปลีกขนาดใหญใ่นชว่งทา้ยศตวรรษที่ 19 (Kotler & Keller, 2011) นอกจากน้ี
ราคายงัเป็นหน่ึงในองค์ประกอบของการตลาดที่ท  าหนา้ที่ผลิตรายได ้ราคายงัเป็นเคร่ืองมือที่ส่ือสาร
วา่ ผูป้ระกอบการตั้งใจจะจดัวางมูลคา่ของผลิตภัณฑ์หรือแบรนด์ของพวกเขาไว้ตรงจุดใด การ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีดีในตลาดย ังคงเ ป็นตัวแปรส าค ัญท่ีจะก  าหนดราคาท่ีสูงขึ้ น ซึ่ งจะไปสู่
ผลประโยชน์ท่ีสูงขึ้นตามมา แตด่ว้ยความเป็นจริงของเศรษฐกจิในปัจจุบนัไดส้ง่ผลกระทบมากมาย
ตอ่การตดัสินใจซื้อสินคา้หรือบริการของลูกคา้ ดงันั้น ผูป้ระกอบการ จึงตอ้งมีความระมัดระวังใน
การใชก้ลยุทธ์ดา้นราคา การตดัสินใจดา้นราคานั้นจึงมีความซบัซอ้นและตอ้งอาศยัปัจจัยหลายด้าน 
ไดแ้ก ่บริษทั  ลูกคา้  ค ูแ่ขง่  และสภาพของตลาด องค์รวมของนกัการตลาดรับรู้วา่การก  าหนดราคา
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ของพวกเขานั้นตอ้งค านึงถึง กลยุทธ์ดา้นการตลาดของบริษทัและกลุม่ตลาดเป้าหมาย เพราะราคา
ไมใ่ชแ่คต่วัเลขที่ติดอยูใ่นป้าย แตม่นัมีรูปแบบที่หลากหลายและถูกน าใชง้านในหลายเ ร่ือง ทั้ง  ค ่า
จดัสง่  คา่เชา่  คา่เลา่เรียน คา่โดยสาร คา่ธรรมเนียม  คา่ใช้จ ่าย ค ่าทางพิเศษ  ค่าจ้าง  ค ่าตอบแทน
พิเศษ ลว้นแตเ่ป็นราคาที่คณุตอ้งจา่ยเพ่ือสินคา้หรือบริการ ราคาจึงประกอบไปด้วยองค์ประกอบ
หลายอย ่างรวมถึงผู ้ประกอบการต้องมีจุดยืนของแบรนด์ของตน เองอีกด้วย  (Kotler, 1999) 
 

 
2.4 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การสง่เสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอ่ระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผู ้ซื้อ 
เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อ สามารถใชพ้นกังานหรือใชเ้คร่ืองมือส่ือสารเ ป็นการติดต่อ
กบัผูซ้ื้อได ้เชน่ การใชส่ื้อโฆษณา (Advertising)  การขายโดยใชบุ้คคลโดยตรง  (Personal Selling)  
การจดักจิกรรมสง่เสริมการตลาดตามสถานที่ตา่งๆ (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Publicity 
and Public Relation) เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีใหก้บัผูป้ระกอบการและผลิตภณัฑ์  เ ป็นเคร่ืองมือใน
การติดตอ่ส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชห้น่ึง หรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้หลักการเลือกใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication: IMC) (ศิ ริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2546) ซึ่งการใชเ้คร่ืองมือแตล่ะเคร่ืองมือนั้นผูป้ระกอบการและนกัการตลาดจะต้องมีการ
วิเคราะห์วา่เคร่ืองมือแบบไหนเหมาะกบักลุม่เป้าหมาย ซึ่งการสง่เสริมการตลาด ถือว่า เ ป็นหน่ึงใน
เคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัมากในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด การจดัโปรโมชัน่ในท่ีสาธารณะ การ
ประชาสมัพนัธ์ การจดังาน และการน าเสนอสินคา้ คือส่ิงท่ีผูจ้ดัการการตลาดตอ้งตดัสินใจว่าควรจะ
ท าการสง่เสริมการตลาดอยา่งไรใหน้า่สนใจและมีการใช้จ ่ายเ พ่ือซื้อผลิตภัณฑ์ของตนเอง  การ
สง่เสริมการตลาดมีองค์ประกอบหลายอยา่งที่แตกตา่งกนัซึ่ งหากวางแผนการส่งเสริมการตลาด
ส าเร็จกจ็ะสามารถท าใหบ้รรลุเป้าหมายการตลาดของบริษทันั้นๆได ้(Singh, 2012) การสง่เสริมการ
ขายเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคพอใจและน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ ท ั้งการลดราคาท่ีเ ป็นเ งินซึ่ ง
สว่นมากผูบ้ริโภคชอบมากกวา่การซื้อแลว้ไดข้องแถม นอกจากน้ีผูบ้ริโภคมีความพอใจหากผู ้ผลิ ต
สร้างความรู้สึกและมีการส่ือสารตอ่ผูบ้ริโภควา่ผูบ้ริโภคเ ป็นคนพิเศษ  ได้รับส่วนลดมากกว่าคน
ทัว่ไป และ ผูบ้ริโภคมีความพอใจหากผูผ้ลิตสร้างความรู้สึกและมีการส่ือสารตอ่ผูบ้ริโภคอีกดว้ย แต่
อยา่งไรกต็ามผลที่ไดจ้ากงานวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคบางคนกมี็ความเห็นวา่การลดราคาท าใหค้ณุคา่ของ
คณุภาพสินคา้ลดลง หรืออาจมีความเห็นวา่ราคาท่ีแจง้วา่ลดนั้นคือราคาจริงท าใหผู้บ้ริโภคไม่มั่นใจ
ในตวัสินคา้กเ็ป็นได ้นอกจากน้ียงักลา่วถึงการสง่เสริมการขายในแบบ 1 แถม 1 คือรูปแบบหน่ึงที่ท  า
ใหก้ารตดัสินใจซื้อตอ่ผูบ้ริโภคเร็วขึ้นอีกทางหน่ึง (รติวลัย์ วฒันสิน, 2012) 
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2.5 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) 
ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) นั้นมีสาเหตุมาจากค าถามท่ีวา่อะไรคือสาเหตุท่ี

ผูค้นยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี ซึ่งจากงานวิจยัเกา่  ๆจะเห็นไดว้า่ มี 2 ปัจจยัที่ส าค ัญที่ มีอิทธิพล
ตอ่การใชง้านระบบ ปัจจยัแรก พบวา่ ผูค้นจะใชห้รือไมใ่ช ้แอปพลิเคชนั ใด  ๆจากความเ ช่ือที่ว ่ามัน
จะสามารถชว่ยใหพ้วกเขาท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งหมายถึง “ทฤษฎีการรับรู้ถึง
ประโยชน์” ปัจจยัท่ีสอง พบวา่ แมผู้ใ้ชง้านจะเช่ือวา่ แอปพลิเคชัน่ นั้น  ๆมีประโยชน์กต็าม กมี็ความ
เป็นไปไดว้า่พวกเขาจะเห็นวา่ระบบการใชย้งัคงยากตอ่การใชง้านจริงมากจนเกนิไป เ ม่ือเทียบกบั
ประโยชน์ที่ไดร้ับ ซึ่งจะสง่ผลใหเ้กดิภาระในการใช้งาน โดยอาจกล่าวไ ด้ว ่า  มีอีกปัจจัยที่ส าค ัญ
นอกจากประโยชน์ดา้นการใชง้าน ซึ่งหมายถึงวา่ “ทฤษฎีการรับรู้ถึงความสะดวกในการใช้งาน” 
(Perceived Ease of Use) และ ทฤษฎีการรับรู้ถึงประโยชน์ (Perceived Usefulness) คือ ระดับความ
เช่ือที่ผูค้นเช่ือวา่ การใชง้านระบบใดระบบหน่ึง จะสามารถช่วยยกระดับการท างานของเขาให้มี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นได ้หากขยายความเจาะจงลงไปท่ีค  าวา่ “ประโยชน์” จะหมายความว่า  ส่ิงท่ีมี
ผลใชไ้ดด้ีสมกบัที่คิดมุง่หมายไว ้และทฤษฎีการรับรู้ถึงความสะดวกในการใช้งาน  (Perceived Ease 
of Use) คือระดบัความเช่ือที่ผูค้นเช่ือวา่ จะสามารถใชง้านระบบใดระบบหน่ึงได้โดยไม่ต ้องอาศ ัย
ความพยายาม หากขยายความเจาะจงลงไปที่ค  าวา่ “ความสะดวก” จะหมายความว่า  ความง่ายดาย 
หรือไมต่อ้งอาศยัความพยายาม ซึ่งความพยายามนั้นเป็นส่ิงท่ีผูค้นจะใชใ้นกจิกรรมตา่ง  ๆซึ่ งพวกเขา
เห็นวา่สมควรและจ าเป็นตอ้งใชม้นัเทา่นั้น) งานวิจยัน้ียืนยนัวา่ แอปพลิเคชนั ที่ถูกรับรู้วา่ง่ายต่อการ
ใชง้านมากกวา่ แอปพลิเคชนั อื่นจะไดร้ับการยอมรับจากผู ้ใช้มากกว่าอีกด้วย  (Davis,Bagozzi & 
Warshaw, 1989) การรับรู้ถึงประโยชน์ ถูกตีความว่า เ ป็น ขนาดของความรู้สึก ที่ลูกค ้า เ ห็นว่า 
ออนไลน์เว็บไซต์นั้นสามารถเพ่ิมมูลคา่และประสิทธิภาพใหก้บัพวกเขา เม่ือไดใ้ชง้านระบบซื้อขาย
ออนไลน์ การรับรู้ถึงประโยชน์ ยงัสามารถตีความจาก มุมมองของบุคคล ที่ไดเ้ ห็นว่าประสิทธิภาพ
ของงานสูงขึ้ นจากการใช้งานระบบ การรับรู้ถึงประโยชน์ ส าหรับเ ว็บไซต์ มักจะขึ้ นอยู ่กบั 
ประสิทธิภาพของเทคโนโลยีท่ีน ามาใช ้เชน่ ระบบคน้หาขั้นสูง และ บริการท่ีมีล ักษณะเฉพาะตัว
จากผูใ้หบ้ริการถึงลูกคา้ นอกจากน้ียงัมีการกลา่วถึง การรับรู้ถึงความสะดวกในการใชง้าน หมายถึง 
ขนาดของความเช่ือสว่นบุคคลที่เช่ือวา่ การใชเ้ทคโนโลยีจะตอ้งไมยุ่ง่ยาก หากไดพิ้จารณาถึงข ้อมูล
การใชง้านแลว้เห็นวา่ง่ายตอ่การใช ้เขากจ็ะใชม้นั แตใ่นการกลบักนั หากพิจารณาแลว้เห็นวา่การใช้
งานนั้นไมง่่าย เขากจ็ะไม่ใช้มัน (Wowor, Pangemanan &Wangke, 2019) การรับรู้ถึงประโยชน์ 
(Perceived Usefulness) และ การรับรู้ถึงความสะดวกในการใช้งาน  (Perceived Ease of Use) ให้ค  า
จ  ากดัความในบริบทของผูบ้ริโภค รู้สึกถึงคณุคา่ และมีประสิทธิภาพเม่ือผูบ้ริโภคซื้อสินค้าไลน์กา ร
รับรู้ถึงประโยชน์ (Perceived Usefulness) ยงัสามารถระบุไดถ้ึง มุมมองความเ ห็นส่วนตัว  ซึ่ งการ

https://en.wikipedia.org/wiki/Technology_acceptance_model#CITEREFDavisBagozziWarshaw1989
https://en.wikipedia.org/wiki/Technology_acceptance_model#CITEREFDavisBagozziWarshaw1989
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จ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (A technology acceptance model หรือ TAM) เ ป็น ทฤษฎีที่ มีการ
ยอมรับในวงกวา้ง เพราะสามารถใชเ้ป็นตวัช้ีว ัด ความส า เ ร็จของการใช้เทคโนโลยี เ พ่ือท าการ
การศึกษาการยอมรับการใชร้ะบบทางเทคโนโลยี และน าปัจจยัตา่งๆมาวิเคราะห์และคาดการณ์ ถึง
อนาคต ซึ่งภายหลงัไดมี้การดดัแปลงทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (TAM )  โดยไมไ่ดน้ าทศันคติที่ มี
ตอ่พฤติกรรมเขา้ไปดว้ย เพ่ือที่จะสามารถอธิบายความตั้งใจได้อย ่างละเอียดถี่ถ ้วนยิ่งขึ้ น และ
สามารถน ามาใชวิ้เคราะห์ถึงการยอมรับการใชเ้ทคโนโลยีในอนาคต  สารสนเทศของแต่ละบุคคล 
และสามารถใชอ้ธิบาย ความสมัพนัธ์ระหวา่งความตั้งใจและพฤติกรรมการยอมรับนวัตกรรมและ
เทคโนโลยี ท ั้งน้ีแมว้า่ ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) สามารถใชวิ้เคราะห์ถึงการยอมรับการ
ใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศได ้แตก่ย็งัไมค่รบองค์ประกอบของการวิเคราะห์ จึงน าไปสูก่ารทฤษฎีการ
ยอมรับเทคโนโลยี (TAM) อีกครั้ง โดยเพ่ิมปัจจยัตา่ง เๆพ่ือน ามา ศึกษาในบริบทการยอมรับการใช้
ระบบสารสนเทศใหมี้ความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ซึ่งการพฒันาและการเพ่ิมปัจจยั ประกอบด้วยปัจจัย
หลกั 4 ประการ ไดแ้ก ่ตวัแปร ภายนอก (External variables) ทฤษฎีการรับรู้ถึงประโยชน์ (Perceived 
usefulness หรือ PU) ทฤษฎีการรับรู้ถึงความสะดวกในการใช้งาน (Perceived ease of Use หรือ 
PEOU) และทศันคติตอ่การใชง้าน (Attitude toward using) แสดงในรูปของ แบบจ าลอง แบบจ าลอง
ขยายเพ่ิมเติมความสมัพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัใน ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) 

 
รูปภาพ  2.1 The Technology Acceptance Model, version 1 
ที่มา : Davis, Bagozzi & Warshaw, 1989 

 
จากรูปตวัแปรภายนอก (External Variables) มีหลายปัจจยั  ท ั้งขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

(Demographic) และประสบการณ์ (Previous experience) เป็นตน้ มีอิทธิพลตอ่การรับรู้ถึงประโยชน์
ที ่จะไดร้ับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และการรับรู้วา่เป็น ระบบที่ง่ายตอ่การใชง้าน การรับรู้ถึงประ
โย ชน์ที่ได ้รับจากเทคโนโลยี สารสนเทศ คือ ปัจจยัที่ก  าหนดการรับรู้ในแตล่ะบุคคลวา่ เทคโนโลยี
สารสนเทศมีสว่นชว่ยพฒันาประสิทธิภาพการ ปฏิบตัิงานไดอ้ยา่งไร และเป็นปัจจยัที่ส่งผลโดยตรง

https://en.wikipedia.org/wiki/Technology_acceptance_model#CITEREFDavisBagozziWarshaw1989
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ตอ่ ความตั้งใจแสดงพฤติกรรมการใชด้ว้ย การรับรู้วา่ เ ป็นระบบที่ ง่ายต่อการใช้งาน คือ ปัจจัยที่
ก  าหนดในแง่ปริมาณหรือความส าเร็จที่ไดร้ับวา่ตรงกบั ความตอ้งการหรือที่คาดหวังไว้หรือไม่ ซึ่ ง
เป็นปัจจยัที่ สง่ผลตอ่การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดร้ับจากเทคโนโลยี สารสนเทศด้วย  ทัศนคติที่ มีต ่อ
การใชง้านไดร้ับอิทธิพลจากการรับรู้ถึง ประโยชน์ที่ไดร้ับจากเทคโนโลยีสารสนเทศ และการรับรู้  
วา่เป็นระบบท่ีง่ายตอ่การใชง้าน ในขณะท่ีความตั้งใจ แสดงพฤติกรรมการใชง้านไดร้ับอิทธิพลจาก 
ทศันคติที่มี ตอ่การใชง้าน และการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดร้ับจาก เทคโนโลยีสารสนเทศ และส่งผล
ใหเ้กดิการยอมรับการใช ้งานจริงในที่สุด แตอ่ยา่งไรกต็ามจากผลการวิจยัที่ผา่นมา แสดงให้เ ห็นถึง
ความจ าเป็นท่ีตอ้งเพ่ิมตวัแปรอื่นๆใน แบบจ าลอง TAM เ พ่ือสามารถสร้างความเข ้าใจถึงวิธีการ 
อธิบายการยอมรับการใชเ้ทคโนโลยีใหมข่องแต่ละบุคคล  ได้ชัดเ จนยิ่งขึ้ น และเ พ่ือให้สามารถ
อธิบายเหตุผล ของบุคคลในการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดร้ับจากระบบ สารสนเทศ (สิงหะ ฉวีสุข,สุนัน
ทา วงศ์จตุรภทัร, 2012) ซึ่งสอดคลอ้งกบัผลของงานวิจยัที่เก ีย่วกบัปัจจยัที่สง่ผลตอ่การตัดสินใจซื้อ
สินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ ออนไลน์นั้นมีหลายปัจจัยด ้วยกนั ทั้งการยอมรับเทคโนโลยีของ
ผูบ้ริโภค (TAM) การพฒันาผลิตภณัฑ์ ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย น าไปสู่การตัดสินใจซื้อสินค้าผ ่าน
ทางแอพพลิเคชัน่ ของผูบ้ริโภค เพราะมีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีราคาแจง้ชดัเจน 
บอกระยะเวลาในการขนสง่ และชอ่งทางในการสง่มีให้เลือกหลากหลายตามความต้องการของ
ผูบ้ริโภค (จุฑารัตน์ เกยีรติรัศมี, 2558) 

 
 

2.6 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับความปลอดภัยและความไว้วางใจ (Security and Trust) 
ความปลอดภยั หมายความถึง ระดับความเ ป็นไปได้ ที่ประสิทธิภาพของระบบจะ

รับมือกบัส่ิงรบกวนท่ีอาจมีขึ้นโดยไมมี่สญัญาณบอกกลา่ว (ความไมแ่นน่อน) โดยไมก่ระทบต่อการ
ใชง้านของลูกคา้ ซึ่งส่ิงน้ีเก ีย่วกบัความแข็งแกร่งของระบบท่ีจะรับมือได้อย ่างรวดเ ร็ว หรืออีกนัย
หน่ึงขึ้นอยูก่บัเง่ือนไขท่ีถูกป้อนเขา้ไปให้ระบบท างาน รวมถึงการคาดถึงความเ ป็นไปได้ของ
ส่ิงรบกวนท่ีอาจไมมี่สญัญาณบอกกล่าว และแน่นอนว่าในโลกปัจจุบัน ระบบความปลอดภัย 
จ าเป็นตอ้งมี อุปกรณ์ที่มีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์ระดบัสูง ที่จะสามารถมีการประเ มินระบบ
ความปลอดภยัที่เหมาะสมและครอบคลุม เ พ่ือก  าหนดกฎเกณฑ์ส าหรับรักษาความปลอดภัยที่
สามารถใชง้านไดจ้ริง อุปกรณ์เหลา่น้ีตอ้งสามารถออกแบบระบบที่เหมาะสม ค านวณระดับความ
ปลอดภัยได้อย ่างรวดเ ร็วและแม่นย  า  รวมถึงส่ือสารกบัระบบปฏิบัติการอย ่างเข ้าใจได้ง่าย 
(Morison,Wang, Kundur, 2004) และเม่ือพูดถึงเร่ืองปัจจุบนัที่มีการน าระบบคลาวด์ การพัฒนาของ
ระบบคลาวด์มีแนวโนม้ที่จะแพร่หลายอยา่งรวดเร็วในโลกของ อินเตอร์เน็ต โดยเฉพาะในเร่ืองของ 
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เทคโนโลยีดา้นขอ้มูล ที่ถูกจบัตามองเป็นอยา่งมาก คลาวด์สามารถสร้างประโยชน์ในการแบ่งปัน
แหลง่ขอ้มูล  ใชข้อบเขตท่ีเล็กแตมี่คณุภาพ และจดัการโครงขา่ยขอ้มูลไดดี้ยิ่งขึ้น ซึ่งส่ิงเหลา่ น้ีน าพา
ความทา้ทายมาสูโ่ลกของขอ้มูล และความปลอดภยั รวมไปถึงความนา่เช่ือถือของโครงขา่ยคลาวด์ที่
มีผลโดยตรงตอ่การอ  านวยความสะดวกในการให้บริการแอพพลิเคชั่น นอกจากน้ี ระบบความ
ปลอดภยัในคลาวด์ไดถู้กกลา่ววา่ เป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัในการพฒันาตอ่ไป ซึ่งจะตอ้งมีการพัฒนา
ของระบบดา้นของความปลอดภยัเก ีย่วเน่ืองดว้ย การรักษาความเ ป็นส่วนตัวและความน่า เ ช่ือถือ  
ปัจจยัส าคญัที่สุม่เสียงตอ่ระบบความปลอดภัย รวมถึง น า เสนอและแนะน าในเ ร่ืองปฏิสัมพันธ์
ระหวา่งคลาวด์และความปลอดภยัของขอ้มูล  (Daniel, 2014) 

ทฤษฎีความนา่เช่ือถือใน E-Commerce 
เน่ืองมาจากความยากล าบากในการใชง้านและการขาดความนา่เช่ือถือของระบบการ

ช าระเงินออนไลน์ การรักษาความเป็นสว่นตวัและการบริการลูกคา้ จึงเกดิก  าแพงในด้านจิตวิทยา
เกดิขึ้นและท าใหมี้การศึกษาและงานวิจยัเพ่ิมขึ้นเก ีย่วกบัปัญหาและอุปสรรคของความไว้วางใจใน
เทคโนโลยี จากงานวิจยัตา่ง  ๆเป็นหลกัฐานที่ยืนยนัชดัเจนวา่ความนา่เช่ือถือมีความส าค ัญเ ป็นอย ่าง
ยิ่ง ท ั้งในดา้นการตดัสินใจสัง่ซื้อครั้งแรกบนอินเตอร์เ น็ต และในด้านการสร้างความจงรักภักดี
ออนไลน์  หลายงานวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปไมเ่ช่ือถือผูใ้หบ้ริการเว็บไซต์เพียงพอท่ีจะท าการ
แลกเปลี่ยนกบัผูป้ระกอบการออนไลน์ การขาดความน่า เ ช่ือถือมีทั้งในด้านความซื่อสัตย์ของ
ผูป้ระกอบการและความไมเ่ขา้ใจของผูซ้ื้อ เม่ือตอ้งกรอกขอ้มูลตามรายการของอินเตอร์เน็ต จากผล
ส ารวจนกัซื้อออนไลน์ ส่ิงส าคญัท่ีสุดในการเลือกร้านคา้ออนไลน์ คือต้องเ ป็นเ ว็บไซต์ท่ีรู้จ ักและ
ไดร้ับความเช่ือถือ จึงท าใหต้อ้งศึกษาธรรมชาติของความเช่ือ ภาพลกัษณ์ที่กอ่ใหเ้กดิความเช่ือ  และ
กลยุทธ์บางอยา่งที่อาจชว่ยสร้างความเช่ือ ซึ่งมีปัจจยัจ านวนมากที่ถูกพบวา่เป็นสว่นประกอบส าค ัญ
ในการสร้างความเช่ือ กลา่วโดยสรุปไดต้าม 8 หวัขอ้หลกัในภาพดา้นลา่ง ซึ่งมีเอกสารอา้งอิงในทุกๆ
กรณี ปัจจยัเหลา่น้ีสามารถแยกยอ่ยออกมาเป็น อิทธิพลที่มีผลตอ่ความเช่ือแตก่อ่นหรือปัจจุบันหรือ
ภายหลงัจากการสัง่ซื้อ แนน่อนวา่การเติมเต็มความพึงพอใจสามารถสร้างความน่า เ ช่ิอถือหลังการ
ขายได ้แตก่ถ็กเถียงไดว้า่ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด ซึ่งสว่นประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของความเช่ือคือการเ ติมเ ต็ม 
เป็นธรรมดาที่จะไดร้ับความเ ช่ือเ ม่ือตอบสนองความคาดหวัง  (Newholm, McGoldrick, Keeling, 
Macaulay & Doherty, 2004) 
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ภาพที ่2.2Trust in E-Commerce 
ที่มา : Newholm, McGoldrick, Keeling, Macaulay & Doherty,2004 

 
 

2.7 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 
ปัจจยัดา้นบุคคลกเ็ป็นอีกปัจจัยหน่ึงท่ีมีผลต่อการซื้อสินค้าทั้งแบบออนไลน์และ

ออฟไลน์ โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ือง พนกังานมีความน่า เ ช่ือถือ รองลงมาคือ  บริการที่
รวดเร็ว พนกังานสามารถตอบขอ้ซกัถามตา่ง  ๆของลูกคา้ไดท้นัที รวมถึงการมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี  มี
น ้าใจ และมารยาทดี (วนัดี รัตนกายแกว้, 2554) และจากการที่การขายแบบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ 
(e–Commerce) ผูป้ระกอบการไมต่อ้งเสียคา่ใชจ้า่ยในการตั้งร้านและสามารถขายสินคา้ไดเ้องโดยจะ
จา้งพนกังานหรือไมจ่า้งกไ็ด ้มีคา่ใชจ้า่ยในการจดโดเมนเนม และมีการแบง่สว่นก  าไรกบัเ ว็บไซต์ที่
เป็นตลาดออนไลน์ชอปป้ิง (online shopping sites) ท าให ้ผูป้ระกอบการที่ขายสินคา้สามารถใช้การ
แขง่ขนัดา้นราคา (Price Competition) และการแขง่ข ันที่ไม่ใช่ราคา  (Non-Price Competition) โดย
ผูข้ายจะมีการสร้างตวัตนของสินคา้หรือมีสินค้าหลัก (Core products) ที่ มี และทั้งความโดดเด่น
ควบคูก่บักลยุทธ์การใหค้วาม ส าคญัตอ่การรักษาความเป็น สว่นตวัของลูกคา้ (Privacy) และกลยุทธ์
การขายและการบริการแบบผูซ้ื้อจะได้รับการแกไ้ขทุกปัญหา  (Problem shooting) เ พ่ือให้ลูกค้า
ประทบัใจ และมีการโฆษณาโดยการบอกตอ่แบบปากตอ่ปาก (Word of Mouth) ซึ่งเป็นการโฆษณา
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ที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจซื้อสินคา้มากที่สุด    ดา้นผลการด าเนินงาน ผูข้ายรายย ่อยแต่ละรายที่ไม่มี
อ  านาจเหนือตลาด สามารถก  าหนดราคาขายที่สมดุลกบัตน้ทุนสินคา้ได ้และย ังรักษาลูกค้าของตน 
ไดห้ากยงัรักษาคณุภาพของสินคา้ และการมีบริการที่ดี   (ฉวีวงศ์ บวรกรีติขจร, 2560) ซึ่ งปัจจัยที่
ส าคญัในการตดัสินใจเลือกซื้อเส้ือผา้ทางเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ประเภท  ในด้านผลิตภัณฑ์ราคา
การสง่เสริม การตลาด การใหบ้ริการแบบเจาะจง และการรักษาความเป็นสว่นตวั (ธญัวรรณ  

เยาวสงัข์, 2554) ภาพลกัษณ์ของสว่นประสมการตลาดของบริษทั ในสายตาของลูกค้า
รายบุคคคลจะเห็นเป็นลกัษณะ การตลาดแบบตวัตอ่ตวั โดยในงานวิจยัฉบบัน้ีจะแสดงให้เ ห็นความ
แตกตา่งระหวา่ง การตลาดแบบตวัตอ่ตวั สองรูปแบบ ไดแ้ก ่การตลาดเฉพาะบุคคล และ การตลาด
สนองลูกคา้ การตลาดเฉพาะบุคคล จะมีขึ้ นเ ม่ือ บริษ ัท เ ห็นว่า  ส่วนประสมการตลาดแบบใด
เหมาะสมกบับุคคลแบบใด ซึ่งสว่นมากจะตั้งอยูบ่นพ้ืนฐานของประวติัขอ้มูลของลูกคา้ท่ีไดร้วบรวม
มา การตลาดสนองลูกคา้ จะมีขึ้นเม่ือ ลูกคา้ก  าหนด เคร่ืองปรุงหน่ึงอยา่ง หรือมากกวา่นั้น ผสมเขา้มา
ในสว่นประกอบการตลาด  งานวิจยัน้ีไดข้อ้สรุปถึงความทา้ทายที่ส าคญัและชอ่งว่างของการรับรู้ที่
จะเขา้ใจทั้งในมุมของบริษทั และในดา้นตวัเลือกท่ีลูกคา้มี ในการตลาดแบบตัวต่อตัว โดยได้สรุป
พร้อมใหแ้นวทางส าหรับคน้ควา้ตอ่ไปการตลาดแบบตวัตอ่ตวั สะท้อนให้เ ห็นถึง รูปแบบสุดโต่ง
ของการแบง่สว่น ในกลุม่เป้าหมายขนาดใดขนาดหน่ึง ซึ่งมีอยู  ่ 2 รูปแบบ ได้แก ่การตลาดเฉพาะ
บุคคล และ การตลาดสนองลูกคา้ซึ่งสว่นมากจะตั้งอยูบ่นพ้ืนฐานของประวัติข ้อมูลของลูกค้า ท่ี ได้
รวบรวมมา โดยมีตวัอยา่งที่เห็นไดช้ดั ไดแ้ก ่หนังสือส่วนตัว และ เพลงแนะน า  ในAmazon.com 
(Ghose, Arora, Dreze, Hess, Iyengar, Jing, Yogesh,  Kumar, Lurie, Neslin, Sajeesh, Su, Syam, 
Thomas, Zhang, 2008) การประชาสมัพนัธ์องค์กร หรือสว่นบุคคล โดยการน า เสนอเผยแพร่ผ ่าน
เครือขา่ยส่ือออนไลน์ซึ่งเป็นไปอยา่งแพร่หลายและรวดเร็ว โดยเว็บไซต์ที่  มีความนา่เช่ือถือเ พ่ิมขึ้ น 
ประกอบดว้ย 5 ปัจจยั ไดแ้ก ่(1) รู้สึกอยูใ่นโลกของความเ ป็นจริง  (Real-world feel) (2) ใช้งานง่าย 
(Ease of use) (3) เป็นผูช้  านาญการ (Expertise) (4) ความไวเ้น้ือ เช่ือใจได ้(Trustworthiness) และ (5) 
เอาใจใสต่อ่ผูเ้ยี่ยมชมแตล่ะราย (Tailoring) สว่นเว็บไซต์ที่ท  าใหค้วามนา่เช่ือถือลดลง ประกอบด้วย 
2 ปัจจยั ไดแ้ก ่(1) มีลกัษณะเพ่ือการคา้ (Commercial implications) และ (2) ความเ ป็นมือสมัครเล ่น 
Amateurism) (สุพิทย์ กาญจนพนัธ์ุ, 2550)  
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2.8 กรอบแนวคดิในการวจิัย 
ตวัแปรอิสระ          ตวัแปรตาม 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.9 แนวทางในการศึกษา 

1. วิธีการวิจยัในครั้งน้ี ใชวิ้ธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
2. เคร่ืองมือในการวิ จัย ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผู ้วิจ ัยสร้างขึ้ นจา ก

การศึกษา กรอบแนวคิด ทฤษฎีที่เก ีย่วขอ้ง 
3. สถิติที่ใชวิ้เคราะห์ขอ้มูล เชน่ ร้อยละ (Percentage) คา่เฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation: SD) และ Multiple Regression Analysis 
  

ปัจจยัที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจซื้อ
รองเทา้สตรี  
ผา่นชอ่งทางออนไลน์  
(The Women's Shoes buying Decision 

via Online Channel) 

 

ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ี 
(TAM Model) 

ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและ
ความไวว้างใจ (Security and 
Trust) 
 

ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่น
บุคคล (Personalization) 
 
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 

ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) 
 

ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
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บทท่ี 3 

ระเบียบวธิีวจิัย 
 
 
การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิธีการเกบ็ข้อมูล

ดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุม่ตวัอยา่งเป้าหมาย เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรี
ผา่นชอ่งทางออนไลน์ ซึ่งผูวิ้จยัไดท้  าการทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎีและงานวิจยัที่ก ีย่วขอ้ง เพ่ือเ ป็น
แนวทางในการออกแบบสอบถามและผูวิ้จยัไดก้  าหนดรูปแบบวิธีการด าเนินการวิจัย ตามขั้นตอน 
ดงัน้ี 

3.1 ลกัษณะของประชากร การก  าหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่ง และการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
3.2 ตวัแปรที่ใชใ้นการวิจยั 
3.3 สมมติฐานการวิจยั 
3.4 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 
3.5 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.6 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 ลักษณะของประชากร 
ในการวิจยัครั้งน้ี ไดแ้ก ่ประชากรที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครซึ่ งมีประสบการณ์

สัง่ซื้อสินคา้ประเภทรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
3.1.1 การก าหนดขนาดของกลุ่ มตวัอย่าง 
เน่ืองจากงานวิจยัครั้งน้ีเป็นการศึกษากลุม่ตวัอยา่งประชากรที่อาศยัอยูใ่นเขตกรุงทพม

หานคร ซึ่งมีประสบการณ์ในการสั่งซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่ งถือว่ามีจ  านวน
ประชากรขนาดใหญ ่และไมส่ามารถทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได้ ด ังนั้นผู ้วิจ ัยลือกใช้วิธี
ค  านวณขนาดกลุม่ตวัอยา่ง ในการค านวณตามสูตร Cochran (Cochran, 1977) ท่ีระดับความเ ช่ือมั่น 
95% ความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหเ้กดิขึ้นได ้5% แตเ่น่ืองจากผูวิ้จยัไมส่ามารถทราบค่าสัดส่วนของ
ประชากรจึงก  าหนดสดัสว่นของประชากรเทา่กบั 0.5 ใชสู้ตรการค านวณดงัน้ี 

n    =    
  

   
 

https://www.google.com/search?q=Questionnaire&spell=1&sa=X&ved=2ahUKEwjU_fq-4-PvAhW8zDgGHYkrAigQkeECKAB6BAgBEDA
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เม่ือ  n คือ ขนาดกลุม่ตวัอยา่งที่ตอ้งการ             
 e คือ ระดบัความคลาดเคลื่อนของการสุม่ตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กดิขึ้นได ้

e = 0.05 
 Z คือ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีคา่ Z = 1.96  
ดงันั้น เม่ือค  านวณตามสูตรจะไดข้นาดกลุม่ตวัอยา่งเทา่กบั  

n    =    
       

        
 

        =    384.16     384 คน 
จากการค านวณกรณีไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแทจ้ริง ใน ระดับความเ ช่ือมั่นท่ี 95 

เปอร์ซ็นต์ จะไดก้ลุม่ตวัอยา่งที่หมาะสมเทา่กบั 385 คน แตอ่ยา่งไรกต็ามผูวิ้จยัเกบ็ขอ้มูลเพ่ิมเติมจาก
จ านวน ดงักลา่วเป็นทั้งหมดเทา่กบั 400 คน 

 
3.1.2 การเลือกกลุ่ มตวัอย่าง 
ผู ้วิจ ัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย ่างแบบสะดวกสบาย (Convenience Sampling) โดยแจก

แบบสอบถามใหก้บัผูท้ี่มีประสบการณ์ในการสั่งซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่ งเ ป็น
วิธีการสุ่มตัวอย ่างแบบ  (Nonprobability Sampling) ในการเกบ็รวมรวมข้อ มูลโดยมีการแจก
แบบสอบถามออนไลน์ผา่นทาง  Facebook  Line และ Instagram เน่ืองจากเป็นชอ่งทาง ที่สามารถขา้
ถึงกลุม่เป้าหมายได ้ 

 
 

3.2 ตัวแปรท่ีใช้ในการวจิัย 
การวิจยัครั้งน้ี แบง่ป็นตวัแปรอิสระ และ ตวัแปรตาม ดงัน้ี 
 
3.2.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) 

 ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
 ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
 ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี  (TAM Model) 
 ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ (Security and Trust) 
 ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล (Personalization) 
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3.2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์  (The Women's 

Shoes buying Decision via Online Channel) 
 
 

3.3 สมมติฐานการวจิัย 
จากกรอบแนวคิดการวิจยัไดก้  าหนดปัจจยัท่ีเก ีย่วขอ้ง ผูวิ้จยัได้ต ั้งสมมติฐานการวิจัย

ครั้งน้ี โดยตวัแปรหลกั ทั้งหมดประกอบดว้ย 6 ตวัแปรสามารถน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน

ชอ่งทางออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นราคามีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทาง

ออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาดมีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเท้า

สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี มีผลตอ่การตัดสินใจ ในการซื้อรองเท้า

สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 5 ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ มีผลต่อการตัดสินใจ ใน

การซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 6 ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจ ในการซื้อ

รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
 
 

3.4 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็ รวบรวมข้อมูลพ่ือการศึกษาวิจัย คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยการส ารวจแบบออนไลน์ (Online Survey) โดยผูวิ้จยัไดข้อ้มูลจากการทบทวน
วรรณกรรม แนวคิดบทความ เอกสารและงานวิจยัที่เก ีย่วขอ้ง ซึ่งรายละเอียดในแบบสอบถาม แบ่ง
ออกเป็น สว่น ดงัน้ี 

สว่นที่ 1 เป็นค าถามคดักรองคณุสมบตัิผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีค าถามแบบให้เลื อก
ค าตอบเพียงค าตอบเดียว ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) มีค  าถาม ดังน้ี 
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ปัจจุบนัทา่นพกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่  ท ่านเคยซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทาง
ออนไลน์ Shopee หรือ Lazada ใชห่รือไม ่เลือกระหวา่ง "ใช"่ หรือ "ไม"่ 

สว่นที่ 2 ค  าถามก ีย่วกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก ่อายุ  รายได้ต ่อ
เดือน และระดบัการศึกษา  

สว่นที่ 3 พฤติกรรมการซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์  โดยค าถามจะถาม
เก ีย่วกบัประสบการณ์การซื้อรองเทา้สตรีผา่นแอพพลิเคชัน่ Shopee และ Lazada ความถี่ในการซื้อ
รองเทา้ จ  านวนเงินในการซื้อสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่คา้ออนไลน์โดยเฉลี่ย ชอ่งทางการช าระเงิน
ที่สะดวกมากที่สุด และ เหตุผลในการซื้อรองเทา้สตรีโดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Check-List) 

สว่นที่ 4 ค  าถามที่เก ีย่วกบัการประเมินการซื้อสินค้าผ ่านทางช่องทางออนไลน์ว่ามี
ความคิดเห็นเก ีย่วกบัปัจจยัดา้นตา่ง  ๆไดแ้ก ่ปัจจยัดา้นผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการ
สง่เสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการยอม รับเทคโนโลยี ปัจจยัดา้นความปลอดภัยและความน่า เ ช่ือถือ 
และปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล ซึ่งค  าถามในสว่นน้ีมีลกัษณะแบบสอบถามป็นแบบมาตรา
สว่นประมาณคา่ (Rating scale) ซึ่งมีเกณฑ์ในการก  าหนด คา่น ้าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั 

 
ตารางที่ 3.4 เกณฑ์ในการก าหนดค่าน า้หนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั 

 
 
เกณฑ์การแปลความหมายเพ่ือจดัระดบัคะแนนเฉลี่ยความเ ห็นหรือการตัดสินใจซื้อ 

ผูวิ้จยัใชเ้กณฑ์คา่เฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการหาความกวา้งอ ันตรภาค
ชั้น เป็นดงัน้ี 

 
 
 

5 เห็นดว้ยอยา่งยิง่
4 เห็นดว้ย
3 เฉยๆ
2 ไมเ่ห็นดว้ย
1 ไมเ่ห็นดว้ยอยา่งยิง่

ระดบัคะแนน ระดบัความคิดเห็น
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ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  = 
 พิสยั  

จ  านวนชั้น 

     
   

= 5-1 

   
 

5 

     
   

= 0.8 
ดงันั้น เกณฑ์การใหค้ะแนนคา่เฉลี่ยของระดบัความเห็นเก ีย่วกบั ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจยัดา้นราคา ดา้นการสง่เสริมการตลาด  ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี ปัจจัยด้านความ
ปลอดภยัและความไวว้างใจ ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล จะใชร้ะดบัความตั้งใจซื้อรองเท้า
สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครไดเ้กณฑ์วดัดงัแสดงในตารางที 3.5 

 
ตารางที 3.5 เกณฑ์ในการก าหนดค่าน า้หนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั 

 
 
แบบสอบถามงานวิจยัน้ีกอ่นน าไปใช ้ผูวิ้จยัไดท้  าการตรวจสอบแบบสอบถามเ พ่ือให้

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของงานวิจัย จากนั้นได้ปรึกษากบัอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ เ พ่ือ
ตรวจสอบความครอบคลุมของเน้ือหา รวมถึงการจดัเรียงภาษาท่ีใชใ้นแบบสอบถาม พร้อมทั้งได้มี
การปรับปรุง แกไ้ขและเ พ่ิมเ ติมค าถามในแบบสอบถามเ พ่ือให้มีความสอดคล้องกบัทฤษฎีที่
เก ีย่วขอ้ง และน าแบบสอบถามสง่ไปยงักลุม่ตวัอยา่งเป้าหมายเป็นขั้นตอนสุดทา้ย 

 
 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาข้อมูล  ของกลุ ่ม

ตวัอยา่งและทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ ซึ่งการวิจยัครั้งน้ีจะ

ค่าเฉล่ีย ความหมาย

4.21 - 5.00 เห็นดว้ยอยา่งยิง่
3.41 - 4.20 เห็นดว้ย
2.61 - 3.40 เฉยๆ
1.81 - 2.60 ไมเ่ห็นดว้ย
1.00 - 1.80 ไมเ่ห็นดว้ยอยา่งยิง่
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ใช้เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ผลทางสถิติ คือการวิเคราะห์การถดถอยเ ชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน และ มีการใช ้เม่ือผูวิ้จยัไดร้วบรวมและตรวจสอบความถูกต้อง
ของแบบสอบถามแล้วเ รียบร้อยแล้ว ผู ้วิจ ัยจะน าแบบสอบถามมาลงรหัส และถ่ายทอดรหัส
แบบสอบถามลงในแบบฟอร์มลงรหสั (Coding Form) เพ่ือน ามาประมวลผลในโปรแกรมส า เ ร็จรูป
ทางสถิติ SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) หลงัจากนั้นจึงน าผลที่ไดม้าอภิปรายผล
โดยจะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพ่ือใชใ้นการวิเคราะห์และแสดงผล
ส าหรับขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุม่ตวัอยา่ง ทั้งเร่ืองขอ้มูลการซื้อรองเทา้สตรีผ ่านช่องทา ง
ออนไลน์ (Shopee หรือ Lazada) เพ่ือใชใ้นการวิเคราะห์องค์ประกอบและการวิเคราะห์การถดถอย
เชิงพหุคณู (Multiple Regression)  
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บทท่ี 4 

ผลการวจิัยและอภิปรายผล 
 
 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัที่มีผลตอ่การตัดสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน

ชอ่งทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่
อายุ ระดบัการศึกษา และรายไดต้อ่เดือน รวมถึงปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด และปัจจยัด้าน
การยอมรับเทคโนโลยี ได้แก ่ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ราคา การส่งเสริมการตลาด การยอมรับ
เทคโนโลยี ความปลอดภยั ความไวว้างใจ ความตัง่ใจซื้อ และการใหบ้ริการสว่นบุคคล ซึ่ งจากการ
ค านวณขนาดของกลุม่ตวัอยา่งในบทที่ 3 ในกรณีไมท่ราบ          จ  านวนประชากร ณ ระดับความ
เช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 จะไดก้ลุม่ตวัอยา่งที่เหมาะสมเทา่กบั 385 ตวัอยา่ง หลงัจากผูวิ้จ ัยได้ด  า เ นินการ
เกบ็ขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถาม ไดผู้ต้อบกลบัมารวมทั้งส้ิน 539  ชดุ และท าการคัดกรองผู ้ที่
ตอบวา่ “ไมเ่คยซื้อ” และ “ไมไ่ดอ้าศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร” ออกไปทั้งหมด 139 ชดุ เพราะฉะนั้น
ในการวิจยัครั้งน้ี มีแบบสอบถามคงเหลือจ านวน 400  ชดุ ซึ่ง มากกวา่ที่ค  านวณได้ ท  า ให้ค ่าความ
คาดเคลื่อนของงานวิจัยลดลงเ ป็น 4.9% ผู ้วิจ ัยได้น าข ้อมูลที่  ได ้มาวิเคราะห์ ค ่าทางสถิติตาม
วตัถุประสงค์ของงานวิจยั โดยผลการวิเคราะห์แบง่ออกเป็นสว่นตา่งๆ ดงัน้ี  

 
 

4.1 สรุปข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง  
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลในงานวิจยัครั้งน้ี ผูวิ้จยัไดร้ับแบบสอบถามที่ มีความสมบูรณ์  

ครบถว้นกลบัมาทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง โดยในงานวิจยัครั้งน้ีขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ 
กลุม่ตวัอยา่งที่จะพิจารณา ไดแ้ก ่อายุ ระดบัการศึกษา และรายไดต้อ่เดือนดงัรายละเอียดในตารางที่ 
4.1 
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ตารางที่ 4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ มตวัอย่าง  

 
 
จากตารางที่ 4.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ ่มตัวอย ่างสามารถแบ่งอายุ

ออกเป็น 3 ชว่งอายุ โดยชว่งอายุที่มากที่สุดคือ 31-40 ปีขึ้นไป คิดเป็น 49.5% และรองลงมาคือช่วง
อายุ 20 – 30 ปี คิดเป็น 49 %  รายไดต้อ่เดือนของกลุ ่มตัวอย ่างส่วนใหญ่จะอยู ่ที่  20,001 – 40,000 
บาท คิดเ ป็น 49.5% และรองลงมาคือ 40,001- 60,000 บาท คิดเ ป็น 22.8 % นอกจากน้ีระดับ
การศึกษาสว่นใหญข่องกลุม่ตวัอยา่งคือ ปริญญาตรี คิดเป็น 74.9% และ ปริญญาโท หรือเทียบเท่า 
คิดเป็น 21.6 % 

 
 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) สดัส่วน 
(%)1.      อายุ                                                         

ต  ่ากวา่ 20 ปี 6 1.50%
20 – 30 ปี 196 49%

31-40 ปีข้ึนไป 198 49.50%
2. รายไดต่้อเดือน

9,000 – 20,000 บาท 59 14.80%
20,001 – 40,000 บาท 199 49.50%
40,001- 60,000 บาท 91 22.80%
60,001-80,000 บาท 25 6.20%
มากกวา่ 80,000 บาท 27 6.70%

3.การศึกษา
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 7 1.80%

ปริญญาตรี 301 74.90%
ปริญญาโท หรือเทียบเทา่ 87 21.60%

สูงกวา่ปริญญาโท 7 1.70%
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ภาพที่ 4.1 แอพพลิเคช่ันที่เคยใช้บริการในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
 

 
ภาพที่ 4.2 แอพพลิเคช่ันที่เคยซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ทีใ่ช้บริการบ่อยที่สุด 
 

58% 

8% 

34% 

การซือ้รองเท้าสตรีผ่านแอพพลิเคชั่น 

ซื้อผา่น Shopee ซื้อผา่นLazada ซื้อทั้ง Shopee และ Lazada 

17% 

83% 

จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซือ้รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ชอ่งทางใดบอ่ยท่ีสุด  

Lazada 

Shopee 

n=400 

n=400 
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ภาพที่  4.3 ความถี่ ในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านทางช่องทางออนไลน์ (ต่อเดือน) 
 
 

 
ภาพที่  4.4 จ านวนเงนิในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านแอพพลิเคช่ันออนไลน์โดยเฉลี่ยต่อครั้ง 
 

 
 

53% 42% 

4% 

1% 

 ความถ่ีในการซือ้รองเทา้สตรีผา่นทางชอ่งทางออนไลน์  ตอ่เดือน  

น้อยกว่า   คร้ัง  -  คร้ัง 3-  คร้ัง มากกว่า   คร้ัง 

25% 

48% 

21% 

6% 

จ านวนเงินการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านแอพพลิเคช่ันออนไลนโ์ดยเฉลีย่ต่อคร้ัง 

น้อยกว่า     บาท    - ,    บาท  ,   - ,    บาท มากกว่า  ,    บาทข ึ้นไป 

n=400 

n=400 
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ภาพที่ 4.5 ช่องทางการช าระเงนิที่สะดวกมากที่สุด 
 
 

 
ภาพที่ 4.6 เหตุผลที่ซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
 
 

48% 

3% 

7% 

1% 

41% 

ช่องทางการช าระเงินท่ีคิดว่าสะดวกมากท่ีสุด 

โอน/ ช าระเงินผา่นบัญชธีนาคาร 
(iBanking/Mobile banking) 

ช าระผา่นตู ้ATM 

ช าระเงินปลายทาง 

Airpay wallet 

ช าระผา่นบัตรเครดติ/บัตรเดบิต 

60.30% 

21.60% 

27.80% 

26.30% 

46.70% 

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00% 70.00% 

ซื้อเพื่อใสไ่ปเที่ยว 

ซื้อเพื่อใสไ่ปงานเล ีย้ง  

ซื้อเพื่อใสไ่ปท างาน 

ซื้อเพื่อทดแทนคูเ่ก่า  

ซื้อเพราะความสวยงาม  

เหตผุลทีซ่ื้อรองเทา้สตรีผา่นแอพพลเิคชัน่ออนไลน ์

n=400 

n=400 
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4.2 สรุปข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านแอพพลิเคช่ันออนไลน์ของ
ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพ มหานคร 

จากภาพที่ 4.1- 4.6 ขอ้มูลที่ไดจ้ากงานวิจยัเก ีย่วกบัพฤติกรรมการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน
ชอ่งทางออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร  ประกอบดว้ยแอพพลิเคชั่นท่ีเคยใช้บริการในการซื้อ
รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ตอ่เดือนซึ่งผูต้อบสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้โดยผลที่ได ้คือ มี
การใชบ้ริการซื้อผ ่านแอพพลิเคชั่น Shopee คิดเ ป็น 58% รองลงมาคือ  ใช้บริการซื้อผ ่านทั้ง
แอพพลิเคชัน่ Shopee และ Lazada  คิดเป็น 34% และ ใชบ้ริการซื้อผา่น แอพพลิเคชั่น Lazada คิด
เป็น 8% ตามล าดบั การซื้อรองเทา้สตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ที่ใช้บริการบ่อยที่ สุด โดยผู ้ตอบ
สามารถตอบไดเ้พียงขอ้เดียวผลที่ได ้คือ คือ  แอพพลิเคชั่น Shopee คิดเ ป็น 83% รองลงมาคือ  
แอพพลิเคชัน่ Lazada คิดเป็น 17% ตามล าดบั 

ความถี่ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นช่องทางออนไลน์ (จ  านวนครั้ งต ่อเ ดือน) พบว่า
ความถี่นอ้ยกวา่ 1 ครั้งตอ่ เดือน คิดเป็น 53% รองลงมาคือ ซื้อ 1-2 ครั้งตอ่เดือน คิดเป็น 42% ซื้อ 3-5 
ครั้ง คิดเป็น 4% และ ซื้อมากกวา่ 5 ครั้งคิดเป็น 1 % ตามล าดบั จ านวนเงินการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน
ชอ่งทางออนไลน์โดยเฉลี่ย (ตอ่ครั้ง) ไดผ้ลดงัน้ี มูลคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลี่ยน้อยกว่า  500 บาท คิดเ ป็น 
48% รองลงมาคือ มูลคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลี่ย 500-1,000 บาท คิดเป็น 25 %  มูลคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลี่ย 1,001- 
2,000 บาท คิดเป็น 21 % และ  มูลคา่ใชจ้า่ยมากกวา่ 2,000 โดยเฉลี่ยคิดเป็น 1 %  ตามล าดบั 

ชอ่งทางการช าระเ งินที่สะดวกมากที่สุด พบว่า  การโอนหรือช าระเ งินผ ่านบัญชี
ธนาคาร (IBanking/ Mobile banking) คิดเป็น 48% รองลงมาคือ ช าระผา่นบตัรเครดิต/บตัรเดบิต คิด
เป็น 41% ช าระเงินปลายทาง คิดเป็น 7 %  ช าระผ ่านตู ้ ATM  คิดเ ป็น 3% และ ช าระผ ่าน Airpay 
Wallet  คิดเป็น 1 % ล  าดบั เหตุผลในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์  ซึ่ งผู ้ตอบสามารถ
ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้โดยผลที่ไดค้ือ ซื้อเพ่ือใสไ่ปเที่ยว คิดเ ป็น 60.30 % รองลงมาคือ ซื้อเพราะ
ความสวยงาม คิดเป็น 46.7% ซื้อเพ่ือใสไ่ปท างาน คิดเป็น 27.8% ซื้อเพ่ือทดแทนคูเ่กา่  คิดเ ป็น 26.3 
%  ซื้อเพ่ือใสไ่ปงานเลี้ยง คิดเป็น 21.6 % ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.2 ข้อมลูเกี่ยวกับปจัจัยที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้าสตรี ผ่านช่องทางออนไลน์ 
(Shopee หรือ Lazada) ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 

ปัจจยั ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การแปลค่า

1 ทา่นไดรั้บรองเทา้สตรีตรงตามความตอ้งการทกุคร้ังท่ีซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ 3.66 0.73 เห็นดว้ย
2 รองเทา้สตรีท่ีน าเสนอผ่านช่องทางออนไลน์ มีคุณภาพดีทั้งหมด 3.57 0.71 เห็นดว้ย
3 รองเทา้สตรีท่ีจ  าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ มีสินคา้น าเสนอไดห้ลากหลายมากกวา่
ร้านคา้ทัว่ไป

4.16 0.76 เห็นดว้ย

4 ขอ้มลูของรองเทา้สตรีในแต่ละร้านอยา่งครบถว้นและชดัเจนทกุแบบ 3.73 0.72 เห็นดว้ย

1 หากไมมี่โปรโมชัน่รองเทา้สตรีในร้านคา้ออนไลน์จะถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป 3.66 0.93 เห็นดว้ย
2 แมว้า่จะไมมี่โปรโมชัน่ของรองเทา้สตรีในร้านคา้ออนไลน์ แต่ราคารองเทา้สตรีในร้านคา้
ออนไลน์ ก็มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป

4.11 0.81 เห็นดว้ย

3 เม่ือรวมค่าจดัส่งแลว้ราคารองเทา้สตรีท่ีซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ยงัมีราคาถูกกวา่ร้านคา้
ทัว่ไป

3.76 0.87 เห็นดว้ย

1 โปรโมชัน่ส่วนลดเป็นแรงกระตุน้ท่านในการซ้ือรองเทา้สตรีในช่องทางออนไลน์ในทกุๆ
เดือน

4.22 0.87 เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง

2 ทา่นรู้สึกสนุกในการซ้ือสินคา้ออนไลน์มากกวา่การเดินซ้ือรองเทา้สตรีตามร้านคา้ทัว่ไป 3.71 0.97 เห็นดว้ย

3  ทา่นไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์มากกวา่การเดินซ้ือรองเทา้สตรี
ร้านคา้ทัว่ไป

3.44 0.88 เห็นดว้ย

4 ทา่นคิดวา่ทา่นตดัสินใจซ้ือรองเทา้สตรีผ่านช่องทางออนไลน์ไดเ้ร็วกวา่การเดินซ้ือตาม
ร้านคา้ทัว่ไป

3.69 0.98 เห็นดว้ย

1 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท  าให้ท  างานง่ายข้ึน เร็วข้ึน สามารถใชเ้วลาไดเ้ป็นประโยชน์มาก
ข้ึน

4.31 0.73 เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง

2 การเร่ิมตน้การใชแ้อพพลิเคชัน่ของร้านคา้ออนไลน์ แทบไมต่อ้งใชค้วามพยายาม 4.14 0.76 เห็นดว้ย
3 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์มีการประมวลผลท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้งแมน่ย  า 4.04 0.68 เห็นดว้ย
4 แอพพลิเคชัน่ท  าให้ทา่นอยากซ้ือรองเทา้ออนไลน์มากกวา่ซ้ือรองเทา้ตามร้านคา้ทัว่ไป 3.73 0.92 เห็นดว้ย

5 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท  าให้ทา่นเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้สตรีจากร้านคา้ทัว่ไป
เป็นการซ้ือแบบออนไลน์อยา่งถาวร

3.69 0.99 เห็นดว้ย

6 ทา่นรู้สึกมีทศันคติท่ีดีต่อแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 4.06 0.7 เห็นดว้ย

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์

ปัจจยัดา้นราคา

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด

ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี
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ตารางที่ 4.2 ข้อมลูเกี่ยวกับปจัจัยที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้าสตรี ผ่านช่องทางออนไลน์ 
(Shopee หรือ Lazada) ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
 
จากตารางที่ 4.2 เม่ือพิจารณาในแตล่ะปัจจยัด ้านต่างๆ ทั้งด ้านปัจจัยด ้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ปัจจัยด้านความ
ปลอดภยัและความไวว้างใจ ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล โดยสามารถสรุปผลการศึกษาของ
แตล่ะปัจจยัไดด้งัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
กลุม่ตวัอยา่งมีคา่เฉลี่ยระดบัความคิดเห็นมากที่สุดคือในเร่ืองของการจ าหน่ายรองเท้า

สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ มีการน าเสนอสินคา้ไดห้ลากหลายมากกวา่ร้านคา้ทัว่ไป มีคา่เฉลี่ยที่  4.16 
(สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.76 : เห็นดว้ยมากที่สุด) และคา่เฉลี่ยที่มีระดบัความเ ห็นน้อยที่ สุด คือใน
เร่ืองของการน าเสนอรองเทา้สตรีผา่นชอ่ง ทางออนไลน์ มีคณุภาพดีทั้งหมด มีคา่ เฉลี่ยที่  3.57 (ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.71 : เห็นดว้ย) 

ปัจจยัดา้นราคา 
กลุม่ตวัอยา่งมีคา่เฉลี่ยระดบัความคิดเห็นมากที่สุดคือในเร่ืองของหากการมีส่วนลดจะ

ท าใหก้ลุม่ตวัอยา่งคิดวา่ราคารองเทา้สตรีในร้านคา้ออนไลน์จะราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป  มีคา่เฉลี่ยที ่
4.11 (สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.81: เห็นดว้ย) และคา่เฉลี่ยที่มีระดบัความเห็นนอ้ยที่ สุด คือในเ ร่ือง
ของ แมว้า่จะไมมี่โปรโมชัน่ของรองเทา้สตรีในร้านค้าออนไลน์ แต่ราคารองเท้าสตรีในร้านค้า
ออนไลน์ กมี็ราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป มีคา่เฉลี่ยที่ 3.66 (สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.93: เห็นดว้ย) 

ปัจจยั ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การแปลค่า

1. ท่านไวใ้จในช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีท่านเลือกใช้ 4.03 0.68 เห็นดว้ย
2 ท่านเช่ือวา่ขอ้มลูส่วนตวัของท่านไดรั้บการดูแลปลอดภยัจาก
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการ
3 ท่านเช่ือวา่ระบบการช าระเงินของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ไม่มีความผิดพลาด 3.68 0.85 เห็นดว้ย
4 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีท่านใช ้สามารถติดตามผลการช าระเงินไดอ้ยา่งแม่นย  า 3.96 0.71 เห็นดว้ย

1 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีท่านเลือกใชใ้ห้การดูแลท่านและท าให้ทา่นรู้สึกวา่ท่านเป็นคน
ส าคญั

3.38 0.87 เฉยๆ

2 ท่านพอใจในการช่วยเหลือของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีท่านเลือกใชใ้นเวลาท่ีทา่นเกิด
ปัญหา

4.2 0.84 เห็นดว้ยอยา่งยิง่

3 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีท่านเลือกแสดงความรับผิดชอบต่อความผิดพลาดเสมอ 3.55 0.84 เห็นดว้ย
4 ท่านชอบท่ีจะให้ขอ้มลู หรือแสดงตวามคิดเห็นหลงัการขาย 3.45 1.018 เห็นดว้ย

ปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบคุคล

ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ

3.62 0.88 เห็นดว้ย



31 

ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาด 
กลุม่ตวัอยา่งมีคา่เฉลี่ยระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุดคือในเ ร่ืองของโปรโมชั่นส่วนลด

เป็นแรงกระตุน้ทา่นในการซื้อรองเทา้สตรีในชอ่งทางออนไลน์ในทุกๆเดือน มีคา่เฉลี่ยที่  4.22 (ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.87: เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง) และคา่เฉลี่ยที่มีระดบัความเห็นนอ้ยที่สุด คือในเร่ืองของ 
ทา่นไดร้ับประสบการณ์ท่ีดีจากการซื้อสินคา้ออนไลน์มากกวา่การเดินซื้อรองเทา้สตรีร้านค้าทั่วไป 
มีคา่เฉลี่ยที่ 3.44  (สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.88: เห็นดว้ย) 

ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี 
กลุม่ตวัอยา่งมีคา่เฉลี่ยระดบัความคิดเห็นมากที่สุดคือ  แอพพลิเคชั่นออนไลน์ท าให้

ท  างานง่ายขึ้น เร็วขึ้น สามารถใชเ้วลาไดเ้ป็นประโยชน์มากขึ้ น มีค ่า เฉลี่ย ท่ี  4.31 (ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.73 : เห็นดว้ยอย ่างยิ่ง) และค่า เฉลี่ยที่ มีระดับความเ ห็นน้อยที่ สุด คือในเ ร่ืองของ 
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท าใหท้า่นเปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อรองเทา้สตรีจากร้านคา้ทัว่ไปเป็นการซื้อ
แบบออนไลน์อยา่งถาวร  มีคา่เฉลี่ยที่ 3.69  (สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.99: เห็นดว้ย) 

ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ 
กลุม่ตวัอยา่งมีค ่า เฉลี่ยระดับความคิดเ ห็นมากที่สุด คือท่านไว้ใจในช่ือเ สียงของ

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีทา่นเลือกใช ้มีคา่เฉลี่ยที่ 4.03 (สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.68: เห็นดว้ย) และ
คา่เฉลี่ยที่มีระดบัความเห็นนอ้ยที่สุด คือในเร่ืองของ ทา่นเช่ือว่าข ้อมูลส่วนตัวของท่านได้รับการ
ดูแลปลอดภยัจากแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีทา่นใชบ้ริการ มีคา่เฉลี่ยที่ 3.62 (สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.88: เห็นดว้ย) 

ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล 
กลุม่ตวัอยา่งมีคา่เฉลี่ยระดบัความคิดเห็นมากที่สุดคือ  ความพอใจในการชว่ยเหลือของ

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีทา่นเลือกใชใ้นเวลาท่ีท่านเกดิปัญหา  มีค ่า เฉลี่ยที่  4.20 (ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.84 : เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง) และค่า เฉลี่ย ท่ีมีระดับความเ ห็นน้อยท่ีสุด คือแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ที่ทา่นเลือกใชใ้หก้ารดูแลทา่นและท าใหท้า่นรู้สึกวา่ท่านเ ป็นคนส าค ัญมีค่า เฉลี่ยที่  3.38 
(สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.87:  เฉยๆ) 

 
ตารางที่ 4.3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจซ้ือ 

ปัจจยั คา่เฉลี่ย สว่นเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลคา่ 

การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรี 
ผา่นชอ่งทางออนไลน์ 

3.91 0.67 เห็นดว้ย 
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จากตารางที่ 4.3 พิจารณาตวัแปรตามที่งานวิจยัน้ีศึกษา พบวา่กลุม่ตวัอยา่งมีระดับ การ
ตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งออนไลน์ มีคา่เฉลี่ยที่  3.91 (สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.67: เห็นดว้ย) 

จากกรอบแนวคิดการวิจยัไดก้  าหนดปัจจยัท่ีเก ีย่วขอ้ง ผูวิ้จยัได้ต ั้งสมมติฐานการวิจัย
ครั้งน้ี 

โดยตวัแปรหลกั ทั้งหมดประกอบดว้ย 6 ตวัแปร สามารถน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ที่มีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน

ชอ่งทางออนไลน์  
สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นราคาที่ มีผลต่อการตัดสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน

ชอ่งทางออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดที่ มีผลต่อการตัดสินใจ ในการซื้อ

รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยีที่  มีผลต่อการตัดสินใจ ในการซื้อ

รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 5 ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจที ่มีผลตอ่การตัดสินใจ ใน

การซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
สมมติฐานที่ 6 ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในการซื้อ

รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
 
 

4.3 การทดสอบสมมติฐานทางสถิติ 
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคณู (Multiple Regression) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน โดย

ผูวิ้จยัไดน้ ากลุม่ปัจจยัที่คาดวา่มีผลตอ่การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีของทั้ง 6 ปัจจยัไดแ้ก ่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ปัจจัย
ดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล มาท าการวิเคราะห์
การถดถอยแบบ Multiple Regression ดว้ยวิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) เ พ่ือหาปัจจัยที่ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยใช้ข ้อมูล
จากการตอบแบบ สอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ผ ่าน Google Form ในการใช้เ ป็น
เคร่ืองมือเกบ็รวบรวมขอ้มูล และน าขอ้มูลที่ตอบที่ครบถว้นจ านวนทั้งหมด 400 ชุด มาใช้ในการ
วิเคราะห์ โดยมีการก  าหนดระดบันยัส าคญัที่ 0.05 น าตวัแปรเขา้สมการ และพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิ
การถดถอยโดยพิจารณาคา่ Sig เปรียบเทียบกบั คา่ α  0.05 ผลการวิเคราะห์เป็นดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.4 ตวัแบบที่ได้จากการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้น (Model Summary) 

 
a. Predictors: (Constant), promotion, price, Personal, Trust, Tech, Market  

 
จากตารางที่ 4.4 พบวา่ คา่ประสิทธิภาพในการท านาย (R Square) สูงสุด คือ  0.528 

หมายความว่า  ต ัวแปรอิสระทั้ง 6 ต ัว สามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่านทาง 
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ตวัแปรตาม) ได้ร้อยละ 52.8 ส่วนที่
เหลืออีกร้อยละ 47.2 เกดิจากอิทธิพลของตวัแปรอื่น 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน
ชอ่งทางออนไลน์ 

 
ตารางที่ 4.5 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยด้านผลิ ตภัณฑ์มีผลต่อการตดัสินใจ
ในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
ตวัแปรที่ไดร้ับการคดัเลือกเขา้สมการ 

 
 
จากตารางที่  4.5  การวิเคราะห์การถดถอยเ ชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เ พ่ือ

ทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ที่มีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทาง

Model R R Square Adjusted R 
Square

Std. Error of the 
Estimate

1 .727a 0.528 0.521 0.46312

แหล่งความแปรปรวน  SS DF  Ms F Sig

Regression 24.945 3 8.315 21.477 .000*
Residual 153.312 396 0.387
Total 178.257 399

ตวัแปร B Std. Error Beta t sig.

(Constant) 2.340 .199 11.758 .000

รองเทา้สตรีท่ีน าเสนอผ่านช่องทางออนไลน์มีคุณภาพดี .163 .056 .173 2.905 .004

ขอ้มลูของรองเทา้สตรีผ่านช่องทางออนไลน์มีความครบถว้นและชดัเจน .144 .050 .155 2.904 .004
การไดรั้บรองเทา้สตรีตรงตามความตอ้งการทกุคร้ัง .123 .055 .134 2.242 .026
R=.374                                                R2 = .140  F =5.027

Adjusted R Square = 0.133            SEe=0.6222 Sig =0.026

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05



34 

ออนไลน์ ดว้ยวิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) และพบวา่จากตวั มีตวัแปรอิสระทั้งหมดจาก 4 ตัวแปร มี
ตวัแปรอิสระทั้งหมด 3 ตวัแปรที่เขา้สูส่มการถดถอยพหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ไดแ้ก ่รองเทา้สตรีที่น าเสนอผา่นชอ่งทางออนไลน์มีคณุภาพดี ขอ้มูลของรองเท้าสตรีผ ่านช่องทาง
ออนไลน์มีความครบถว้นและชดัเจน และการไดร้ับรองเทา้สตรีตรงตามความตอ้งการทุกครั้ งท่ีซื้อ
ผ ่านช่องทางออนไลน์โดยมีค่าประสิทธิภาพการท านาย  (R square)  เท ่ากบั 0.140 และมีค่า
ประสิทธิภาพในการท านายที่มีการปรับแล้ว (Adjust R square) เท ่ากบั 0.133 ซึ่ งหมายถึงตัวแปร
อิสระทั้ง 3 ตวัสามารถใชเ้พ่ือท านายในการตดัสินใจในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ใน
พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 14  ซึ่งแสดงวา่ การน าเสนอรองเทา้สตรีผ ่านช่องทางออนไลน์มี
คณุภาพดี การใหข้อ้มูลท่ีครบถว้นและชดัเจน และการไดร้ับรองเทา้สตรีตรงความต้องการทุกครั้ ง
นั้น มีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 โดยสามารถ เขียนเป็นรูปแบบสมการวิเคราะห์การถดถอยพหุคณู ไดด้งัน้ี 

Y การตัดสนิใจซ้ือ = 2.340 + 0.163 (รองเทา้สตรีที่น าเสนอผา่นชอ่งทางออนไลน์มีคณุภาพดี ) 
+ 0. 144 (ขอ้มูลของรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์มีความครบถ้วนและชัดเจน ) + 0.123 (การ
ไดร้ับรองเทา้สตรีตรงตามความตอ้งการทุกครั้งท่ีซื้อผา่นชอ่งทางออนไลน์) 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นราคามีผลตอ่การตดัสินใจในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นช่องทาง
ออนไลน์ 
ตารางที่ 4.6 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการตดัสินใจ ใน
การซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
ตวัแปรที่ไดร้ับการคดัเลือกเขา้สมการ 

 

แหล่งความแปรปรวน  SS DF  Ms F Sig

Regression 20.577 3 6.859 17.226 .000*
Residual 157.679 396 0.398
Total 178.258 399

ตวัแปร B Std. Error Beta t sig.

(Constant) 2.671 .177 15.108 .000

การมีส่วนลดในร้านคา้ออนไลน์จะท าให้รองเทา้สตรีมีราคาถูกกวา่
ร้านคา้ทัว่ไป

.138 .049 .166 2.803 .005

ราคารองเทา้สตรีในร้านคา้ออนไลน์มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป .086 .042 .121 2.079 .038

เม่ือรวมค่าจดัส่งแลว้ราคารองเทา้สตรีท่ีซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์มี
ราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป

.094 .046 .123 2.053 .041

R=.340                                                R2 = .115  F =4.216

Adjusted R Square = 0.109              SEe=0.631 Sig =0.041

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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จากตารางที่  4.6  การวิเคราะห์การถดถอยเ ชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เ พ่ือ
ทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นราคาที่ มีผลต่อการตัดสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทาง
ออนไลน์ดว้ยวิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 3 ตวัแปรพบวา่ ทั้ง 3 ตวัแปรเข ้า
สูส่มการถดถอยพหุคณูอย ่างนัยยะส าค ัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก ่การมีส่วนลดในร้านค้า
ออนไลน์จะท าใหร้องเทา้สตรีมีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป  ราคารองเท้าสตรีในร้านค้าออนไลน์มี
ราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป และเม่ือรวมคา่จดัสง่แลว้ราคารองเทา้สตรีที่ซื้อผ ่านช่องทางออนไลน์มี
ราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป โดยมีค่าประสิทธิภาพการท านาย (R square)  เท ่ากบั 0.115 และมีค่า
ประสิทธิภาพในการท านายที่มีการปรับแล้ว (Adjust R square) เท ่ากบั 0.109 ซึ่ งหมายถึงตัวแปร
อิสระทั้ง 3 ตวัสามารถใชเ้พ่ือท านายในการตดัสินใจในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ใน
พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 11.5  ซึ่งแสดงวา่ การมีสว่นลดในร้านคา้ออนไลน์จะท าใหร้องเท้า
สตรีมีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป  ราคารองเทา้สตรีในร้านคา้ออนไลน์มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป และ
เม่ือรวมคา่จดัสง่แลว้ราคารองเทา้สตรีท่ีซื้อผา่นชอ่งทางออนไลน์มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไปนั้น มีผล
ตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ อยา่งมีนัยยะส าค ัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยสามารถ เขียนเป็นรูปแบบสมการวิเคราะห์การถดถอยพหุคณู ไดด้งัน้ี 

Y การตัดสนิใจซ้ือ = 2.671 + 0.138 (การมีสว่นลดในร้านคา้ออนไลน์จะท าให้รองเท้าสตรีมี
ราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป) + 0. 086 (ราคารองเทา้สตรีในร้านคา้ออนไลน์มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป) 
+ 0.094 (เม่ือรวมคา่จดัสง่แลว้ราคารองเทา้สตรีที่ซื้อผา่นช่องทางออนไลน์มีราคาถูกกว่ าร้านค้า
ทัว่ไป) 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาดมีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเท้า
สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 

 
ตารางที่ 4.7 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อ
การตดัสินใจ ในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
 
 
 

แหล่งความแปรปรวน  SS DF  Ms F Sig
Regression 66.733 4 16.683 59.089 .000*
Residual 111.524 395 .282
Total 178.258 399
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ตารางที่ 4.7 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อ
การตดัสินใจ ในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 
ตวัแปรที่ไดร้ับการคดัเลือกเขา้สมการ 

 
 
จากตารางที่  4.7 การวิเคราะห์การถดถอยเ ชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เ พ่ือ

ทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาดทีมี่ผลตอ่การตัดสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรี
ผา่นชอ่งทางออนไลน์ดว้ยวิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 4 ตวัแปรพบว่า  ท ั้ง 
4 ตวัแปรเขา้สูส่มการถดถอยพหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก ่ความสนุกในการ
ซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ การออกโปรโมชัน่ทุกๆเ ดือนของร้านค้ารองเท้าสตรีผ ่าน
ชอ่งทางออนไลน์ การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ไดเ้ร็วกว่าร้านค้าทั่วไป และ
การไดร้ับประสบการณ์ที่ดีจากการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ โดยมีคา่ประสิทธิภาพการ
ท านาย (R square)  เทา่กบั 0.374 และมีคา่ประสิทธิภาพในการท านายที่ มีการปรับแล้ว (Adjust R 
square) เทา่กบั 0.368 ซึ่งหมายถึงตวัแปรอิสระทั้ง 4 ตวัสามารถใชเ้พ่ือท านายในการตดัสินใจในการ
ซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 37.4 ซึ่ งแสดงว่า  ความ
สนุกในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ การออกโปรโมชัน่ทุก เๆดือนของร้านค้ารองเท้า
สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ได้เ ร็วกว่าร้านค้า
ทัว่ไป และการไดร้ับประสบการณ์ที่ดีจากการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์นั้น มีผลต่อการ
ตดัสินใจ ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
สามารถ เขียนเป็นรูปแบบสมการวิเคราะห์การถดถอยพหุคณู ไดด้งัน้ี 

Y การตัดสนิใจซ้ือ = 1.737+ 0.191 (ความสนุกในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ) 
+ 0.180 (การออกโปรโมชัน่ทุก เๆดือนของร้านคา้รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์) + 0.116 (การ

ตวัแปร B Std. Error Beta t sig.

(Constant) 1.737 .150 11.558 .000
ความสนุกในการซ้ือรองเทา้สตรีผ่านช่องทางออนไลน์ .191 .038 .276 5.041 .000

การออกโปรโมชัน่ทกุๆเดือนของร้านคา้รองเทา้สตรีผ่านช่องทาง
ออนไลน์

.180 .035 .235 5.200 .000

การตดัสินใจซ้ือรองเทา้สตรีผ่านช่องทางออนไลน์ไดเ้ร็วกวา่ร้านคา้
ทัว่ไป

.116 .032 .171 3.597 .000

การไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีจากการซ้ือรองเทา้สตรีผ่านช่องทางออนไลน์ .083 .041 .109 2.046 .041

R=0.612                                          R2 = .374  F =4.184

Adjusted R Square = 0.368            SEe=0.531 Sig =0.041
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ตดัสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ได้เ ร็วกว่าร้านค้าทั่วไป) + 0.083 (การได้รับ
ประสบการณ์ที่ดีจากการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์) 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี  มีผลต่อการตัดสินใจ ในการซื้อ
รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 

 
ตารางที่ 4.8 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลย ีที่มีผล
ต่อการตดัสินใจ ในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
ตวัแปรที่ไดร้ับการคดัเลือกเขา้สมการ 

 
 
จากตารางที่  4.8 การวิเคราะห์การถดถอยเ ชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เ พ่ือ

ทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรี
ผา่นชอ่งทางออนไลน์ดว้ยวิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) และพบวา่จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 6  ตวัแปร 
มีตวัแปรอิสระทั้งหมด 3 ตวัแปรที่เขา้สูส่มการถดถอยพหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ได้แก ่แอพพลิเคชั่นท าให้อยากซื้อรองเท้าออนไลน์มากกว่าซื้อรองเท้าตามร้านค้าทั่วไป 
แอพพลิเคชัน่ท  างานง่าย เร็ว ใชเ้วลาไดเ้ป็นประโยชน์ แอพพลิเคชั่นมีการประมวลผลท่ีรวดเ ร็ว 
ถูกตอ้งแมน่ย  า โดยมีคา่ประสิทธิภาพการท านาย (R square)  เทา่กบั 0.426 และมีคา่ประสิทธิภาพใน
การท านายที่มีการปรับแล้ว (Adjust R square) เท ่ากบั 0.421 ซึ่ งหมายถึงตัวแปรอิสระทั้ง 3 ต ัว
สามารถใชเ้พ่ือท านายในการตัดสินใจในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ ในพ้ืนที่

แหล่งความแปรปรวน  SS DF  Ms F Sig
Regression 75.876 3 25.292 97.826 .000*

Residual 102.382 396 .259

Total 178.258 399

ตวัแปร B Std. Error Beta t sig.

(Constant) 1.288 .182 7.087 .000

แอพพลิเคชัน่ท  าให้อยากซ้ือรองเทา้ออนไลน์มากกวา่ซ้ือรองเทา้ตาม
ร้านคา้ทัว่ไป

.344 .031 .474 11.177 .000

แอพพลิเคชัน่ท  างานง่าย เร็ว ใชเ้วลาไดเ้ป็นประโยชน์ .191 .039 .210 4.873 .000
แอพพลิเคชัน่มีการประมวลผลท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้งแมน่ย  า .128 .043 .130 2.960 .003

R=0.652                                          R2 = .426  F =8.761

Adjusted R Square = 0.421        SEe=0.508 Sig =0.003

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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กรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 42.6 ซึ่งแสดงวา่ แอพพลิเคชัน่ท  าใหอ้ยากซื้อรองเทา้ออนไลน์มากกว่า
ซื้อรองเทา้ตามร้านคา้ทัว่ไป แอพพลิเคชัน่ท  างานง่าย เร็ว ใชเ้วลาไดเ้ป็นประโยชน์ แอพพลิเคชั่นมี
การประมวลผลที่รวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า นั้น มีผลต่อการตัดสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน
ชอ่งทางออนไลน์ อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยสามารถ เขียนเ ป็นรูปแบบสมการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคณู ไดด้งัน้ี 

Y การตัดสนิใจซ้ือ = 1.288 + 0. 344 (แอพพลิเคชัน่ท  าใหอ้ยากซื้อรองเทา้ออนไลน์มากกว่า
ซื้อรองเทา้ตามร้านคา้ทัว่ไป) + 0.191 (แอพพลิเคชัน่ท  างานง่าย เ ร็ว ใช้เ วลาได้เ ป็นประโยชน์) + 
0.128 (แอพพลิเคชัน่มีการประมวลผลท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้งแมน่ย  า) 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจทีมี่ผลต่อการตัดสินใจ ใน
การซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 

 
ตารางที่ 4.9 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยด้านความปลอดภัยและความ
ไว้วางใจ ที่มีผลต่อการตดัสินใจ ในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
ตวัแปรที่ไดร้ับการคดัเลือกเขา้สมการ 

 
 
จากตารางที่  4.9 การวิเคราะห์การถดถอยเ ชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เ พ่ือ

ทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไว้วางใจที่ มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อ
รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ด้วยวิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) และพบว่าจากตัวแปรอิสระ
ทั้งหมด 4 ตวัแปร มี  2 ตวัแปรเขา้สูส่มการถดถอยพหุคณูอย ่างนัยยะส าค ัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

แหล่งความแปรปรวน  SS DF  Ms F Sig

Regression 35.686 2 17.843 49.685 .000*

Residual 142.572 397 .359
Total 178.258 399

ตวัแปร B Std. Error Beta t sig.
(Constant) 1.977 .197 10.014 .000
แอพพลิเคชัน่ สามารถติดตามผลการช าระเงินไดอ้ยา่งแมน่ย  า .257 .051 .274 5.005 .000

ความไวว้างใจในช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ .227 .054 .229 4.185 .000

R=0.447                                       R2 = .200  F =8.761

Adjusted R Square = 0.196        SEe=0.599 Sig =0.000

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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ไดแ้ก ่แอพพลิเคชัน่สามารถติดตามผลการช าระเงินไดอ้ยา่งแมน่ย  า  และความไว้วางใจในช่ือเ สียง
ของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ โดยมีคา่ประสิทธิภาพการท านาย (R square)  เท ่ากบั 0.200 และมีค่า
ประสิทธิภาพในการท านายที่มีการปรับแล้ว (Adjust R square) เท ่ากบั 0.196 ซึ่ งหมายถึงตัวแปร
อิสระทั้ง 2 ตวัสามารถใชเ้พ่ือท านายในการตดัสินใจในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ใน
พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 20 ซึ่งแสดงวา่ การท่ีแอพพลิเคชัน่สามารถติดตามผลการช าระเ งิน
ไดอ้ยา่งแมน่ย  า และความไวว้างใจในช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์นั้นมีผลต่อการตัดสินใจ 
ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยสามารถ 
เขียนเป็นรูปแบบสมการวิเคราะห์การถดถอยพหุคณู ไดด้งัน้ี 

Y การตัดสนิใจซ้ือ = 1.977+ 0.257 (แอพพลิเคชัน่สามารถติดตามผลการช าระเ งินได้อย ่าง
แมน่ย  า) + 0.227 (ความไวว้างใจในช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์)  

สมมติฐานที่ 6 ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อ
รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 

 
ตารางที่ 4.10 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยด้านการให้บรกิารส่วนบุคคล ที่มี
ผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
ตวัแปรที่ไดร้ับการคดัเลือกเขา้สมการ 

 
   
จากตารางที่ 4.10  การวิเคราะห์การถดถอยเ ชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เ พ่ือ

ทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล ทีมี่ผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรี

แหล่งความแปรปรวน  SS DF  Ms F Sig
Regression 48.273 3 16.091 49.022 .000*
Residual 129.985 396 .328
Total 178.258 399

ตวัแปร B Std. Error Beta t sig.
(Constant) 2.317 .136 16.986 .000
การบริการของแอพพลิเคชัน่ท  าให้รู้สึกวา่เป็นคนส าคญั .220 .045 .286 4.913 .000

ความพอใจในการช่วยเหลือของแอพพลิเคชัน่ในเวลาท่ีเกิดปัญหา .132 .056 .166 2.377 .018

แอพพลิเคชัน่แสดงความรับผิดชอบต่อความผิดพลาด .110 .052 .138 2.113 .035

R=0.520                                       R2 = .271  F = 4.463

Adjusted R Square = 0.265        SEe=0.572 Sig =0.035

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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ผา่นชอ่งทางออนไลน์ดว้ยวิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) และพบวา่จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 4 ตัวแปร
มี 3 ตวัแปรเขา้สูส่มการถดถอยพหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก ่การบริการของ
แอพพลิเคชัน่ท  าใหรู้้สึกวา่เป็นคนส าคญั ความพอใจในการชว่ยเหลือของแอพพลิเคชัน่ในเวลาที่ เ กดิ
ปัญหา และแอพพลิเคชัน่แสดงความรับผิดชอบตอ่ความผิดพลาดโดยมีคา่ประสิทธิภาพการท านาย 
(R square)  เทา่กบั 0.271 และมีคา่ประสิทธิภาพในการท านายที่ มีการปรับแล้ว (Adjust R square) 
เทา่กบั 0.265 ซึ่งหมายถึงตวัแปรอิสระทั้ง 3 ตวัสามารถใช้เ พ่ือท านายในการตัดสินใจในการซื้อ
รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 27.1 ซึ่งแสดงวา่ การบริการ
ของแอพพลิเคชัน่ท  าใหรู้้สึกวา่เป็นคนส าคญั ความพอใจในการชว่ยเหลือของแอพพลิเคชัน่ในเวลาท่ี
เกดิปัญหา และแอพพลิเคชัน่แสดงความรับผิดชอบตอ่ความผิดพลาดนั้นมีผลต่อการตัดสินใจ ใน
การซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ อยา่งมีนยัยะส าค ัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยสามารถ 
เขียนเป็นรูปแบบสมการวิเคราะห์การถดถอยพหุคณู ไดด้งัน้ี 

Y การตัดสนิใจซ้ือ = 2.317 + 0.220 (การบริการของแอพพลิเคชัน่ท  าใหรู้้สึกวา่เป็นคนส าค ัญ) 
+ 0.132 (ความพอใจในการชว่ยเหลือของแอพพลิเคชัน่ในเวลาท่ีเกดิปัญหา) + 0.110 (แอพพลิเคชั่น
แสดงความรับผิดชอบตอ่ความผิดพลาด) 
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บทท่ี 5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 
 
งานวิจยัในครั้งน้ีเป็นการศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทาง

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อรองเทา้สตรีในระบบ
ผา่นชอ่งทางออนไลน์ของผูซ้ื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์
ของผูซ้ื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ และศึกษาปัจจยัที่มีผลตอ่การตดัสินใจซื้อรองเท้าสตรี
ผา่นชอ่งทางออนไลน์ของผูซ้ื้อออนไลน์  โดยผูซ้ื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์น้ีจะอยูใ่นพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร  ที่มาของการศึกษางานวิจัย เ น่ืองมาจากในปัจจุบันการขายรองเท้าสตรีผ ่าน
ชอ่งทางออนไลน์มีแนวโนม้เติบโตขึ้น รวมถึงการเขา้ถึงแอพพลิเคชัน่การซื้อสินคา้ออนไลน์ของคน
ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ที่คนสว่นใหญส่ามารถเขา้ถึงได้ และท าให้การสั่งซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน
ชอ่งทางออนไลน์ มีความสะดวกมากยิ่งขึ้น อนัเน่ืองมาจากในปัจจุบนัรูปแบบของแอพพลิเคชั่นท่ีมี
การใชง้านง่ายขึ้น นอกจากน้ียงัมีเร่ืองกลยุทธ์การแขง่ขนัของผูป้ระกอบการนั้นมีความน่าสนใจ ทั้ง
ทางดา้นการสง่เสริมการตลาด ราคา ผลิตภณัฑ์ การใหบ้ริการสว่นบุคคล  

ท าใหผู้วิ้จยัเกดิความสนใจที่จะศึกษาในประเด็นดงักลา่ว หลงัจากที่ไดท้  าการทบทวน
วรรณกรรมที่เก ีย่วขอ้ง เกบ็รวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามผา่นกลุม่ตวัอยา่งที่เป็นผูซ้ื้อรองเทา้สตรีผา่น
ชอ่งทางออนไลน์ โดยเป็นผูท้ี่อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และน าข ้อมูลที่ตอบที่ครบถ้วน
จ านวนทั้งหมด 400 ชดุ มาใชใ้นการวิเคราะห์ โดยใชก้ารวิเคราะห์องค์ประกอบทางสถิติและการ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคณู (Multiple Regression) ท าการสรุปผลการวิจยัไดด้งัตอ่ไปน้ี 

 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย  
5.1.1 ข้อมลูลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่ มตวัอย่าง 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ ่มตัวอย ่างสามารถแบ่งอายุ
ออกเป็น 3 ชว่งอายุ โดยชว่งอายุที่มากที่สุดคือ 31-40 ปีขึ้นไป คิดเป็น 49.5% และรองลงมาคือช่วง
อายุ 20 – 30 ปี คิดเป็น 49 % รายไดต้อ่เดือน ของกลุ ่มตัวอย ่างส่วนใหญ่จะอยู ่ที่  20,001 – 40,000 
บาท คิดเ ป็น 49.5% และรองลงมาคือ 40,001- 60,000 บาท คิดเ ป็น 22.8 % นอกจากน้ีระดับ
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การศึกษาสว่นใหญข่องกลุม่ตวัอยา่งคือ ปริญญาตรี คิดเป็น 74.9 % รองลงมาคือ  ปริญญาโท หรือ
เทียบเทา่ คิดเป็น 21.6% ตามล าดบั 

 
5.1.2 ข้อมลูที่เกี่ยวกับพฤตกิรรมการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
พฤติกร รมในการซื้อ รองเท้าสตรีผ ่านช่อ งทางออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปพฤติกรรมของกลุม่ตวัอยา่งโดยสรุปคือ แอพพลิเคชัน่ท่ีกลุ ่มตัวอย ่าง
เคยใชบ้ริการในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ซึ่งผูต้อบสามารถตอบได้มากกว่า  1 ข ้อ
โดยผลท่ีไดค้ือ มีการใชบ้ริการซื้อผา่นแอพพลิเคชัน่ Shopee คิดเป็น 58% รองลงมาคือ  ใชบ้ริการซือ้
ผา่นทั้งแอพพลิเคชัน่ Shopee และ Lazada  คิดเ ป็น 34% และ ใช้บริการซื้อผ ่าน แอพพลิเคชั่น 
Lazada คิดเป็น 8% ตามล าดบั การซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ที่ใชบ้ริการบ่อยที่ สุด โดย
ผูต้อบสามารถตอบไดเ้พียงขอ้เดียวผลที่ไดค้ือ คือ  แอพพลิเคชัน่ Shopee คดิเป็น 83% รองลงมาคือ  
แอพพลิเคชัน่ Lazada คิดเป็น 17% ตามล าดบั 

ความถี่ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นช่องทางออนไลน์ (จ  านวนครั้ งต ่อเ ดือน) พบว่า
ความถี่นอ้ยกวา่ 1 ครั้งตอ่เดือน คิดเป็น 53% รองลงมาคือ ซื้อ 1-2 ครั้งตอ่เดือน คิดเป็น 42% ซื้อ 3-5 
ครั้ง คิดเป็น 4% และ ซื้อมากกวา่ 5 ครั้งคิดเป็น 1 % ตามล าดบั จ านวนเงินการซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน
ชอ่งทางออนไลน์โดยเฉลี่ย (ตอ่ครั้ง) ไดผ้ลดงัน้ี มูลคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลี่ยน้อยกว่า  500 บาท คิดเ ป็น 
48% รองลงมาคือ มูลคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลี่ย 500-1,000 บาท คิดเป็น 25 %  มูลคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลี่ย 1,001- 
2,000 บาท คิดเป็น 21 % และ  มูลคา่ใชจ้า่ยมากกวา่ 2,000 โดยเฉลี่ย คิดเป็น 1 %  ตามล าดบั 

ชอ่งทางการช าระเ งินที่สะดวกมากที่สุด พบว่า  การโอนหรือช าระเ งินผ ่านบัญชี
ธนาคาร (IBanking/ Mobile banking) คิดเป็น 48% รองลงมาคือ ช าระผา่นบตัรเครดิต/บตัรเดบิต คิด
เป็น 41% ช าระเงินปลายทาง คิดเป็น 7 %  ช าระผ ่านตู ้ ATM  คิดเ ป็น 3% และ ช าระผ ่าน Airpay 
Wallet  คิดเป็น 1 % ล  าดบั เหตุผลในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ซึ่ งผู ้ตอบสามารถ
ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้โดยผลที่ไดค้ือ ซื้อเพ่ือใสไ่ปเที่ยว คิดเ ป็น 60.30 % รองลงมาคือ ซื้อเ พราะ
ความสวยงาม คิดเป็น 46.7% ซื้อเพ่ือใสไ่ปท างาน คิดเป็น 27.8% ซื้อเพ่ือทดแทนคูเ่กา่  คิดเ ป็น 26.3 
%  ซื้อเพ่ือใสไ่ปงานเลี้ยง คิดเป็น 21.6 % ตามล าดบั 

 
5.1.3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้าสตรีผ่านทางช่องทางออนไลน์ของ 

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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โดยจากผลส ารวจากกลุม่ตวัอยา่งสามารถอธิบายการตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผ ่านทาง 
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ตวัแปรตาม) ได้ร้อยละ 52.8 ส่วนที่
เหลืออีกร้อยละ 47.2 เกดิจากอิทธิพลของตวัแปรอื่น  ๆและเ ม่ือน าปัจจัยทั้ง 6 ด ังกล่าวมา  ท าการ
วิเคราะห์ทางสถิติดว้ยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยเ ชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis ) ด ้วย
วิธีแบบขั้นตอน (Stepwise)  จากผลการวิจยั สามารถสรุปไดว้า่ จากทั้งหมด 6 ปัจจยัไดแ้ก ่ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ปัจจัย
ดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ และ ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล ที่ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  อย ่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (t-test ของปัจจยัที่มีคา่ Sig. นอ้ยกวา่ 0.05)  มีรายละเอียดผลของตัว
แปรอิสระทั้ง 6 ตวัแปรที่ท  าการศึกษาตามสมมติฐาน ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  
ส าหรับปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ที่มีผลตอ่การตดัสินใจในการซื้อรองเทา้สตรีผ ่านช่องทาง

ออนไลน์ พบวา่จากตวัแปรอิสระทั้งหมดจาก 4 ตวัแปร มีต ัวแปรอิสระทั้งหมด 3 ตัวแปรที่ เ ข ้าสู่
สมการถดถอยพหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก ่รองเท้าสตรีที่น า เสนอผ่าน
ชอ่งทางออนไลน์มีคณุภาพดี ขอ้มูลของรองเทา้สตรีผ ่านช่องทางออนไลน์มีความครบถ้วนและ
ชดัเจน และการไดร้ับรองเทา้สตรีตรงตามความต้องการทุกครั้ งท่ีซื้อผ ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่ ง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Kotler (1997) ในเร่ืองความคาดหวงัของผลิตภัณฑ์ ว่าข ้อตกลงจากการ
ซื้อสินคา้ของผูซ้ื้อจะค านึงถึงคณุสมบตัิและเง่ือนไขของการน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง โดยจะ
ค านึงถึงความพอใจของลูกคา้ที่เป็นผูซ้ื้อเป็นหลกั (Customer Satisfaction) (Kotler, 1997) 

ปัจจยัดา้นราคา 
ส าหรับปัจจยัดา้นราคาที่มีผลตอ่การตัดสินใจในการซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทาง

ออนไลน์ จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 3 ตวัแปร พบวา่ทั้ง 3 ตวัแปรเขา้สูส่มการถดถอยพหุคณูอย ่างนัย
ยะส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 คือ การมีสว่นลดในร้านคา้ออนไลน์จะท าใหร้องเท้าสตรีมีราคาถูก
กวา่ร้านคา้ทัว่ไป ราคารองเทา้สตรีในร้านคา้ออนไลน์มีราคาถูกกวา่ร้านค้าทั่วไป และเ ม่ือรวมค่า
จดัสง่แลว้ราคารองเทา้สตรีท่ีซื้อผา่นชอ่งทางออนไลน์มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป ซึ่ งสอดคล้องกบั
งานวิจยัของ Kotler (1999) ในเร่ืองของการวางกลยุทธ์ดา้นการตลาดของบริษทัในการก  าหนดราคา
สินคา้ วา่จะตอ้งมีหลกัในการค านึงในหลายเร่ือง เชน่ คา่จดัสง่ คา่โดยสาร คา่ธรรมเ นียม  ค ่าใช้จ ่าย 
ราคาจึงประกอบไปดว้ยองค์ประกอบหลายอยา่ง (Kotler, 1999) 
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ปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาด 
ส าหรับปัจจยัดา้นการสง่เสริมการตลาดที่มีผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเท้าสตรี

ผา่นชอ่งทางออนไลน์  จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 4 ตวัแปรพบวา่ ทั้ง 4 ตวัแปรเข ้าสู่สมการถดถอย
พหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก ่ความสนุกในการซื้อรองเทา้สตรีผ ่านช่องทาง
ออนไลน์ การออกโปรโมชัน่ทุก เๆดือนของร้านคา้รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์  การตัดสินใจ
ซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ไดเ้ร็วกวา่ร้านคา้ทัว่ไป และการไดร้ับประสบการณ์ท่ีดีจากการ
ซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รติวลัย์ วฒันสิน (2012) ในเ ร่ือง
ของ การสง่เสริมการตลาดเป็นการกระตุน้ให้ผู ้บริโภคพอใจและน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ  และ
ผูบ้ริโภคกมี็ความพอใจหากผูผ้ลิตสร้างความรู้สึกและมีการส่ือสารต่อผู ้บริโภคอีกด้วย  (รติว ัลย์ 
วฒันสิน, 2012) ซึ่งการไดร้ับประสบการณ์ที่ดีจากการซื้อรองเทา้สตรีผา่นช่องทา งออนไลน์กเ็ ป็น
หน่ึงในตวัแปรที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจ ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์  

ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี 
ส าหรับปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลตอ่การตดัสินใจในการซื้อรองเท้าสตรี

ผา่นชอ่งทางออนไลน์พบวา่จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 6 ตวัแปร มีตวัแปรอิสระทั้งหมด 3 ตัวแปรที่
เขา้สูส่มการถดถอยพหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก ่แอพพลิเคชั่นท าให้อยาก
ซื้อรองเทา้ออนไลน์มากกวา่ซื้อรองเทา้ตามร้านคา้ทัว่ไป แอพพลิเคชัน่ท  างานง่าย เร็ว ใชเ้วลาไดเ้ป็น
ประโยชน์ แอพพลิเคชัน่มีการประมวลผลท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้งแมน่ย  า ซึ่งสง่ผลเชิงบวกตอ่การตดัสินใจ 
ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวิจยัของ Davis, Bagozzi & Warshaw, 1989  ที่กลา่วถึง “ทฤษฎีการรับรู้ถึงความสะดวกในการ
ใชง้าน” (Perceived Ease of Use) และ ทฤษฎีการรับรู้ถึงประโยชน์ (Preceived Usefulness) หาก
ขยายความเจาะจงลงไปที่ค  าวา่ “ประโยชน์” จะหมายความวา่ ส่ิงท่ีมีผลใชไ้ด้ดีสมกบัท่ีคิดมุ่งหมาย
ไว ้และทฤษฎีการรับรู้ถึงความสะดวกในการใช้งาน  (Perceived Ease of Use) หากขยายความ
เจาะจงลงไปที่ค  าวา่ “ความสะดวก” จะหมายความวา่ ความง่ายดาย หรือไมต่อ้งอาศ ัยความพยายาม 
ซึ่งความพยายามนั้นเป็นส่ิงท่ีผูค้นจะใช้ในกจิกรรมต่างๆ ซึ่ งพวกเขาเ ห็นว่าสมควรและจ า เ ป็น 
(Davis,Bagozzi & Warshaw, 1989) 

ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ 
ส าหรับปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจที่มีผลตอ่การตัดสินใจในการซื้อ

รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์พบวา่จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 4 ตวัแปร มี 2 ตวัแปรเขา้สู่สมการ
ถดถอยพหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก ่แอพพลิเคชั่นสามารถติดตามผลการ
ช าระเงินไดอ้ยา่งแมน่ย  า และความไวว้างใจในช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์  ซึ่งสอดคล้องกบั

https://en.wikipedia.org/wiki/Technology_acceptance_model#CITEREFDavisBagozziWarshaw1989
https://en.wikipedia.org/wiki/Technology_acceptance_model#CITEREFDavisBagozziWarshaw1989


45 

งานวิจัยของ Newholm, McGoldrick, Keeling, Macaulay & Doherty  (2004) ในเ ร่ืองของความ
นา่เช่ือถือและความไวว้างใจ วา่จากงานวิจยัตา่งๆเป็นหลกัฐานที่ยืนยนัชัดเจนว่าความน่า เ ช่ือถือมี
ความส าคญัเป็นอยา่งยิ่ง ท ั้งในดา้นการตดัสินใจสัง่ซื้อครั้งแรกบนอินเตอร์เน็ต และในดา้นการสร้าง
ความจงรักภกัดีออนไลน์ ส่ิงส าคญัท่ีสุดในการเลือกร้านคา้ออนไลน์ คือตอ้งเป็นเว็บไซต์ท่ีรู้จ ักและ
ไดร้ับความเช่ือถือ จึงท าใหต้อ้งศึกษาธรรมชาติของความเช่ือ ภาพลกัษณ์ที่กอ่ใหเ้กดิความเช่ือ  และ
กลยุทธ์บางอยา่งที่อาจชว่ยสร้างความเช่ือ ซึ่งมีปัจจยัจ านวนมากที่ถูกพบวา่เป็นสว่นประกอบส าค ัญ
ในการสร้างความเช่ือ (Newholm, McGoldrick, Keeling, Macaulay & Doherty, 2004) 

ปัจจยัการใหบ้ริการสว่นบุคคล 
ส าหรับปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล ที่มีผลตอ่การตดัสินใจในการซื้อรองเท้า

สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ พบวา่จากตวัแปรอิสระทั้งหมด 4 ตวัแปรมี 3 ตวัแปรเขา้สูส่มการถดถอย
พหุคณูอยา่งนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก ่การบริการของแอพพลิเคชัน่ท  าให้รู้ สึกว่า เ ป็น
คนส าคญั ความพอใจในการชว่ยเหลือของแอพพลิเคชัน่ในเวลาท่ีเกดิปัญหา และแอพพลิเคชัน่แสดง
ความรับผิดชอบตอ่ความผิดพลาด ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ ฉวีวงศ์ บวรกรีติขจร (2560) ที่
กลา่วถึงเร่ืองกลยุทธ์การขายและการบริการแบบผู ้ซื้อที่จะได้รับการแกไ้ขทุกปัญหา  (Problem 
shooting) เพ่ือใหลู้กคา้ประทบัใจ ท าใหเ้กดิเป็นการโฆษณาโดยการบอกตอ่แบบปากตอ่ปาก (Word 
of Mouth) ซึ่งเป็นการโฆษณาที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจซื้อสินคา้มากที่สุดและยงัรักษาลูกค้าของตน 
ไดห้ากยงัรักษาคณุภาพของสินคา้ และการมีบริการที่ดี  (ฉวีวงศ์ บวรกรีติขจร, 2560) นอกจากน้ีย ังมี
งานวิจยั ของ ธญัวรรณ เยาวสงัข์ (2554) ที่กลา่วถึงการใหบ้ริการแบบเจาะจงรายบุคคล กเ็ ป็นหน่ึง
ในปัจจยัที่ส าคญัในการตดัสินใจเลือกสินคา้ทางเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ประเภท  (ธัญวรรณ เยาว
สงัข์, 2554)  

 
 

5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ  
จากผลการวิจยัน้ี ท  าผูวิ้จยัทราบถึงปัจจยัที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่าน

ทางชอ่งทางออนไลน์ได ้อีกทั้งเห็นถึงความส าค ัญของแต่ละปัจจัยว่า ปัจจัยไหนที่ส่งผลกบัการ
ตดัสินใจในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ โดยมีการเรียงระดบัความส าค ัญแต่ละปัจจัย
มากนอ้ยที่ตา่งกนั จากงานวิจยัน้ีพบวา่ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี  ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด และปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล นั้นสง่ผลทางบวกตอ่การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรี
ผ ่านทางช่องทางออนไลน์ของผู ้บริโ ภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ทั้งในเ ร่ืองขอ ง
แอพพลิเคชัน่ท  าใหอ้ยากซื้อรองเทา้ออนไลน์มากกวา่ซื้อรองเทา้ตามร้านค้าทั่วไป แอพพลิเคชั่น
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ท างานง่าย เร็ว ใชเ้วลาไดเ้ป็นประโยชน์ แอพพลิเคชัน่มีการประมวลผลที่รวดเ ร็ว ถูกต้องแม่นย  า 
ความสนุกในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ การออกโปรโมชั่นทุกๆเ ดือนของร้านค้า
รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ได้เ ร็วกว่า
ร้านคา้ทัว่ไป การไดร้ับประสบการณ์ที่ดีจากการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ การบริการ
ของแอพพลิเคชัน่ท  าใหรู้้สึกวา่เป็นคนส าคญั ความพอใจในการชว่ยเหลือของแอพพลิเคชัน่ในเวลาท่ี
เกดิปัญหา และแอพพลิเคชัน่แสดงความรับผิดชอบตอ่ความผิดพลาด ซึ่งผูวิ้จยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งว ่าผล
ท่ีไดจ้ากการวิจยัในครั้งน้ีจะเป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้สนใจในฐานบริการ ธุรกจิพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce Platform) หรือ ผูป้ระกอบการที่มีธุรกจิรองเทา้สตรีออนไลน์ ทราบถึง
ขอ้มูลของผูซ้ื้อรองเทา้สตรีออนไลน์ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร และสามารถน าไปปรับใชเ้พ่ือพัฒนา
ธุรกจิของตนเองตอ่ไป 

 
 

5.3 ข้อจ ากัดงานวจิัย  
ขอ้มูลที่เกบ็ไดจ้ากกลุม่ต ัวอย ่างของงานวิจัยน้ี เ ป็นข้อมูลที่ได ้จากแบบสอบถาม

ออนไลน์อยา่งเดียวเทา่นั้น ซึ่งไมไ่ดเ้ป็นการตอบค าถามแบบเชิงลึก และตวัแบบสอบถามไม่ได้เ ป็น
หวัขอ้แบบการสมัภาษณ์หรือแบบสนทนากลุม่ ท  าใหไ้มไ่ดท้ราบความคิดเห็นของกลุม่ตวัอยา่งอย ่าง
ลึกซึ้ง และระยะเวลาการท าวิจยัน้ีคอ่นขา้งสั้น คือตั้งเดือนกนัยายน 2563 ถึง เดือนธันวาคม 2563 
และความคิดเห็นของกลุม่ตวัอยา่งน้ีขอ้มูลอาจมีการเปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลาอยู ่ตล อดเวลา 
ดงันั้นหากจะมีการท างานวิจยัตอ่เพ่ือประโยชน์กบัผู ้ประกอบการควรจะมีการเกบ็กลุ ่มตัวอย ่าง
รวมถึงประมวลผลงานวิจยัในแตล่ะชว่งระยะเวลาที่ตอ้งการศึกษาไปเร่ือย  ๆ 

 
 

5.4 ข้อเสนอแนะงานวจิัยต่อเน่ือง  
ในงานวิจยัน้ีมีขอ้เสนอแนะดงัตอ่ไปน้ี  
1 เน่ืองจากผูวิ้จยัมีระบุกลุม่ตวัอยา่งเฉพาะพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร เ พ่ือเ พ่ิมขอบเขต

งานวิจยัใหก้วา้งขึ้นงานวิจยัตอ่ไปควรมีกลุม่ตวัอยยา่งท่ีขยายไปย ังต่างจังหวัดมากขึ้ น และท าให้
ทราบถึงกลุม่ตวัอยา่งของผูซ้ื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ไดม้ากขึ้น 

2 ควรเพ่ิมการเกบ็ขอ้มูลจากกลุม่ตวัอยา่งในหลายๆทาง เชน่การสมัภาษณ์ การสนทนา
กลุม่ การสงัเกต เพ่ือท าใหไ้ดร้ับรู้ถึงขอ้มูลเชิงลึก และได้รับข้อมูลท่ีหลากหลายมากขึ้ น และน า
ขอ้มูลเหลา่นั้นมาวิเคราะห์เพ่ือประโยชน์กบัผูป้ระกอบการ 
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ภาคผนวก 
แบบสอบถาม 

 
 
เร่ือง  การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
วตัถุประสงค์  

แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาอิสระ ตามหลักสูตรการจัดการ
มหาบณัฑิตสาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล มีวตัถุประสงค์เพ่ือน าข ้อมูล
ที่ไดไ้ปใชศ้ึกษา “การตัดสินใจซื้อรองเท้าสตรีผ ่านช่องทางออนไลน์ ” ผู ้วิจ ัยจึงใคร่ขอความ
อนุเคราะห์จากทา่น ในการแสดงความคิดเห็นตอ่ค าถามตา่งๆในดา้นลา่งอยา่งครบถว้น ค าตอบของ
ทา่นจะเป็นสว่นส าคญัยิ่ง ท่ีจะท าใหง้านวิจัยครั้ งน้ีประสบความส า เ ร็จ ความคิดเ ห็นและข้อมูล
ทั้งหมดท่ีทา่นตอบ ผูวิ้จยัจะเกบ็ไวเ้ป็นความลบัและจะน าเสนอในภาพรวมเพ่ือใชใ้นการศึกษาวิจัย
ครั้งน้ีเทา่นั้น ทั้งน้ีผูวิ้จยัขอขอบพระคณุทุกทา่นท่ีเสียสละเวลาในการท าแบบสอบถามครั้งน้ี 

แบบสอบถามแบง่ออกเป็น 5 สว่น ดงัน้ี 
สว่นที่ 1 ค  าถามคดักรอง 
สว่นที่ 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
สว่นที่ 3 พฤติกรรมการซื้อสินคา้ผา่นชอ่งทางออนไลน์ 
สว่นที่ 4 ปัจจยัที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรี ผา่นชอ่งทางออนไลน์  
สว่นที่ 5 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอื่นๆ 
หากทา่นมีขอ้สงสยัเก ีย่วกบัแบบสอบถาม กรุณาติดตอ่ผูวิ้จยั นางสาวอุไรวรรณ วีระ

ประวตัิ อีเมล Uraiwanvera@gmail.com 
 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามคัดกรองส าหรับการเริ่มท าแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย ลงใน  ที่ตรงกบัขอ้มูลของทา่นมากที่สุด  
1.ปัจจุบนัทา่นพกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ 
 อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
 ไมไ่ดอ้าศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร (จบแบบสอบถาม) 
2 ทา่นเคยเลือกใชบ้ริการซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ (Shopee หรือ Lazada) หรือไม ่
 ใช ่   ไมใ่ช ่(จบแบบสอบถาม) 

mailto:Uraiwanvera@gmail.com
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ส่วนที่ 2 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย ลงใน  ที่ตรงกบัขอ้มูลของทา่นมากที่สุด  
1. อายุ 
 ต  ่ากวา่ 20 ปี   20 – 30 ปี  31-40 ปีขึ้นไป  
2. รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 
 9,000 – 20,000 บาท   20,001 – 40,000 บาท  40,001- 60,000 บาท  
 60,001-80,000 บาท   มากกวา่ 80,000 บาท 
3.การศึกษา 
 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี  ปริญญาโท หรือเทียบเทา่  
สูงกวา่ปริญญาโท 
 
ส่วนที่ 3 พฤตกิรรมการซ้ือรองเท้าสตรีผ่านช่องทางออนไลน์   
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย   ลงใน  ที่ตรงกบัขอ้มูลของทา่นมากที่สุด  
1.ทา่นเคยซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 Shopee   Lazada  
2. ทา่นเคยซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งออนไลน์ผา่นชอ่งทางใดบอ่ยที่สุด (เลือกไดเ้พียง 1 ขอ้) 
 Shopee   Lazada  
3.ความถี่ในการซื้อรองเทา้สตรีผา่นทางชอ่งทางออนไลน์ (จ  านวนครั้ง/เดือน) 
  นอ้ยกวา่ 1 ครั้ง  1-2 ครั้ง  3-5 ครั้ง  มากกวา่ 5 ครั้ง 
4.จ  านวนเงินในการซื้อสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่คา้ออนไลน์โดยเฉลี่ย (บาท/ครั้ง) 
 นอ้ยกวา่ 500 บาท  501 – 1,000 บาท  1,001 – 2,000 บาท 
 มากกวา่ 2,000 บาทขึ้นไป 
5.ชอ่งทางการช าระเงินที่ทา่นคิดวา่สะดวกมากที่สุด  
 โอน/ ช าระเงินผา่นบญัชีธนาคาร (iBanking/ Mobile banking)   ช  าระผา่นตู ้ATM  
 ช  าระผา่นบตัรเครดิต/บตัรเดบิต   ช  าระเงินปลายทาง  อื่นๆ(โปรดระบุ)................ 
6.เหตุผลในการซื้อรองเทา้สตรี (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 ซื้อเพ่ือใสไ่ปเที่ยว  ซื้อเพ่ือใสไ่ปงานเลี้ยง   ซื้อเพ่ือใสไ่ปท างาน 
 ซื้อเพ่ือทดแทนคูเ่กา่   ซื้อเพราะความสวยงาม    อื่น  ๆ(โปรดระบ)ุ............. 
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ส่วนที่ 4 ปัจจยัที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรี ผา่นชอ่งทางออนไลน์ (Shopee หรือ Lazada) 
ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในชอ่งที่ตรงกบัความคิดเห็นของทา่นมากที่สุด  
(5 = เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง, 4 = เห็นดว้ย, 3 = เฉยๆ, 2 = ไมเ่ห็นดว้ย, 1 = ไมเ่ห็นดว้ยอยา่งยิ่ง) 
 
 
 

ปัจจัย 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 

เห็น
ด้วย 

เฉยๆ ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่
เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 

5 4 3 2 1 

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
1.1 ทา่นไดร้ับรองเทา้สตรีตรงตามความตอ้งการทุกครั้ง
ที่ซื้อผา่นชอ่งทางออนไลน์ 

     

1.2 รองเทา้สตรีที่น าเสนอผา่นชอ่งทางออนไลน์ มี
คณุภาพดี 

     

1.3 รองเทา้สตรีที่จ  าหนา่ยผา่นชอ่งทางออนไลน์ มี
สินคา้น าเสนอไดห้ลากหลายมากกวา่ร้านคา้ทัว่ไป 

     

1.4 ขอ้มูลของรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์มีความ
ครบถว้นและชดัเจน 

     

2.ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
2.1 แมว้า่จะไมมี่โปรโมชัน่ของรองเทา้สตรีในร้านคา้
ออนไลน์ แตร่าคารองเทา้สตรีในร้านคา้ออนไลน์ กมี็
ราคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป 

     

2.2 หากมีสว่นลดทา่นคิดวา่ราคารองเทา้สตรีในร้านคา้
ออนไลน์จะราคาถูกกวา่รา้นคา้ทัว่ไป 

     

2.3 เม่ือรวมคา่จดัสง่แลว้ราคารองเทา้สตรีที่ซื้อผา่น
ชอ่งทางออนไลน์ยงัมีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป 

     

3.ดา้นการสง่เสริมการตลาด ( Promotion ) 
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3.1 โปรโมชัน่สว่นลดเป็นแรงกระตุน้ทา่นในการซื้อ
รองเทา้สตรีในชอ่งทางออนไลน์ในทุกๆเดือน  

     

3.2 ทา่นรู้สึกสนุกในการซื้อสินคา้ออนไลน์มากกวา่การ
เดินซื้อรองเทา้สตรีตามร้านคา้ทัว่ไป  

     

3.3  ทา่นไดร้ับประสบการณ์ที่ดีจากการซื้อสินคา้
ออนไลน์มากกวา่การเดินซื้อรองเทา้สตรีร้านคา้ทัว่ไป 

     

3.4 ทา่นคิดวา่ทา่นตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทาง
ออนไลน์ไดเ้ร็วกวา่การเดินซือ้ตามร้านคา้ทัว่ไป 

     

4.ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ี
4.1 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท าใหท้  างานง่ายขึ้น เร็วขึ้น 
สามารถใชเ้วลาไดเ้ป็นประโยชน์มากขึ้น 

     

4.2 การเร่ิมตน้การใชแ้อพพลิเคชัน่ของร้านคา้ออนไลน์ 
แทบไมต่อ้งใชค้วามพยายาม 

     

4.3 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์มีการประมวลผลท่ีรวดเร็ว 
ถูกตอ้งแมน่ย  า 

     

4.4 แอพพลิเคชัน่ท  าใหท้า่นอยากซือ้รองเทา้ออนไลน์
มากกวา่ซื้อรองเทา้ตามร้านคา้ทัว่ไป 

     

4.5 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท าใหท้า่นเปลีย่นพฤติกรรม
การซื้อรองเทา้สตรีจากร้านคา้ทัว่ไปเป็นการซื้อแบบ
ออนไลน์อยา่งถาวร 

     

4.6 ทา่นรู้สึกมีทศันคติท่ีดีตอ่แอพพลิเคชัน่ออนไลน์      

5.ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความไวว้างใจ (Security and Trust) 

5.1 ทา่นไวใ้จในช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ี
ทา่นเลือกใช ้

     

5.2 ทา่นเช่ือวา่ขอ้มูลสว่นตวัของทา่นไดร้ับการดูแล
ปลอดภยัจาก 
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีทา่นใชบ้ริการ 

     

5.3 ทา่นเช่ือวา่ระบบการช าระเงินของแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ไมมี่ความผิดพลาด 

     

5.4 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีทา่นใช ้สามารถติดตามผล      
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การช าระเงินไดอ้ยา่งแมน่ย  า 
6.ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  

6.1 การท าการตลาดของชอ่งทางออนไลน์ ท าใหท้า่น
ตั้งใจท่ีจะซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ดงักลา่ว 

     

6.2 เทคโนโลยีของชอ่งทางออนไลน์ท าใหท้า่นตั้งใจท่ี
จะซื้อ 
รองเทา้สตรีผา่นชอ่งทางออนไลน์ 

     

6.3 ระบบการใหบ้ริการของแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ท า
ใหท้า่นมีความตั้งใจท่ีจะซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทาง
ออนไลน์ 

     

7. ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสว่นบุคคล 

7.1 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีทา่นเลือกใชใ้หก้ารดูแล
ทา่นและท าใหท้า่นรู้สึกวา่ทา่นเป็นคนส าคญั 

     

7.2 ทา่นพอใจในการชว่ยเหลือของแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ที่ทา่นเลือกใชใ้นเวลาที่ทา่นเกดิปัญหา 

     

7.3 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีทา่นเลือกแสดงความ
รับผิดชอบตอ่ความผิดพลาดเสมอ 

     

7.4 ทา่นชอบที่จะใหข้อ้มูล หรือแสดงตวามคิดเห็นหลงั
การขาย 

     

 
ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอื่นๆ 

ทา่นมีขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมเก ีย่วกบัการตดัสินใจซื้อรองเทา้สตรีผา่นชอ่งทาง
ออนไลน์ วา่ควรมีการปรับปรุงอยา่งไรบา้ง 
.......................................................................................................
.......................................................................................................
.......................................................................................................
.......................................................................................................
.......................................................................................................  
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ภาคผนวก ข 
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