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การท าสารนิพนธ์เร่ือง ปัจจัยด้านความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านทาง
ช่องทางอีคอมเมิร์ซร้าน Shopee ฉบบัน้ี สามารถส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดีดว้ยความช่วยเหลืออยา่งดียิง่
จาก อาจารยท่ี์ปรึกษาอาจารย ์ดร.บุญยิง่ คงอาชาภทัร ท่ีคอยใหค้ าปรึกษาแนะน าตั้งแต่เร่ิมตน้ในการ
เลือกหวัขอ้ไปจนถึงแนะน าแนวทางการจดัท าการหาขอ้มูลและการสรุปผล ซ่ึงเป็นประโยชน์อยา่งยิง่
ส าหรับการจดัท าวิจยัตั้งแต่เร่ิมตน้จนส าเร็จ อีกทั้งยงัช่วยดูแลตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ
เพื่อใหไ้ดผ้ลงานออกมาอยา่งดีท่ีสุด ทางผูว้ิจยัจึงขอขอบพระคุณ อาจารยท่ี์ปรึกษามา ณ โอกาสน้ี  
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ความร่วมมือในการเก็บขอ้มูลสัมภาษณ์วิจยัสัมภาษณ์เชิงลึก ดว้ยความร่วมมือของท่านจึงท าให้
ผลการวิจยัส าเร็จลุล่วงไปไดด้ดว้ยดีและสามารถน าไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ทั้งต่อผูท่ี้ตอ้งการศึกษา
เร่ืองดงักล่าวต่อและผูป้ระกอบการต่างๆ 

ขอขอบพระคุณเพื่อนๆ กลุ่ม คริคริ สาขาวิชาการตลาด รุ่น 22B ทุกคนท่ีช่วยเหลือ
ตลอดตั้งแต่เร่ิมจนถึงขั้นตอนสุดทา้ยและเป็นก าลงัใจดว้ยดีเสมอมา รวมทั้งกลุ่ม 34+35 ท่ีคอยเป็น
ก าลงัใจและช่วยเหลือกนัมาตลอด 

ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้
ผา่นทางช่องทางอีคอมเมิร์ซร้าน Shopee ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ และผูท่ี้สนใจใน
เร่ืองน้ี หากมีขอ้ผิดพลาดประการใดในงานวิจยัฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอน้อมรับไวเ้พื่อปรับปรุงต่อไปใน
โอกาสหนา้และขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
ภาพรวมของธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนันั้นมีการเติบโตข้ึนอย่าง

ต่อเน่ือง    แต่หากดูในภาพรวมแลว้จะพบวา่ประเทศไทยนั้นผา่นจุดสูงสุดของการคา้ปลีกผา่นทางหนา้ร้าน
ไปแลว้ และก าลงัเปล่ียนผ่านเขา้สู่โลกการคา้แบบออนไลน์ การศึกษาคร้ังน้ีจึงตอ้งการท่ีจะศึกษาถึงปัจจยั
และพฤติกรรมต่างๆของกลุ่มลูกคา้ในปัจจุบนั โดยศึกษาถึงปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือ
สินคา้ผ่านช่องทางแอปพลิเคชนั Shopee ว่ามีอะไรบา้ง เน่ืองจากแอปพลิเคชนั Shopee เป็น แอปพลิเคชนั
ในหมวดร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีการใชง้านมากท่ีสุดในประเทศไทย โดยผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาถึงปัจจยัดา้นความ
เพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้จากการใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee ของผูบ้ริโภควา่มีพฤติกรรมและความ
คิดเห็นอย่างไรโดยไดท้ าการศึกษาผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นตวัแทนประชากรชาว
ไทย ท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทยในกลุ่ม Gen Y ท่ีมีอายใุนช่วง 25-44  ปี เน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือ
สูงท่ีสุดจ านวน 20 คน  

จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางอีคอม
เมิร์ช Shopee คือ 1. ปัจจัยด้านความเพลิดเพลินท่ีได้ดูสินค้าต่างๆท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือคล้ายกัน ซ่ึง
ผูใ้ชง้านจะใชเ้วลายาวนานข้ึนท าให้มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึนได ้2. ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในท่ี
เขา้ร่วมรายการส่งเสริมการขายต่างๆ หากมีรายการส่งเสริมการขายท่ีใชไ้ดแ้ละเพียงพอผูใ้ชง้านกรู้็สึกพอใจ
และรู้สึกชนะ    อยากกลบัมาใชง้านต่ออีกเกิดเป็นการจงรักภกัดีและสร้างความรู้สึกท่ีดีกบั Shopee  
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของการศึกษา 
ภาพรวมของธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนันั้นมีการเติบโตข้ึน

อย่างต่อเน่ืองเห็นไดจ้ากการจบัจ่ายใช้สอยในสินคา้กลุ่มสินคา้อุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวนั 
(FMCG: Fast-Moving Consumer Goods) ซ่ึงหากดูในภาพรวมแล้วพบว่าประเทศไทยนั้ นผ่าน
จุดสูงสุดของการคา้ปลีกผ่านทางหนา้ร้านไปแลว้ ถึงแมว้่าในสถานการณ์ปัจจุบนัจะอยู่ในช่วงการ
ระบาดของเช้ือไวรัส COVID-19 ธุรกิจบางแห่งยงัมีการเติบโตแต่ก็ไม่ใช่ทุกท่ีเพราะหากพึ่งหนา้ร้าน
ท่ีตอ้งอาศยัการซ้ือขายผ่านทางผูซ้ื้อผูข้ายท่ีตอ้งพบปะกนัเพียงอยา่งเดียวอาจท าให้ธุรกิจนั้นสามารถ
หยุดชะงกัได ้ธุรกิจคา้ปลีกท่ียงัพึ่งช่องทางการคา้หนา้ร้านเพียงอยา่งเดียวนั้นก็เร่ิมมีการปรับตวัด้ิน
รนเพื่อความอยูร่อดในสถานการณ์ปัจจุบนัมากยิง่ข้ึน ตอ้งเตรียมรับมือกบัความเป็นจริงรูปแบบใหม่
ปรับปรุงทั้งองคก์รเพื่อใหพ้ร้อมกบัทุกสถานการณ์ทั้งก่อนและหลงัเกิดการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส 
เพราะหากท าไดดี้อยา่งต่อเน่ืองกจ็ะส่งผลใหธุ้รกิจเติบโตไปไดดี้ดว้ย 

จากผลกระทบของการระบาดของเช้ือไวรัส COVID-19 ท่ีท าให้คนอยู่กับบา้นมาก
ยิง่ข้ึน กิจกรรมต่างๆทั้งการเดินหา้งสรรพสินคา้เพื่อจบัจ่ายใชส้อยหรือเพื่อความบนัเทิงก็ลดลงอยา่ง
ต่อเน่ืองบางแห่งตอ้งหยดุหรือปิดกิจการไป ซ่ึงส่งผลให้ผูค้นนั้นมีการใชง้านอินเทอร์เน็ตมากยิง่ข้ึน
โดยข้อมูลการใช้งานอินเทอร์เน็ตของประเทศไทยพบว่ามีการเข้าถึงมากถึง 75% ตามจ านวน
ประชากรและเพิ่มมากข้ึนทุกปีอย่างต่อเน่ือง (อา้งอิงจาก กสทช. มีนาคม 2563) และยงัมีมากท่ีสุด
ในช่วงท่ีเกิดการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส COVID-19 ส่งผลให้ห้างสรรพสินคา้ทุกแห่งในประเทศ
ไทยต่างไดรั้บผลประตอ้งปิดตามมาตราการของรัฐทั้ง #อยูบ่า้นหยดุเช้ือเพื่อชาติ หรือ #StayAtHome 
ท่ีเป็นถือเป็นจุดเปล่ียนคร้ังส าคญัของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งหนัมาใชร้ะบบออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ต่างๆ
แทน ในภาพรวมของการคา้ปลีกออนไลน์นั้นก่อนหน้าท่ีจะเกิดวิกฤตการณ์ระบาดของเช้ือไวรัส 
COVID-19 มูลค่าของตลาดออนไลน์คา้ปลีกยงัคงก็มีการเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ร้านคา้ออนไลน์เร่ิม
เติบโตข้ึนอยา่งมากซ่ึงมีผลส ารวจในคร่ึงปีแรกของปี พ.ศ.2563 พบวา่คนไทยท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตและมี
การออนไลน์นั้นมีมากถึง 83% จากจ านวนท่ีเขา้ใชง้านเคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ โดยขอ้มูล
จากผลส ารวจภาพรวมของกิจกรรมท่ีท าผ่านช่องทางออนไลน์นั้นพบว่าผูบ้ริโภคหันมาให้ความ
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สนใจการเขา้ถึงร้านคา้ออนไลน์มากถึง 90% โดยผ่านช่องทางร้านคา้ออนไลน์ในทุกช่องทางและ
ตามดว้ย 81% ท่ีมีการคน้หาขอ้มูลของสินคา้หรือบริการท่ีจะซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ในทุกช่องทาง 

 
ภาพท่ี 1.1 ภาพรวมกิจกรรมของธุรกิจอีคอมเมิร์ซทัว่โลก 
ท่ีมา: Hootsuite และ WeAreSocial (2020) 

 
การซ้ือสินค้าออนไลน์ของคนไทยนั้นมีเพิ่มข้ึนอย่างมากโดยเฉพาะในช่วงเดือน

พฤษภาคม พ.ศ. 2563       ท่ีเกิดการแพร่ระบาดวงกวา้งคนไทยกวา่ 83% นั้นเคยซ้ือของทางออนไลน์
ซ่ึงหากมองข้อมูลส่วนน้ีแล้วหากสินค้าหรือบริการของผูป้ระการใดยงัไม่พร้อมขายบนร้านคา้
ออนไลน์กอ็าจท าใหเ้สียโอกาสท่ีจะท าเงินหรือเปิดโอกาสใหม่ๆท่ีอาจเกิดข้ึนได ้

 
ภาพท่ี 1.2 สดัส่วนของคนท่ีเคยซ้ือของผา่นร้านคา้ออนไลน์ของแต่ละประเทศ 
ท่ีมา: Hootsuite และ WeAreSocial (2020) 

 
ความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์และสถานการณ์การแพร่

ระบาดเช้ือไวรัส COVID-19 ในประเทศไทยส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีการจบัจ่ายผ่านช่องทางออนไลน์
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มากข้ึน ซ่ึงท าใหธุ้รกิจ eCommerce นั้นเติบโตข้ึนมีโดยมีการคาดการณ์มูลค่าตลาด eCommerce ในปี 
พ.ศ.2563 จะมีมูลสูงถึง 220,000 ลา้นบาท หรือมีการเติบโตข้ึนถึง 35% จากปี พ.ศ.2562 (Priceza 
2563) และยงัเติบโตข้ึนอีกในปีถดัไปเน่ืองจากผูบ้ริโภคเร่ิมชินกบัการใชจ่้ายผ่านช่องทางท่ีสะดวก
รวดเร็วไม่ตอ้งเดินทางและเส่ียงกบัการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส ซ่ึงแมว้่าช่วงการระบาดและกกัตวั
จะผา่นไปและเร่ิมผอ่นปรนแต่ตวัเลขการเขา้ซ้ือของออนไลน์ท่ีเกิดจริงไม่ไดล้ดลงเท่าไหร่นกัซ่ึงเป็น
สญัญาณท่ีดีอยา่งมากกบัช่องทางร้านคา้ออนไลน์ในอนาคต 

แต่หากดูท่ีตวัเลขสัดส่วนการใชเ้งินออนไลน์และออฟไลน์เปรียบเทียบกนันั้น จะเห็น
ไดว้า่คนไทยยงัมีสัดส่วนการใชจ่้ายผา่นระบบออนไลน์ท่ีนอ้ยมากเพียง 2% เม่ือเทียบกบัการใชเ้งินท่ี
หนา้ร้านคา้ปลีกแบบออฟไลน์หมายความวา่ สดัส่วนการใชเ้งินของคนไทยบนช่องทางออนไลน์ยงัมี
โอกาสโตไดอี้กมากเม่ือเทียบกบัตลาดโลก นั่นคือส่ิงท่ีทา้ทายส าหรับผูป้ระกอบการท่ีจะตอ้งหา
วิธีการท่ีจะท ายงัไงใหก้ลุ่มลูกคา้นั้นหนัมาใชเ้งินบนช่องทางออนไลน์มากยิง่ข้ึน 

 
ภาพท่ี 1.3 สดัส่วนของตวัเลขผูใ้ชบ้ริการจ่ายเงินทางระบบออนไลน์ในแต่ละประเทศ 
ท่ีมา: Hootsuite และ WeAreSocial (2020) 

 
ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ปัจจุบนัไม่เพียงแต่จะเขา้ผา่นช่องทางคอมพิวเตอร์หรือ

โนต้บุ๊คแต่ยงัสามารถเขา้ไดส้ะดวกและรวดเร็วยิง่ข้ึนผา่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงถือเป็นอุปกรณ์ท่ี
มีความส าคญัอย่างมากในชีวิตประจ าวนัทั้งการส่ือสาร ดูข่าวสาร และแชร์เร่ืองราวต่างๆผ่านส่ือ 
โซเชียลมีเดียต่างๆกย็งัถือเป็นอุปกรณ์ท่ีมีความส าคญัอยา่งยิง่ในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั
บนโทรศัพท์เคล่ือนท่ีต่างๆท าให้เกิด นิยามศัพท์ใหม่ว่า mCommerce ท่ีมาจากค าว่า Mobile + 
Commerce หมายถึง ธุรกรรมท่ีเกิดจากการใช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีไม่ว่าจะเป็นการซ้ือสินค้าหรือ
ธุรกรรมทางการเงินต่างๆ โดย mCommerce เร่ิมเขา้มามีบทบาทมากยิ่งข้ึนเน่ืองจากนวตักรรมของ
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในปัจจุบนัท่ีมีการพฒันาเป็นอยา่งมาก สมาร์ทโฟนราคาถูกแต่สเปคสูงท าให้คน
เขา้ถึงระบบออนไลน์ไดม้ากยิ่งข้ึน โดยขอ้มูลจาก Hootsuite, WeAreSocial, Global Digital Report 
2019 ไดมี้ผลส ารวจว่า คนไทยมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ดว้ยสมาร์ทโฟนมากถึง 71% 
ถือเป็นอนัดบัท่ีสามของโลกรองจาก อินโดนีเซียและจีน    

 
ภาพท่ี 1.4 Thailand Mobile Commerce User Profile 
ท่ีมา: Hootsuite และ WeAreSocial (2019) 

 
ในแง่ภาพรวมมูลค่าของ eCommerce ในประเทศไทยนั้นจาก รายงานผลการส ารวจ

มูลค่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ปี 2562 จาก ETDA พบว่าปียอดการเติบโตสูงข้ึนอย่าง
ต่อเน่ืองและมีแนวโนม้สูงข้ึนอยา่งกา้วกระโดดตามพฤติกรรม New Normal ของคนไทยท่ีจบัจ่ายซ้ือ
สินคา้ออนไลน์มากข้ึนเพราะออกจากบา้นไม่ได ้

 
ภาพท่ี 1.5 รายงานผลการส ารวจมูลค่าพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย ปี 2562 
ท่ีมา: ETDA (2562) 
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เม่ือความนิยมในการซ้ือสินคา้ออนไลน์มากยิง่ข้ึนก็ยอ่มเกิดทางเลือกท่ีหลากหลายของ
ลูกคา้ในการเขา้ถึงร้านคา้ท าให้ปัจจุบนัมีช่องทางการซ้ือขายออนไลน์มากยิ่งข้ึนไม่ว่าจะเป็น e-
Marketplace, Social Commerce, Website และแอปพลิเคชนัต่างๆ ซ่ึงผลส ารวจ รายงานผลการส ารวจ
พฤติกรรมผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2562 ของ ETDA พบว่าช่องทางซ้ือสินคา้และบริการ
ออนไลน์ยอดนิยมสูงท่ีสุด 6 อนัดบัแรก  1. Shopee (75.6%) 2. Lazada (65.5%) 3. Facebook Fanpage 
(47.5%) 4. Line (38.9) 5. Instagram (21.8%) 6. Twitter (5.7%) ซ่ึงลว้นแต่เป็นช่องทางยอดนิยมท่ีคน
ไทยใชก้นัในชีวิตประจ าวนัทั้งส้ิน 

การศึกษาคร้ัง น้ี จึง เน้นไปท่ี  ช่องทางยอดนิยมอันดับ 1 นั่นคือ Shopee ท่ี เ ป็น
แพลตฟอร์มยอดนิยมของ    คนไทยโดยปัจจุบนัถือเป็นผูน้ าร้านคา้อีคอมเมิร์ซในประเทศไทยท่ีมี
ยอดผูเ้ขา้ใชง้านสูงท่ีสุดโดยอา้งอิงจากอตัราการเขา้ชมเวบ็ไซต์โดยเฉล่ียในแต่ละไตรมาส การจดั
อนัดบัแอปพลิเคชนับนมือถือ (iPrice,2020)  

 
ภาพท่ี 1.6 สถานการณ์ของผูน้ าร้านคา้อีคอมเมิร์ซในประเทศไทยปี 2563 
ท่ีมา: iPrice (2020) 

 
โดยการศึกษาคร้ังน้ีตอ้งการท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัและพฤติกรรมต่างๆ ของกลุ่มลูกคา้ดา้น

ความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง mCommerce ผ่านช่องทางแอปพลิเคชนั Shopee 
วา่มีอะไรบา้งโดยปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินจากการใชง้านส่ือสังคมออนไลน์หรือแอปพลิเคชนัของ



6 

 

 

ผูบ้ริโภคท่ีจะส่งผลกระทบทางบวกซ่ึงจะสะทอ้นความรู้สึกทัว่ไป เช่น ความสุข ความช่ืนชอบ และ
ความสนุกสนาน ความเพลิดเพลินจึงถูกก าหนดใหเ้ป็นตวัแทนของผลกระทบในเชิงบวกส าหรับการ
อธิบายความตั้งใจใชง้านแอปพลิเคชนัอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากสามารถรับรู้ไดถึ้งความสุขและความ
สนุกสนานจากการใช้งานของผู ้บริโภค  เพื่อท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาต่อยอดของ
ผูป้ระกอบการทั้งเก่าและใหม่ในการท าแอปพลิเคชนัท่ีเนน้การใชง้านของลูกคา้เป็นหลกัเพื่อใหเ้กิด
ความจงรักภกัดีต่อตวัแบรนด์และให้เกิดการใชง้านอย่างต่อเน่ือง (Loyalty and Engagement) (Yin, 
Liu & Lin,2015)  ซ่ึงจะท าใหส้ามารถเขา้ใจปัจจยัและพฤติกรรมต่างๆ ในการใชง้านแอปพลิเคชนัท่ี
ท าใหผู้ใ้ชมี้การใชง้านแอปพลิเคชนัมีความเพลิดเพลินจนท าใหใ้ชเ้วลายาวนานมากยิง่ข้ึนหรือเขา้ใช้
ถ่ีข้ึนเพื่อน ามาพฒันาปรับปรุงแกไ้ขต่อไป 

 
 

1.2 ค าถามงานวิจัย 
1.2.1 ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee อยา่งไร 
1.2.2 ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee 
1.2.3 คุณลกัษณะใดของ Shopee ท่ีส่งผลต่อความเพลิดเพลินการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 

Shopee 
1.2.4 Social Commerce มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee ดว้ยหรือไม่ 

อยา่งไร 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
1.3.1     เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้บน Shopee ของผูบ้ริโภค ใน

ประเทศไทย 
1.3.2     เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความเพลิดเพลินในการซ้ือสินคา้บน Shopee 
1.3.3     เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นท่ีมีต่อคุณลักษณะการใช้งานของแอปพลิเคชัน 

Shopee 
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1.4    ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.4.1 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจในช่องทางการซ้ือขายผ่านระบบ

ออนไลน์ mCommerce ไดเ้ขา้ใจถึงปัจจยัและพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ดา้นความเพลิดเพลินในการ
เลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง mCommerce ผา่นช่องทางแอปพลิเคชนั Shopee 

1.4.2 เพื่อเข้าใจถึงลักษณะการใช้งานของกลุ่มลูกค้าในขณะใช้งานแอปพลิเคชัน 
Shopee ว่ามีความคิดเห็นต่อหนา้ตาของระบบ (UI: User Interface) และประสบการณ์ในการใชง้าน 
(UX: User Experience) โดยศึกษาท่ีการใชง้านผา่นระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  

1.4.3 ผลของงานวิจัยน้ีสามารถน าไปใช้เพื่อให้องค์กรสามารถจัดแผนการปฏิบัติ 
นโยบาย และกิจกรรมท่ีเหมาะสมให้กบัร้านคา้ใน Shopee ท่ีสามารถน าไปปรับปรุงแกไ้ขเพื่อให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

1.4.4 ผลของงานวิจยัน้ีสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ทางดา้นการวิจยั และต่อยอดส าหรับ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่อไปในอนาคตได ้

 
 

1.5    ขอบเขตงานวิจัย 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั เป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนประชากรชาวไทย ท่ีอาศยั

อยูใ่นประเทศไทยกลุ่ม Gen Y ท่ีมีอายใุนช่วง  25-44  ปี เน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือสูงท่ีสุด 
(Statista,2020) และเป็นกลุ่มท่ีเคยมีประสบการณ์สั่งซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั Shopee มาภายใน
ระยะเวลา 6 เดือนท่ีผ่านมา ซ่ึงใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างเจาะจง (Purposive Sampling) โดยท าการเก็บ
ขอ้มูลช่วงวนัท่ี 1 กมุภาพนัธ์ 2564 -31มีนาคม 2564 

 
ภาพท่ี 1.7 กลุ่มลูกคา้ท่ีใชง้าน e-Commerce ในประเทศไทยแบ่งตามช่วงอายใุนปี 2563 
ท่ีมา: Statista (2020) 
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1.6    นิยามค าศัพท์เฉพาะ 
1. พาณิชยอิ์เลค็ทรอนิกส์ (e-Commerce หรือ Electronic Commerce) คือ การด าเนินการ

หรือกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งการท าธุรกรรม หรือทางการเงินผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตท่ีเป็นการซ้ือขาย
ต่างๆ 

2. พาณิชย์อิ เล็คทรอนิกส์ผ่ านโทรศัพท์ เค ล่ือนท่ี  (m-Commerce ห รือ  Mobile 
Commerce) คือ การด าเนินกิจกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกับการธุรกรรม หรือ ทางการเงิน โดยผ่าน
โทรศพัท์เคล่ือนท่ี หรือ การซ้ือขายสินคา้ผ่านระบบการคา้อิเล็คทรอนิกส์ e-Commerce ผ่านทาง
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยมีรูปแบบการใชง้านท่ีแตกต่างออกไปจากหนา้เวบ็ไซต ์มีการแสดงรูปแบบ
ของร้านคา้หนา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (UI: User Interface) ท่ีไม่เหมือนกบัเวบ็ไซต ์  

3. โซเชียลคอมเมิร์ซ (Social Commerce) คือ การใชส่ื้อโซเชียลมีเดียในการการส่ือสาร
ผ่านช่องทางต่างๆ เพื่อเป็นตวักลางในการสร้างปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้หรือผูบ้ริโภค เพื่อช่วย
ส่งเสริมการขายสินคา้และบริการต่างๆในอินเทอร์เน็ต 

4. ร้านค้าออนไลน์  (e-Marketplace) คือ ร้านค้าอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีช่องทางการจัด
จ าหน่ายผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตทั้งช่องทางเวบ็ไซต ์โซเชียลมีเดีย หรือ แอปพลิเคชนัต่างๆ 
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บทที่ 2 
วรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

ในการวิจัยคร้ังน้ีผูว้ิจัยได้ค้นควา้ข้อมูล วรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นพื้นฐานในการศึกษาวยั “ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางช่องทางอีคอมเมิร์ซร้าน Shopee”  เพื่อใหบ้รรลุถึงวตัถุประสงคแ์ละประกอบกบัการศึกษาวจิยัใน
หวัขอ้ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง  
2.1.1 ทฤษฎีการการกระท าด้วยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: 

TRA) 
2.1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) 
2.1.3 ทฤษฎีการยอมรับและการใช้เทคโนโลยี 2 (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology: UTAUT 2) 
2.2 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎทีี่เกีย่วข้อง 
2.1.1 ทฤษฎกีารการกระท าด้วยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) 
ทฤษฎีการการกระท าด้วยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) เป็นทฤษฎีท่ี

คิดคน้ข้ึนในปี ค.ศ. 1975 โดย Icek Ajzen และ Martin Fishbein เป็นทฤษฎีพื้นฐานในงานวจิยัท่ีไดรั้บ
ความนิยมน ามาอา้งอิงอยา่งแพร่หลายโดยส่วนใหญ่แลว้จะน ามาอา้งอิงในการศึกษาพฤติกรรมของ
มนุษย ์ซ่ึงตามทฤษฎีนั้นไดอ้ธิบายถึงความสัมพนัธ์ระหว่างความเช่ือและทศันคติต่อพฤติกรรมว่า 
การเปล่ียนแปลงความเช่ือนั้นจะส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงทฤษฎีน้ีมีแนวคิด
บนพื้นฐานของ พฤติกรรมของมนุษยเ์ป็นการกระท าท่ีมีเป้าประสงค์ (Goal-Directed) หรือเป็นการ
กระท าท่ีมีการวางแผนหรือตั้งใจโดยพฤติกรรมต่างๆนั้นยงัคงเป็นการกระท าท่ีสามารถควบคุมได ้
(Volitional Control) ท่ีจะท าหรือไม่ท าก็ได้ เช่น การตัดสินใจในการเลือกสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เป็นตน้ การท่ีบุคคลจะกระท าพฤติกรรมใดๆนั้นทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผลมีการระบุถึง
ลกัษณะมีเหตุมีผลของการกระท าเหล่านั้น โดยเกิดจากการประมวลรวบรวมขอ้มูลท่ีมีความชดัเจน 
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(Explicit) และขอ้มูลท่ีเป็นนยัไม่ชดัเจน (Implicit) มาใชป้ระกอบการตดัสินใจแยกแยะผลต่างๆท่ีจะ
ท าให้บุคคลนั้นจะกระท าหรือไม่กระท าการส่ิงใด และมีการตั้งสมมุติฐานว่า การตดัสินใจท าส่ิงใด
ของมนุษยน์ั้นข้ึนอยู่กบั    เจตนาแสดงพฤติกรรม (Behavioral Intension)  ในการกระท าพฤติกรรม 
โดยมีปัจจัยพื้นฐานส าคัญ 2 ด้านท่ีมีผลต่อเจตนา คือ ปัจจัยทางด้านบุคคล ได้แก่ ทัศนคติต่อ
พฤติกรรม (Attitude toward Behavior) และปัจจยัทางอิทธิพลทางสังคม ไดแ้ก่ การคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง (Subjective Norm)  ดงัน้ี 

 
 

 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2.1 ทฤษฎีการการกระท าดว้ยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) 
 

2.1.1.1 ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude toward Behavior) จะเป็นผลรวม
ของความเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีเด่นชดั (Salient Behavior Belief) ซ่ึงมีทั้งดา้นบวกและดา้นลบใน
ด้านต่างๆ เม่ือท าพฤติกรรมนั้นๆแล้วคาดว่าจะเกิดข้ึนซ่ึงผูท่ี้กระท าพฤติกรรมดังกล่าวท าการ
ประเมินผลดีและผลเสียในด้านต่างๆรวมกับโอกาสท่ีผลดีและผลร้ายดังกล่าวจะเกิดข้ึนจริง 
(Subjective Probability) คือ ถา้ผลการประเมินต่อผลท่ีตามมาของพฤติกรรมท่ีบุคคลไดก้ระท าเป็น
ทางดา้นบวก บุคคลจะมีทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรมในทางตรงกนัขา้ม ถา้ประเมินต่อผลท่ีตามมาของ
พฤติกรรมท่ีบุคคลไดก้ระท าเป็นทางดา้นลบ บุคคลจะมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น ซ่ึงเรียกว่า 
ความเช่ือต่อพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) 

2.1.1.2 การคลอ้ยตามส่ิงอา้งอิง (Subjective Norm) คือ ผลรวมของความ
เช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง (Normative Belief) ซ่ึงหมายถึงการรับรู้เก่ียวกบัความคาดหวงัหรือแรงกดดนั
ของสังคมท่ีผมต่อบุคคลในการแสดงพฤติกรรมต่างๆ โดยอาจเป็นผลรวมของระดบัความตอ้งการ
ของคนส าคญัรอบขา้งของแต่ละคนไม่วา่จะเป็นกลุ่มคนในระดบัใกลชิ้ด เช่น พอ่ แม่ ลูก สามี ภรรยา 
หรือเป็นกลุ่มคนในระดบัไกลท่ีมีอิทธิพลต่อบุคคลนั้น เช่น เพื่อนร่วมงาน ผูบ้งัคบับญัชาการ ซ่ึงการ
กระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใดๆนั้นในการท่ีจะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใดๆ หากบุคคล
มีการประเมินว่ากลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการท าพฤติกรรมนั้นๆต้องการให้แสดงพฤติกรรม 

การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 

(Subjective Norm) 

เจตนาแสดงพฤติกรรม 

(Behavioral Intension) 

พฤติกรรม 

(Behavioral) 

ทศันคติต่อพฤติกรรม 

(Attitude toward Behavior 
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แนวโนม้ในการแสดงออกถึงพฤติกรรมจะถูกแสดงออกเพิ่มมากข้ึน โดยในทางกลบักนับุคคลจะไม่
แสดงพฤติกรรมใดๆ หากพิจารณาวา่กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลมีแนวโนม้ท่ีไม่ตอ้งการใหบุ้คคลกระท า
พฤติกรรมนั้นๆ 

 
2.1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) เป็นทฤษฎีท่ี

เก่ียวขอ้งกับจิตวิทยาสังคม โดยได้รับการพฒันาแนวคิดทฤษฎีน้ีจาก Icek Ajzen ในปีค.ศ. 1985 
จนถึงปีค.ศ. 2002 ทฤษฎีน้ีถูกพฒันาจากทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: 
TRA) ของ Icek Ajzen และ Martin Fishbien โดยท าการแกไ้ขในเร่ืองขอ้จ ากดัดา้นพฤติกรรมหรือ
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีผลต่อเจตนาใน
การกระท าต่างๆท่ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมของบุคคลนั้นๆ 

ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ไดอ้ธิบายถึง พฤติกรรม (Behavior) ท่ีบุคคลไดแ้สดงออกมา
นั้นมีผลมาจาก เจตนา (Intension) ซ่ึงมีปัจจยั 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการก่อใหเ้กิดเจตนา ไดแ้ก่ ทศันคติต่อ
พฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior) การคลอ้ยตามส่ิงอา้งอิง (Subjective Norm) และการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) 
 

 
 
 
 
 
  
 
 

 
 
 

ภาพท่ี 2.2  ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) 
 

2.1.2.1 ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude toward Behavior) จะเป็นผลรวม
ของความเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีเด่นชดั (Salient Behavior Belief) ซ่ึงมีทั้งดา้นบวกและดา้นลบใน

ทศันคติต่อพฤติกรรม 

(Attitude Toward the 

Behavior) 

เจตนาแสดงพฤติกรรม 

(Behavioral Intension) 
พฤติกรรม 

(Behavioral) 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 

(Subjective Norm) 

การรับรู้ความสามารถ            

ในการควบคุมพฤติกรรม      

(Perceived Behavioral Control  
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ด้านต่างๆ เม่ือท าพฤติกรรมนั้นๆแล้วคาดว่าจะเกิดข้ึนซ่ึงผูท่ี้กระท าพฤติกรรมดังกล่าวท าการ
ประเมินผลดีและผลเสียในด้านต่างๆรวมกับโอกาสท่ีผลดีและผลร้ายดังกล่าวจะเกิดข้ึนจริง 
(Subjective Probability) คือ ถา้ผลการประเมินต่อผลท่ีตามมาของพฤติกรรมท่ีบุคคลไดก้ระท าเป็น
ทางดา้นบวก บุคคลจะมีทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรมในทางตรงกนัขา้ม ถา้ประเมินต่อผลท่ีตามมาของ
พฤติกรรมท่ีบุคคลไดก้ระท าเป็นทางดา้นลบ บุคคลจะมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น      ซ่ึงเรียกวา่ 
ความเช่ือต่อพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) 

2.1.2.2 การคลอ้ยตามส่ิงอา้งอิง (Subjective Norm) คือ ผลรวมของความ
เช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง (Normative Belief) ซ่ึงหมายถึงการรับรู้เก่ียวกบัความคาดหวงัหรือแรงกดดนั
ของสังคมท่ีผมต่อบุคคลในการแสดงพฤติกรรมต่างๆ โดยอาจเป็นผลรวมของระดบัความตอ้งการ
ของคนส าคญัรอบขา้งของแต่ละคนไม่วา่จะเป็นกลุ่มคนในระดบัใกลชิ้ด เช่น พอ่ แม่ ลูก สามี ภรรยา 
หรือเป็นกลุ่มคนในระดบัไกลท่ีมีอิทธิพลต่อบุคคลนั้น เช่น เพื่อนร่วมงาน ผูบ้งัคบับญัชาการ ซ่ึงการ
กระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใดๆนั้นในการท่ีจะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใดๆ หากบุคคล
มีการประเมินว่ากลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการท าพฤติกรรมนั้นๆต้องการให้แสดงพฤติกรรม 
แนวโนม้ในการแสดงออกถึงพฤติกรรมจะถูกแสดงออกเพิ่มมากข้ึน โดยในทางกลบักนับุคคลจะไม่
แสดงพฤติกรรมใดๆ หากพิจารณาวา่กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลมีแนวโนม้ท่ีไม่ตอ้งการใหบุ้คคลกระท า
พฤติกรรมนั้นๆ 

2.1.2.3 การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control) คือ การแสดงพฤติกรรมของบุคคลท่ีมีผลมาจ ากความเ ช่ือ รวมไปถึง
ความสามารถในการควบคุมการท าพฤติกรรมนั้นเป็นไปอยา่งท่ีตั้งใจได ้ถา้บุคคลมีความเช่ือวา่จะท า
พฤติกรรมนั้นไดโ้ดยง่ายและสามารถควบคุมพฤติกรรมนั้นได ้บุคคลก็จะมีแนวโน้มในการแสดง
พฤติกรรมนั้นสูงข้ึน แต่ในทางกลบักนัหากบุคคลมีความเช่ือว่าการกระท านั้นท าไดย้ากและมีความ
เป็นไปไดว้่าจะลม้เหลวสูง ไม่สามารถควบคุมผลท่ีออกมาได ้บุคคลนั้นก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะแสดง
พฤติกรรมนั้นลดลง  

ในปี ค.ศ. 2002 Ajzen ไดมี้การพฒันาทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ข้ึนมา
ใหม่โดยไดมี้การอธิบายวา่ การกระท าของบุคคลนั้นเกิดจากการช้ีน าโดยความเช่ือ 3 ประการ ไดแ้ก่ 
ความเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรม (Behavioral Beliefs)  ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง (Normative Beliefs) 
และความเช่ือเก่ียวกบัความสามารถในการควบคุม (Control Beliefs) ซ่ึงความเช่ือทั้ง 3 ประการนั้น
จะส่งผลต่อปัจจยัอ่ืนๆ ดงัน้ี  
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ภาพท่ี 2.3 การพฒันาทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 
  

พฤติกรรมของบุคคลนั้นจะถูกแสดงออกมาจากความเช่ือ 3 ประการโดย ส่งผลถึงปัจจยั
ต่างๆ ดงัน้ี 

1. ความเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) ในความเช่ือน้ีมีแนวคิดท่ีวา่ หาก
บุคคลมีความเช่ือว่าพฤติกรรมนั้ นจะได้รับผลทางบวกก็จะท าให้บุคคลนั้ นมีแนวโน้มแสดง
พฤติกรรมเหล่านั้นออกมามากกว่าการท่ีไม่รู้ผลของการกระท าหรือมีแนวโนม้จะไดรั้บผลทางลบ 
ซ่ึงก็จะส่งไปถึงเจตนาแสดงพฤติกรรม เช่น การเลือกสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์หากร้านคา้มีการ
ระบุราคา คุณลกัษณะของสินคา้ การรับประกนั บุคคลก็จะมีแนวโน้มยอมรับและเลือกซ้ือสินคา้
อ อน ไ ลน์ แ ล ะ มี เ จ ต ค ติ ท่ี ดี ท า ใ ห้ เ กิ ด ก า ร ตั้ ง ใ จ ซ้ื อ ผ่ า น ช่ อ ง ท า ง อ อน ไ ลน์ ม า ก ข้ึ น

 
ภาพท่ี 2.4 ความเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) 
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2.  ความเช่ือเก่ียวกับกลุ่มอ้างอิง (Normative Beliefs) ความเช่ือน้ีกลุ่มบุคคลจะมี
อิทธิพลต่อความเช่ือบุคคล โดยถา้บุคคลเช่ือว่าบุคคลท่ีเขาเช่ือว่าเป็นบุคคลท่ีมีความส าคญัของเขา
หรือมีอิทธิพลส าหรับเขา การกระท าของบุคคลก็จะแนวโน้มท่ีจะแสดงพฤติกรรมในลกัษณะ
เดียวกนั โดยในทางกลบักนันั้นหากกลุ่มอา้งอิงมีการต่อตา้นหรือไม่แสดงพฤติกรรมในการกระท า
ใดๆ บุคคลก็จะปฏิเสธท่ีจะท าเช่นเดียวกนักบักลุ่มอา้งอิง เช่น การรีวิวร้านหรือสินคา้ผา่นทาง Social 
Media หากไดรั้บความคิดเห็นท่ีดีและมีการช่ืนชมจากกลุ่มอา้งอิงไม่วา่จะเป็น Influencer หรือบุคคล
แสดงความคิดเห็นจ านวนมาก บุคคลก็มีแนวโน้มท่ีจะเช่ือและวางใจซ้ือสินค้านั้นๆ ซ่ึงในทาง
กลบักนัหากไดรั้บความคิดเห็นท่ีแย่ก็จะไม่ซ้ือและไม่สนใจในสินคา้ในร้านออนไลน์นั้นๆท่ีมีการ
แสดงความคิดเห็นในทางลบ 

 
ภาพท่ี 2.5  ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง (Normative Beliefs) 

 
3. ความเช่ือเก่ียวกบัความสามารถในการควบคุม (Control Beliefs) ถา้บุคคลมีความ

เช่ือคิดว่าสามารถกระท าพฤติกรรมนั้น และสามารถควบคุมพฤติกรรมในสถานการณ์นั้นได้ว่า
สามารถท าได ้ก็จะเกิดพฤติกรรมนั้นๆ เช่น หากบุคคลเช่ือวา่สามารถท าการพดูโนม้นา้วใหซ้ื้อสินคา้
ผา่นทางช่องทางออนไลน์ไดดี้ เน่ืองจากมีขอ้มูลกบัสินคา้ท่ีดี และ สามารถพูดไดอ้ยา่งฉะฉานน่าฟัง 
บุคคลนั้นกมี็แนวโนม้ท่ีจะมีการ Live สดขายสินคา้ไดอ้ยา่งมัน่ใจ 

 
ภาพท่ี 2.6     ความเช่ือเก่ียวกบัความสามารถในการควบคุม (Control Beliefs) 
  

สรุปได้ว่า ตามแนวคิดทฤษฎีตามแบบแผน ปัจจัยต่างๆไม่ว่าจะเป็น ทัศนคติต่อ
พฤติกรรม, การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม จะมีผล
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ต่อเจตนาแสดงพฤติกรรมท่ีท าใหบุ้คคลนั้นแสดงพฤติกรรมออกมา โดยถา้บุคคลมีความเช่ือเก่ียวกบั
ปัจจยัต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น ความเช่ือดา้นพฤติกรรม, ความเช่ือท่ีไดรั้บการสนับสนุนจากกลุ่มอา้งอิง 
และ ความเช่ือท่ีบุคคลนั้นเช่ือวา่สามารถควบคุมการกระท านั้นได ้กจ็ะส่งผลทางบวกใหก้บัเจตนาใน
การแสดงพฤติกรรมท่ีบุคคลนั้นจะแสดงพฤติกรรมท่ีเพิ่มข้ึน 

 
2.1.3 ทฤษฎีการยอมรับและการใช้เทคโนโลยี 2 (Unified Theory of Acceptance and 

Use of Technology 2: UTAUT 2) 
แนวคิดทฤษฎีการยอมรับและการใช้เทคโนโลยี 2 (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology 2: UTAUT 2) นั้ นถูกพัฒนาต่อยอดมาจาก ทฤษฎี Unified 
Theory of Acceptance and Use of Technology (UTAUT) ซ่ึ งน า เสนอแนวคิด น้ีโดย Venkatesh, 
Morris, Davis and Davis (2003) โดยไดน้ าปัจจยัหลกั 4 ปัจจยั คือ ความคาดหวงัในประสิทธิภาพ 
(Performance Expectation), ความคาดหวงัในความพยายาม (Effort Expectancy) และ อิทธิพลของ
สังคม (Social Influence) ซ่ึงส่งผลต่อความตั้งใจแสดงพฤติกรรม และปัจจยัดา้นสภาพส่ิงอ านวย
ความสะดวกในการใชง้าน (Facilitating Conditions) ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมการใชง้าน นอกจากน้ียงั
มีตวัแปรเสริม ไดแ้ก่ เพศ (Gender), อายุ (Age), ประสบการณ์ (Experience) และ ความสมคัรใจใน
การใชง้าน (Voluntariness of Use) แต่ไม่ไดรั้บความนิยมในการน าตวัแปรเสริมมาใชใ้นงานวิจยัมาก
นัก Venkatesh, Thong and Xu (2012) จึงได้มีการพฒันาแนวคิดทฤษฎีน้ีมีเป็น UTAUT2 ซ่ึงได้มี
ศึกษาแลว้พบว่าเป็นวิธีท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์และอธิบายพฤติกรรมของผูใ้ชท่ี้มีต่อการ
ยอมรับหรือใชผ้ลิตภณัฑ์เทคโนโลยีสารสนเทศต่างๆ โดยมีปัจจยัหลกัท่ีส่งเสริมต่อความตั้งใจใน
การแสดงพฤติกรรม ดงัน้ี 

2.1.3.1 ความคาดหวังในประสิทธิภาพ (Performance Expectation) 
หมายถึง ความเช่ือของแต่ละบุคคลว่าการใช้เทคโนโลยีจะก่อให้เกิดประโยชน์และท าให้มี
ประสิทธิภาพในการด าเนินกิจกรรมใดๆไดม้ากข้ึนอย่างไร ประกอบดว้ย ปัจจยัการรับรู้ประโยชน์
จากการใช้งานเทคโนโลยี, ความสามารถของระบบท่ีบุคคลเช่ือว่าการใช้งานจะสามารถช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพและผลลพัธ์ของงาน, การเพิ่มปริมาณและคุณภาพของผลผลิต และช่วยยน่ระยะเวลาใน
การท างาน รวมถึงแรงจูงใจภายนอกและความคาดหวงัในผลลพัธ์ของการท างาน 

2.1.3.2 ความคาดหวงัในความพยายาม (Effort Expectation) หมายถึง 
ความสะดวกหรือความง่ายในการเขา้ใชง้านเทคโนโลยี ประกอบดว้ย ปัจจยัการรับรู้ว่าเป็นระบบท่ี
เขา้ถึงง่าย มีเทคโนโลยท่ีีง่ายต่อการใชง้านทั้งในดา้นความซบัซ้อนของระบบ ความง่ายในการเขา้ใจ
ระบบ และระยะเวลาในการเรียนรู้ระบบ 
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2.1.3.3 อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) หมายถึง การรับรู้ปัจจัย
ทางดา้นสังคมไม่ว่าจะเป็นผูท่ี้อยู่ใกลชิ้ดรอบตวั หรือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อบุคคลหรือผูใ้ช ้ใน
การใชง้านเทคโนโลย ี

2.1.3.4 สภาพส่ิงอ านวยความสะดวกในการใช้ง าน  (Facilitating 
Conditions) หมายถึง ความเช่ือในการคิดวา่โครงสร้างพื้นฐานท่ีดีจะช่วยส่งเสริมในการใชง้าน หาก
มีสภาพแวดลอ้มท่ีช่วยส่งเสริมหรืออ านวยความสะดวกใหเ้กิดการใชง้าน ทั้งดา้นความพร้อมการใช้
งานและความสะดวกสบายท่ีสอดคลอ้งเหมาะสมกบัผูใ้ชง้าน 

2.1.3.5 แรงจูงใจดา้นความชอบหรือความบนัเทิง (Hedonic Motivation) 
หมายถึง ความชอบหรือ ความสนุกท่ีไดรั้บจากการใชเ้ทคโนโลย ี

2.1.3.6 มูลค่าราคา (Price Value) หมายถึง ความรู้ในการเปรียบเทียบราคา
และความคุม้ค่าระหว่างค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนในการใชเ้ทคโนโลยีกบัประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บจาก
การซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ 

2.1.3.7 อุปนิสัยส่วนตวัหรือความเคยชิน (Habit) หมายถึง แนวโน้มใน
การแสดงพฤติกรรมตามธรรมชาติอนัเน่ืองมาจากการเรียนรู้ในอดีต และได้เคยปฏิบัติมาอย่าง
ต่อเน่ืองสม ่าเสมอจนกลายเป็นนิสยัส่วนตวั 

Maulidina, Sarno, Sungkono and Giranita (2020) ไดมี้การศึกษาเก่ียวกบั 
UTAUT 2 ในดา้นการใชง้าน Shopee ของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดเ้พิ่มปัจจยัหลกัอีก 2 ปัจจยัเพื่อท่ีท าใหเ้ห็น
ความตั้งใจในการแสดงพฤติกรรมท่ีชดัเจนมากยิง่ข้ึน โดยมีปัจจยัท่ีเพิ่มมา 2 ปัจจยั ดงัน้ี  

2.1.3.8 ความเช่ือในอินเทอร์เน็ต (Trust in Internet) หมายถึง แนวคิดท่ี
บุคคลจะยอมรับในการใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีเป็นส่ือกลางในการท าธุรกรรมผา่นช่องทางออนไลน์ บุคคล
หรือผูใ้ชจ้ะมีความเช่ือวา่สภาพแวดลอ้มซ่ึงในท่ีน้ีคือ อินเทอร์เน็ตท่ีใชอ้ยูน่ั้นมีความปลอดภยัในทุกๆ
ดา้น 

2.1.3.9 การยอมรับความเส่ียงในการท าธุรกรรม (Perceived Transaction 
Risk) หมายถึง การยอมรับในดา้นความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดจ้ากการท าธุรกรรมผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยอาจจะเป็นการให้ขอ้มูลส่วนตวัหรือขอ้มูลทางด้านการเงินไม่ว่าจะเป็น ช่ือ เบอร์
โทรศพัท ์ท่ีอยู ่เลขบตัรเครดิต รหสัผา่นต่างๆ ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อความปลอดภยัทางดา้นการเงิน
ของบุคคลนั้นๆได ้
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ภาพท่ี 2.7 ทฤษฎีการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลย ี(UTAUT 2) 

 
สรุปไดว้่าทฤษฎีการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลยี 2 นั้นเป็นการศึกษาท่ีดูพฤติกรรม

การใชง้านเทคโนโลยขีองผูบ้ริโภคโดยมีปัจจยัหลกัทั้งส้ิน 7 ปัจจยัและมีการศึกษาเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 2 
ปัจจยัท่ีท าให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ระหว่างความตั้งใจซ้ือหรือความตั้งใจในการใชง้านกบัการแสดง
พฤติกรรมในการใช้งานว่าปัจจัยทั้ ง 9 ประการนั้นมีส่วนท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคยอมรับในการใช้
เทคโนโลยใีนการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั Shopee และแอปพลิเคชนัอ่ืนๆอีกดว้ย 
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2.2 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
Maulidina, Sarno, Sungkono and Giranita (2020) ไดมี้การศึกษาเก่ียวกบั UTAUT 2 ใน

ดา้นการใชง้าน Shopee ของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดเ้พิ่มปัจจยัหลกัอีก 2 ปัจจยัเพื่อท่ีท าให้เห็นความตั้งใจใน
การแสดงพฤติกรรมท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึน โดยเดิมที UTAUT 2 นั้นมีอยู่ 7 ปัจจัย ได้แก่ 1) ความ
คาดหวงัในประสิทธิภาพ, 2) ความคาดหวงัในความพยายาม, 3) อิทธิพลทางสังคม, 4) สภาพส่ิง
อ านวยความสะดวกในการใชง้าน 5) แรงจูงใจในดา้นความชอบหรือความบนัเทิง, 6) มูลค่ารวม, 7) 
อุปนิสัยส่วนตวัหรือความเคยชิน และอีก 2 ปัจจยัท่ีไดเ้พิ่มข้ึนมา คือ 8) ความเช่ือในอินเทอร์เน็ต 9) 
การยอมรับความเส่ียงในการท าธุรกรรม เพราะในปัจจุบนัการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตและธุรกรรมการเงิน
นั้นสามารถท าไดง่้ายและสะดวกยิ่งข้ึนการเขา้ถึงขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีตอ้งมีการยืนยนัตวับุคคลท่ีท า
ผ่านช่องทางออนไลน์นั้นก็มีความเส่ียงเช่นเดียวกนั ดงันั้นการท่ีผูบ้ริโภคจะท าการเขา้ถึงธุรกรรม
ใดๆในแอปพลิเคชนัต่างๆกต็อ้งประเมินถึงดา้นความปลอดภยัและความเช่ือถือในการเขา้ใชง้านมาก
ยิ่งข้ึน ผูป้ระกอบการก็ควรท่ีจะสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยก าหนดนโยบายทางดา้นความ
ปลอดภยัต่างๆเพื่อทางใหผู้บ้ริโภคนั้นไวใ้จและท าธุรกรรมไดอ้ยา่งราบร่ืน 

Nia, Susatyo, Deya and Aries (2018) ไดมี้การศึกษาเก่ียวกบัอิทธิพลของการตดัสินใจ
ซ้ือผ่านช่องทาง   อีคอมเมิร์ซของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัโดยไดแ้บ่งปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ 1) ดา้นอตัลกัษณ์ทางสังคม 2) ดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปากในอินเทอร์เน็ต 3) 
ดา้นการรับรู้ความเส่ียง 4) ด้านความไวว้างใจ 5) ด้านความตั้งใจซ้ือ 6) ด้านการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
ผลการวิจยัพบวา่ ดา้นความตั้งใจซ้ือรวมทั้งดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปากในอินเทอร์เน็ต (EWOM 
: Electronic Word of Mouth) ต่างก็มีผลเป็นบวกท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผ่าน
ช่องทางอีคอมเมิร์ซ  

 
ภาพท่ี 2.8 อิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือผา่นช่องทาง อีคอมเมิร์ซของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

 
Wood & Smith (2005) และ ณัฐา ฉางชูโต (2555) ไดศึ้กษาถึงแนวคิดปัจจยัการส่ือสาร

การตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงมีการศึกษาว่าการด าเนินการธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์นั้นมี
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ความแตกต่างจากการท าธุรกิจการคา้ทัว่ไปเพราะผูซ้ื้อและผูข้ายไม่จ าเป็นตอ้งพบกนัก็สามารถซ้ือ
สินคา้ได ้ดงันั้นการท่ีผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์จะตอ้งมีการพิจารณาถึง
ปัจจยัการส่ือสารการตลาดผา่นช่องทางออนไลน์     6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), ดา้นราคา 
(Price), ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place), ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) ด้านการ
ใหบ้ริการแบบเจาะจง (Personalization) และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy)   

ฉันทิสา และ นัทธ์หทยั (2562) ไดศึ้กษาถึงความสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบของ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (7C) ไดแ้ก่ รูปแบบ (Context), เน้ือหา (Content), ชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร 
(Community), การปรับแต่ง (Customization), การติดต่อส่ือสาร (Communication), การเช่ือมโยง 
(Connection) และ การพาณิชย ์(Commerce) กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน Shopee 
ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัมหิดล จงัหวดันครปฐม พบว่า ดา้นการพาณิชยแ์ละดา้นรูปแบบ เป็นสอง
ดา้นท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั Shoppe ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด โดยอนัดบัสุดทา้ยคือ 
ด้านชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร ดังนั้นรูปแบบของหน้าเว็บไซต์ท่ีด าเนินธุรกิจโดยอาศยัระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีเป็นข้อมูลในหน้าเว็บไซต์จะเป็นด่านแรกท่ีผูบ้ริโภคพบและให้ความส าคัญ 
รองลงมาคือการออกแบบหนา้ตาการใชง้านท่ีง่ายต่อการเขา้ถึงก็เป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึง
เม่ือเขา้ใช้บริการแอปพลิเคชนั Shopee รวมถึงความไวใ้จการซ้ือสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไม่สามารถเห็น
หนา้ตาหรือพบกนัก่อนซ้ือกเ็ป็นปัจจยัท่ีผูข้ายจะตอ้งค านึงถึงและเพิ่มความน่าเช่ือถือใหก้บัร้านคา้อีก
ดว้ย 

ปิยาภรณ์ และ สุมามาลย ์(2562) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัโมเดลความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชันของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยมี
องคป์ระกอบ 6 องคป์ระกอบในการวิจยั ไดแ้ก่ 1) ดา้นอตัลกัษณ์ทางสังคม 2) ดา้นการส่ือสารแบบ
ปากต่อปากในอินเทอร์เน็ต 3) ดา้นการรับรู้ความเส่ียง 4) ดา้นความไวว้างใจ 5)ดา้นความตั้งใจซ้ือ 6) 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงไดผ้ลการวิจยัมาว่าร้อยละ 93 ท่ีผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอป
พลิเคชนั Shopee องคป์ระกอบดา้นความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

หลงัจากไดท้ าการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัจึงอยากศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัปัจจยั
ทางด้านความเพลิดเพลินท่ีเกิดข้ึนทั้ งก่อน, ระหว่าง และหลังการใช้งาน Shopee ว่าผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมและความคิดเห็นอยา่งไรเก่ียวกบัการเลือกซ้ือสินคา้ เพื่อน าไปใชเ้ป็นประโยชน์ใหเ้จา้ของ
กิจการและผูส้นใจไดรั้บรู้น าไปปรับปรุงต่อยอดร้านคา้เพิ่มท าใหต้รงใจลูกคา้มากท่ีสุด และเพื่อเป็น
การต่อยอดจากการศึกษาถึงความตั้งใจซ้ือสินคา้ในอีคอมเมิร์ซ โดยสามารถดูมุมมองทางดา้นความ
เพลิดเพลินเพื่อน าเสนอกลยทุธ์การตลาดและการขายใหม่ๆใหผู้บ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 
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บทที่ 3 
วธีิด าเนินการวจิัย 

 
 

การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัด้านความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทางอี
คอมเมิร์ซร้าน Shopee” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชก้ระบวนการวิจยัเชิง
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีการซ้ือสินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชนั Shopee โดยมีล าดบัการท าวิจยัดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือการวิจยั 
3.3 กรอบงานวิจยั 
3.4 วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 
3.6 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวิจยั 
 
 

 3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1 ประชากรที่ใช้ในการวจิัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั เป็นประชากรตวัอย่างท่ีเป็นตวัแทนประชากรชาวไทย ท่ี

อาศยัอยูใ่นประเทศไทยกลุ่ม Gen Y ท่ีมีอายใุนช่วง  25-44  ปี เน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือสูง
ท่ีสุด (Statista,2020) และเป็นกลุ่มท่ีเคยมีประสบการณ์สั่งซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน Shopee มา
ภายในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา ซ่ึงใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งเจาะจง (Purposive Sampling) 

 
3.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวจัิย  
ก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาวิจยัโดยอา้งอิงตามแนวทางของ Nastasi and 

Schensul ท่ีก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างเพื่อเป็นแนวทางในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในรูปแบบการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ไวท่ี้ 5- 30 คน โดยทางผูว้ิจยัไดก้ าหนดตวัเลขกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee ในการซ้ือสินคา้ต่างๆ ท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย 20 คน ซ่ึงจะท าการ
สัมภาษณ์จากกลุ่มคนจากทุกภาคเป็นตวัแทนในแต่ละจงัหวดัพื้นท่ี ประมาณภาคละ 3-4 คน  โดย
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พิจารณาถึงความอ่ิมตวัของขอ้มูลและกลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถเป็นตวัแทนในการตอบค าถามการวิจยั
ได ้  

 
 

3.2 เคร่ืองมือการวจิัย 
การศึกษาคร้ังน้ีด าเนินการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เคร่ืองมือท่ีใช้ใน

งานวิจยั คือ การสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structed) เป็นลกัษณะปลายเปิดท่ีมีความยดืหยุน่ เพื่อ
น าไปใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  ซ่ึงจะมีทั้งหมด 1 ชุด  

แนวค าถามในแบบสัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสมัภาษณ์ 
ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee (Shopee Use) 
ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน Shopee (Purchase Behavior 

via Shopee) 
ส่วนท่ี 4 ค าถามเก่ียวกับปัจจัยด้านความไวว้างใจท่ีมีต่อร้านใน Shopee (Trust on 

Shopee) 
ส่วนท่ี 5 ค าถามเก่ียวกับปัจจยัด้านคุณลกัษณะของร้านคา้ใน Shopee (Shopee Store 

Characteristics) 
ส่วนท่ี 6 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอก (External Environment)  
ส่วนท่ี 7 ค าถามเก่ียวกับการรับรู้การใช้งานของแพลตฟอร์ม (Perception of the 

platform) 
ส่วนท่ี 8 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะในการซ้ือสินคา้ผา่น Shopee  

 
3.2.1 วธีิการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวจัิย 
การออกแบบค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อเป็นเคร่ืองมือในงานวิจยัคร้ังน้ี มี

การออกแบบค าถามโดยน าองคค์วามรู้ท่ีไดจ้ากการศึกษาขอ้มูลเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างค าถาม 
โดยใช้วิธีการสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามเชิงลึก (In-depth Interview) ท่ีมุ่งเน้นไปท่ีการศึกษาถึง
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ ประสบการณ์ แนวคิดมุมมอง ความรู้สึก ทั้งในก่อนใชง้าน, ระหวา่ง
ท่ีใชง้าน และ หลงัการใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee เพื่อรู้ถึงปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดความเพลิดเพลินในการ
ใชง้าน เป็นแนวทางใหก้บัร้านคา้ไดพ้ฒันาต่อไป 
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การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ทางผูว้ิจยัไดติ้ดต่อผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจสอบ เพื่อขอ
ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะในการสร้างค าถามรวมทั้งกรอบของค าถามในการวิจยั 

 
 

3.3 กรอบงานวิจัย 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีรวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้ไดก้รอบค าถามท่ีใช้

ในการสมัภาษณ์ในการวิจยัคร้ังน้ี โดยแบ่งออกเป็น 3 ดา้น ดงัน้ี 
1. ดา้นคุณลกัษณะของร้านบน Shopee ไดแ้ก่  

• ความไดเ้ปรียบทางราคา (Price Advantage)  
• ความแตกต่างของสินคา้ (Product Differentiate)  
• ช่ือเสียงของร้านคา้ (Reputation)  
• การโตต้อบการมีปฏิสัมพนัธ์ของร้านคา้ (Social Interaction)  
• ความพยายามในการใชภ้าษา (Language efforts)  
• ความพยายามในการสร้างความเพลิดเพลิน (Hedonic effort)  
• คุณภาพของรูปท่ีน าเสนอ (Image Quality)  
• คุณภาพของขอ้มูลท่ีน าเสนอ (Information Quality)  

2. ดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอก ไดแ้ก่  
• การรับรองจากผูน้ าความคิดเห็น (Key Opinion Leader endorsement)  
• การรับรองจากผูบ้ริโภค (Peer customer endorsement) 

3. ดา้นการรับรู้การใชแ้อปพลิเคชนั Shopee 
• แพลตฟอร์มใชง้านง่าย (Perceived ease of use)  
• แรงจูงใจดา้นความเพลิดเพลิน (Hedonic Motivation)  
• การรับรู้ความสะดวกในการใชง้าน (Facilitating conditions)  
• ความเคยชิน (Habit) 
• การยอมรับความเส่ียงในการท าธุรกรรม (Perceived Transaction Risk) 
 
 

3.4 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท่ีใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(In-Depth Interview) โดยเป็นการสัมภาษณ์รายบุคคล (Individual Interview) ผูว้ิจยัจะถามค าถาม
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แบบเจาะลึก เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และความเพลิดเพลินท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนใช้งาน, 
ระหว่างการใชง้าน และหลงัใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee โดยในระหว่างการสัมภาษณ์นั้นจะมีการ
บันทึกเสียงเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีถูกตอ้งครบถ้วน และน ามาฟังซ ้ าเพื่อถอดเทปตีความ บันทึกและ
คดัเลือกประเด็นท่ีน่าสนใจ รวมทั้งท าขอ้สรุปในแต่ละประเด็น ขอ้มูลท่ีถูกสัมภาษณ์ทั้งหมดนั้น
ผูว้ิจยัจะใชเ้พื่อท าการศึกษาและวิเคราะห์แต่เพียงผูเ้ดียว จะไม่น าขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้หส้ัมภาษณ์ไป
เผยแพร่ในท่ีสาธารณะใดๆก่อนไดรั้บอนุญาตเท่านั้น 

 
 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงเน้ือหา 
หลงัจากไดท้ าการตรวจสอบขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมและสัมภาษณ์มาแลว้นั้น ทางผูว้ิจยัจะ

ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา (Content Analysis) โดยท าการสรุปขอ้มูลท่ีไดเ้ก็บรวบรวมมา
วิเคราะห์ถึงประเด็นส าคญัต่างๆ จากนั้นท าการจดัหมวดหมู่ของค าถามและค าตอบท่ีมีความหมาย
ใกลเ้คียงกนั เพื่อท าการวิเคราะห์ถึงประเด็นต่างๆเพื่อให้ไดม้าซ่ึงปัจจยัท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนัแต่ละ
ประเดน็ เพื่อสรุปผลการศึกษาตามกรอบวิจยัของการวิจยั 

 
 

3.6 ระยะเวลาที่ใช้ในการท าวิจัย 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาและท าวิจยัตั้งแต่ 1 กนัยายน 2563 – 30 เมษายน 2564 และ

เกบ็ขอ้มูลเดือน กมุภาพนัธ์ 2564 ถึง เดือน มีนาคม 2564 
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บทที่ 4 
ผลการวจิัย 

 
 

ผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางอี
คอมเมิร์ซร้าน Shopee” ไดม้าจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากคนไทยจ านวน 20 คนในประเทศไทยกลุ่ม 
Gen Y อายใุนช่วง 25 -44 ปี สามารถแบ่งออกเป็นเพศและอาชีพตามตารางท่ี 4.1 และ 4.2  

 
 

4.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางท่ี 4.1 เพศของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 3 15 
หญิง 17 85 

 
ตารางท่ี 4.2 อาชีพของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

อาชีพของผู้ให้สัมภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 8 40 
นกัศึกษา 4 20 
รับราชการ 2 10 
ลูกจา้งอิสระ Freelance 2 10 
เจา้ของกิจการ 2 10 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 2 10 

 
การเก็บข้อมูลสัมภาษณ์นั้นเป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพแบบก่ึงโครงสร้าง และ

สัมภาษณ์แบบหน่ึงต่อหน่ึง ซ่ึงผูใ้ห้สัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมไดอ้ย่างอิสระจาก
กรอบค าถามโดยแบ่งออกเป็น 6 ประเด็น ไดแ้ก่  1. ดา้นพฤติกรรมการใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee 
(Shopee Use)  2. ค าถามเก่ียวกับการซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Shopee (Purchase Behavior via 
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Shopee)  3. ค าถามเก่ียวกับปัจจัยด้านความไวว้างใจท่ีมีต่อร้านใน Shopee (Trust on Shopee)  4. 
ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของร้านคา้ใน Shopee (Shopee Store Characteristics) 5. ค าถาม
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอก (External Environment)  6. ค าถามเก่ียวกบั การรับรู้การใช้
งานของแพลตฟอร์ม (Perception of the platform) 
 
 

4.2 พฤติกรรมการใช้งานแอปพลเิคชัน Shopee 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 20 คน ในดา้นพฤติกรรมการใชง้าน

แอปพลิเคชนั Shopee ไดแ้บ่งค าถามในการสมัภาษณ์เป็น 2 ดา้นดงัน้ี 
1. ความถ่ีในการใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee ต่อวนั  
2. เหตุผลท่ีใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee 

 
4.2.1 ความถี่ในการใช้งาน Shopee ต่อวัน 
จากผลการสมัภาษณ์พบวา่ ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ 7 คนจะเขา้ใชบ้ริการทุกวนั คิดเป็น

ร้อยละ 35 รองลงมาคือ เขา้ใชว้นัละ 2-3 คร้ังจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 20 โดยระยะเวลาเฉล่ียท่ีเขา้
ใช ้คร้ังละประมาณ  5-10 นาที จ านวน 5 คน, รองลงมาคือ 30 นาทีข้ึนไปจ านวน 4 คน 
 

4.2.2 เหตุผลท่ีใช้งานแอปพลเิคชัน Shopee 
จากการสัมภาษณ์พบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ ร้อยละ 50 จะใหเ้หตุผลในการเขา้งาน 

คือ เขา้ไปเพื่อเลือกดูสินคา้ใหม่ๆ และเทียบราคาสินคา้ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
“เราอยากดูว่าเทรนดใ์หม่ๆมีอะไร มีสินคา้ตวัไหนลดราคาบา้ง มีตวัไหนท่ีเราอยากได้

อยูแ่ลว้จดัโปรโมชัน่อยูม่ ั้ย” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 3) 
“ดูสินคา้เล็งๆไวก่้อนท่ีอาจจะยงัไม่ตอ้งการไดต้อนน้ี แต่บางทีก็เขา้ไปซ้ือของท่ีอยาก

ไดเ้ลย มีเกบ็ไวใ้นตะกร้าบา้งนะคะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 8) 
เหตุผลรองลงมาร้อยละ 20 จ านวน 4 คน คือ เขา้ใช้เพราะดูรายการส่งเสริมการขาย

ต่างๆ เช่น Flash Sale, D Day เป็นตน้ โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
“เขา้ไปดูว่า Flash Sale หรือเปล่า หรือบางทีอยากไดข้องอะไรก็จะเขา้ไปดู แต่ส่วน

ใหญ่เขา้ดูตอน Flash Sale กจ็ะตั้งเตือนเอาไว ้เรากใ็ช ้Air pay ท่ีมีค่าส่งฟรี แต่ตอนน้ีเหมือนมนัลดลง
เหลือแค่ 2 คร้ังเราเลยเขา้ลดลงค่ะ ก็จะมีการเอาของใส่ตะกร้าไวก่้อนค่ะ แลว้พอไดโ้คด้มาก็ซ้ือเลย” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 7) 
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“ดูสินคา้ Flash Sale ว่าตรงกบัส่ิงท่ีเราอยากไดม้ั้ย หรือ ดูสินคา้ท่ีเราอยากได ้สั่งให้ท่ี
บา้นค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 9) 

 
 

4.3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอปพลเิคชัน Shopee 
4.3.1 ประเภทของสินค้าที่ซ้ือใน Shopee 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า สินคา้ประเภทเส้ือผา้ มีการสั่งซ้ือมากท่ีสุด

จ านวน 10 คนคิดเป็นร้อยละ 50 อนัดบัท่ีสองคือ เคร่ืองใชภ้ายในบา้น เช่น สบู่เหลว แชมพู เป็นตน้ 
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 10 เป็นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
เคร่ืองส าอาง นอกจากน้ียงัมี ของใชเ้ดก็และ บรรจุภณัฑด์ว้ย 

 
ตารางท่ี 4.3 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดในแอปพลิเคชนั Shopee 

ประเภทสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เส้ือผา้  10 50 
เคร่ืองใชภ้ายในบา้น 4 20 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 2 10 
เคร่ืองส าอาง 2 10 
ของใชเ้ดก็ 1 5 
บรรจุภณัฑ ์ 1 5 

 
4.3.2 ช่องทางการซ้ือสินค้าประเภทที่ซ้ือบ่อยในปัจจุบัน  
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน ทั้งหมด ร้อยละ 100 จะซ้ือสินคา้ประเภทท่ีซ้ือบ่อยท่ี

ไดก้ล่าวมาในขอ้ 4.3.1 ผ่านทางช่องทาง Shopee มากกว่าช่องทางการซ้ือสินคา้แบบร้านคา้ทัว่ไป 
(Offline Store) โดยไดใ้หเ้หตุผลวา่  

“1. ความรู้สึกคิดว่าตอนน้ีเพราะเป็นโควิดดว้ยจะคิดว่าไม่ว่าเจา้ไหนก็ตามอยากจะมุ่ง
มาทางออนไลน์หมดแลว้ แลว้อยากไดลู้กคา้ ก็เลยมีสิทธิพิเศษข้ึนมาเลยมีคูปองส่วนลดใหลู้กคา้ ทีน้ี
เราก็รู้สึกแฮปป้ีมากท่ีไดร้าคาท่ีถูกกวา่ เราก็สนใจจะซ้ือ 2.ไม่ตอ้งออกไปซ้ือดว้ยค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์
หมายเลข 4) 

“มนัมีโคด้และคูปองต่างๆ และเทียบกนัมนัถูกกว่า แมจ้ะบวกค่าส่งแลว้ก็ถูกกว่าท่ีเรา
ตอ้งไปซ้ือเอง ไม่ตอ้งเหน่ือยไปเองค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 8) 
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“รู้สึกสะดวกดีค่ะ จะซ้ือร้านเดิมๆหรือใกล้เคียงกัน ก็เคยซ้ือแล้วก็จะรู้แล้วว่าเป็น
อยา่งไร แต่กซ้ื็อร้านแนะน าใหม่ๆบา้งเหมือนกนัค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 19) 

 
4.3.3 ปัจจัยในการเลือกดูร้านค้าในแอปพลเิคชัน Shopee 
จากการสัมภาษณ์พบว่าปัจจยัในการเลือกดูร้านคา้ในแอปพลิเคชนั Shopee จ านวน 8 

คน คิดเป็นร้อยละ 40   เลือกจากการให้คะแนนของร้านคา้ว่ามีความน่าเช่ือถืออยา่งไร โดยดูว่าเป็น
ร้านแนะน าหรือเป็นร้าน Official หรือไม่ ซ่ึงผูใ้หส้มัภาษณ์ไดใ้หเ้หตุผลวา่ 

“ดูว่าเป็น Official หรือเปล่า และรีวิวจากลูกคา้มียอดสั่งซ้ือเยอะมั้ย รวมทั้งโปรส่งฟรี
ต่างๆกโ็อเคกวา่ครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 11) 

“เป็นร้านแนะน าหรือเปล่าและร้านใกลเ้คียงกนัวา่น่าเช่ือถือมั้ย แลว้เทียบราคาอีกทีค่ะ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 19) 

 
ตารางท่ี 4.4 ปัจจยัในการเลือกดูร้านคา้ในแอปพลิเคชนั Shopee 
ปัจจยัในการเลือกดูร้านคา้ใน  

แอปพลิเคชนั Shopee 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

คะแนนความน่าเช่ือถือของ
ร้านหรือร้านแนะน า 

8 40 

ร้านคา้เป็นทางการ (Official)  5 25 
การแสดงความคิดเห็น 
(Review) 

4 20 

ดูภาพรวมของร้านคา้ 2 10 
ยอดขายของร้าน 1 5 

 
4.3.4 ความถี่ในการซ้ือสินค้าจากร้านประจ า   
จากการสัมภาษณ์พบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ร้อยละ 70 จ านวน 14 คน จะมีร้าน

ประจ าท่ีซ้ือมาแลว้ มากกว่า 2 คร้ังข้ึนไปแต่ประเภทสินคา้มีความแตกต่างหลากหลายกนัไป โดยผู ้
ถูกใหส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 

“จะมีร้านท่ีซ้ือแชมพใูหน้อ้งหมา และซ้ือของใหน้อ้งหมา แต่เส้ือผา้ก็จะเปล่ียนไปเร่ือย
ค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 4) 
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“ร้านวิตามินเจ้าหน่ึงท่ีซ้ือประจ า จากญ่ีปุ่นครับ ถูกสุดเลยซ้ือ 2 เดือนต่อคร้ังครับ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 11) 

“มีเยอะค่ะ พวก Watsons หรือ Mall ปกติ โดยเน้น Official ค่ะ" (ผู ้ให้สัมภาษณ์
หมายเลข 13) 

4.3.4.1 จ านวนคร้ังท่ีเคยซ้ือสินคา้จากร้านประจ า 
จากการสมัภาษณ์พบวา่ ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ร้อยละ 50 จ านวน 10 คน 

จะซ้ือสินคา้จากร้านประจ าของตวัเองมากกวา่ 5 คร้ังข้ึนไป โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
“ซ้ือมากกว่า 10 คร้ังต่อเดือน โดยจะดูแบบท่ีเราชอบ โดยมีบดัเจ็ทในใจ

ไว ้2,000 บาท แต่กมี็เกินบา้ง” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 1) 
“10 กวา่คร้ังเลยค่ะ เดือนนึงหลายคร้ังอยูค่่ะ มูลค่าไม่แน่ใจค่ะ พอสมควร

เลย” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 3) 
“ถา้รวมเป็นแสนเลยค่ะ แต่เราก็จะซ้ือสินคา้เดิมๆแบบท่ีตอ้งใชก้บัร้านค่ะ 

กจ็ะดูของร้านใหม่ๆบา้งค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 8) 
“เป็นระดับ Gold แล้วไม่รู้ว่าก่ีคร้ังแล้วเหมือนกันบ่อยมากค่ะ” (ผูใ้ห้

สัมภาษณ์หมายเลข 13) 
 

ตารางท่ี 4.5 จ านวนคร้ังท่ีเคยซ้ือสินคา้จากร้านประจ า 
จ านวนคร้ังท่ีเคยซ้ือสินคา้จาก

ร้านประจ า 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

2-3 คร้ัง 7 35 
3- 4 คร้ัง 3 15 
มากกวา่ 5 คร้ังข้ึนไป 10 50 

 
4.3.4.2 ช่องทางท่ีรู้จกัร้านคา้ประจ า 
จากการสมัภาษณ์พบวา่ ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่ร้อยละ 70 จ านวน 14 คน 

พบว่าส่วนใหญ่จะรู้จกัจากการคน้หาขอ้มูลสินคา้ผ่านช่องทาง Shopee โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้ให้
เหตุผลวา่ 

“ดูจากใน Shopee ตอนเป็น Flash Sale ค่ะพอไม่อยู่ในช่วงนั้นก็ราคาถูก
อยูบ่ริการก็ดีอยูค่่ะ เคยซ้ือแลว้กระดุมไม่มีเคา้ก็เปล่ียนใหฟ้รี ออกค่าส่งใหฟ้รีเลยค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์
หมายเลข 7) 
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“Search เอาใน Shopee แลว้เทียบๆกบัเจา้อ่ืน แลว้เจา้น้ีมีของครบในร้าน
เดียวครับ เลยเลือกร้านน้ีเป็นประจ า” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 11) 

“ดูใน Shopee เลยครับ เพราะคิดว่าแต่ละร้านของเหมือนๆกนัอยูแ่ลว้ แต่
กจ็ะต่างกนัพวกค่าส่งพวกน้ีครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 17) 

 
ตารางท่ี 4.6 ช่องทางท่ีรู้จกัร้านคา้ประจ า 

ช่องทางท่ีรู้จกัร้านคา้ประจ า จ านวน (คน) ร้อยละ 
Shopee 14 70 
Instagram 4 20 
Twitter 1 5 
Line@ 1 5 

 
4.3.5 เกณฑ์การเปรียบเทียบสินค้าที่มีลกัษณะเหมือนหรือคล้ายกนั 
จากการสัมภาษณ์พบวา่ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดจะท าการเปรียบเทียบสินคา้เดียวกนัจาก

ร้านคา้อ่ืนโดยมีเกณฑใ์นการเปรียบเทียบจาก การแสดงความคิดเห็นมากท่ีสุด จ านวน 10 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50 โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่  

“เปรียบเทียบค่ะ โดยจะดูรีวิวเยอะ และอย่างพวกครีมนวดผมเราก็จะแชทไปถามวนั
เดือนปีผลิตและวนัหมดอายบุา้งค่ะ รวมทั้งดูรีวิวเร่ืองการส่งวา่เร็วหรือชา้มั้ย ถา้ส่งเร็วเรากช็อบร้านน้ี
มากกวา่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 5) 

“มีค่ะ นอกจากราคาก็จะดูรีวิวค่ะ นั่งไล่อ่านก็จะดูท่ีมีรูปดว้ยค่ะ กลวัไม่ตรงปกค่ะ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 7) 

“เปรียบเทียบค่ะ เราก็จะดูรีวิวว่าโอเคหรือเปล่า และก็จะดูร้านอ่ืนท่ีข้ึนมาดา้นล่างดว้ย
ค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 12) 

“ล่าสุดซ้ือกระเป๋า 100 กว่าบาทก็จะมีผูข้ายแต่ละเจา้รูปก็เหมือนกนั แต่ก็จะดูรีวิวและ
ราคาประกอบไปดว้ยค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 15) 

 
ตารางท่ี 4.7 เกณฑก์ารเปรียบเทียบสินคา้ท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือคลา้ยกนั 

เกณฑก์ารเปรียบเทียบสินคา้ท่ีมีลกัษณะ
เหมือนหรือคลา้ยกนั 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

การแสดงความคิดเห็น (Review) 10 50 
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ตารางท่ี 4.7 เกณฑก์ารเปรียบเทียบสินคา้ท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือคลา้ยกนั (ต่อ) 
เกณฑก์ารเปรียบเทียบสินคา้ท่ีมีลกัษณะ

เหมือนหรือคลา้ยกนั 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

ค่าส่งสินคา้ 3 15 
คะแนนของร้านคา้ 2 10 
ส่วนลดสินคา้ 2 10 
ความชอบส่วนตวั 1 5 
คุณสมบติัของสินคา้ 1 5 
เปรียบเทียบกบัแอปฯอ่ืน 1  5 

 
4.3.6 รายการส่งเสริมการขายต่อการเข้าใช้บริการ Shopee 
จากการสัมภาษณ์พบวา่ ร้อยละ 90 จ านวน 17 คน บอกวา่รายการส่งเสริมการขายต่างๆ 

ไม่ว่าจะเป็น รายการส่งฟรี D Day, Flash Sale นั้นมีผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ แต่ Live จะไม่ค่อยมีผล
เท่าไหร่นกั โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 

“ส่งฟรีจะมีผลค่ะ แต่พวก Flash Sale ไม่ค่อยเพราะมนัมีการลอ็คในการซ้ือแต่ละคร้ังวา่
จ ากดัไดแ้ค่ 1 ช้ิน เช่น เคยสัง่ซ้ือสินคา้ราคา 9 บาทแลว้รวมค่าส่ง 35 บาท ไม่คุม้เลย เหมือนกซ้ื็อปกติ
เลย เลยคิดวา่ส่งฟรีมีผลกบัเรามากกวา่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 3) 

“มีมากๆเลยค่ะ เช่น 11.11 เราก็กดรอตั้งแต่วนัท่ี 1 เลยค่ะ ก็เตรียมไวเ้ลยหรือบางทีบาง
แบรนดก์มี็ส่งมาก่อนใหก้มี็ค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 6) 

“มีค่ะ 11.11, 12.12 มนัท าให้เราอยากซ้ือมากข้ึนเพราะไดล้ดมากกว่าเดิมทุกร้านก็ลด
หมดเลย” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 8) 

“มีผลนะคะ เวลาดูแลว้บางทีของไม่จ าเป็นเราเห็นเส้ือผา้เป็นหม่ืนจากแบรนดต์ดัเองเรา
กซ้ื็อนะเพราะช่วงนั้นลดพิเศษกน่็าสนใจ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 13) 

4.3.6.1 การรอคอยรายการส่งเสริมการขาย  
จากการสมัภาษณ์พบวา่ผูใ้หส้มัภาษณ์ 13 คน คิดเป็นร้อยละ 65 จะรอคอย

รายการส่งเสริมการขายเพราะคิดว่าจะไดสิ้นคา้ราคาถูกและคุม้ แต่มีบางส่วน 7 คน คิดเป็น ร้อยละ 
35 ท่ีจะไม่รอรายการส่งเสริมการขาย โดยสาเหตุมาจาก ไม่ชอบรอคอยหรืออยากได้สินค้าบาง
รายการโดยทนัที โดยผูถู้กสมัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
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“รอค่ะ เพราะอยากจะซ้ืออะไรก็จะรอเวลา Sale นั้นๆค่ะ แลว้มนัจะพวก
สินคา้ท่ีคุณน่าจะชอบก็เพลินๆ เป็น 1,000 เลยก็มีค่ะ อีกอยา่งซ้ือเพิ่มเท่าน้ีไดล้ดอีกก็จะใชอี้กเร่ือยๆ
ค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 14) 

“รอนะ เพราะอย่างน้อยมนัก็จ าเป็นนะ คิดว่าน่าจะถูกกว่า 10-20 บาทก็
รวมกนักจ็ะถูกลงนะครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 17) 

“ของท่ีเล็งเอาไวร้าคาถูกเราเลยรอค่ะ ปกติราคา 2,300 -2,400 บาทก็เก็บ
เอาไวพ้อมนัลดเหลือ 1,900 บาทกก็ดซ้ือเลยค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 20) 

4.3.6.2 การ Live ขายของผา่นทาง Shopee 
จากการสัมภาษณ์พบวา่ ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ ร้อยละ 55 ไม่เคยดู Live 

ผ่านช่องทาง Shopeeโดยร้อยละ 45 ท่ีเคยดู Live ผ่านช่องทาง Shopee จะดูการขายสินคา้ประเภท
เส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง ต่างๆสินคา้นั้นเป็นสินคา้ท่ีสนใจมาก่อน บุคคลท่ีเขา้ร่วม Live ไม่มีผลต่อการ
เขา้ร่วม และเคยไดรั้บส่วนลดหรือรายการส่งเสริมการขายพิเศษแต่พบว่าไม่ค่อยแตกต่างจากราคา
ปกติเท่าไหร่นกั โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ไดใ้หเ้หตุผลวา่ 

“เคยดูแต่เฉยๆค่ะ ก็จะดูพวกเคร่ืองส าอางแต่ดูไปแลว้ก็ไม่ไดมี้อะไรเป็น
พิเศษนะคะ ส่วนพวกส่วนลดก็เหมือนกบัท่ีก าลงัมีอยู่มนัลดอยู่แลว้เลยไม่ไดส้นใจแลว้ค่ะ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 5) 

“เคยดูค่ะ สินค้าเป็นจ าพวกเส้ือผา้ และเคยได้รับ Coin กลบัมาอยู่ค่ะ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 12) 
 
 

4.4 ปัจจัยด้านความไว้วางใจที่มีต่อร้านใน Shopee  
4.4.1 ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างความมั่นใจในการเลือกสินค้าผ่านช่องทาง Shopee  
จากผลการสัมภาษณ์พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 70  จะดูท่ีการ

แสดงความคิดเห็นของผูซ้ื้อสินคา้ (Review from customer) โดยมีการใหเ้หตุผลวา่ 
“อนัดบัแรกก็จะดูรีวิวว่าร้านนั้นสินคา้เป็นของแทม้ั้ย คนท่ีไดรั้บ ไดรั้บสินคา้ตรงปก 

คุณภาพดีมั้ย อนัดบัสองคือราคาเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน จะลดมากกวา่มั้ย กจ็ะดูตรงน้ีค่ะ อนัดบัสามกจ็ะ
ดูบริการขนส่งท่ีร้านใชค่้ะ เพราะเราอยู่ต่างจงัหวดัก็จะดูว่าขนส่งท่ีอยู่จงัหวดัของเราท่ีมนัเร็ว ไม่มี
การแตกหกับุบสลายของสินคา้ค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 9) 
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“รีวิว ดูวา่ยอดรีวิวเยอะก็เหมือนมีการตอบโตเ้ยอะ ไม่ใช่แค่รีวิวอยา่งเดียวถา้มีการตอบ
รับจากร้านคา้ ก็จะดูว่าเป็นจริงไม่ใช่รีวิวปลอม มีการ Interactive ระหว่างผูค้า้และลูกคา้ครับ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 11) 

“ดูจากการรีวิวสินคา้จากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือก่อนหนา้ คิดวา่มนัเป็นความจริงนะ ส่วนใหญ่ท่ี
สัง่มากต็รงปก ความเสียหายกไ็ม่มีนะครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 17) 

“ส่วนใหญ่จะดูรีวิวจากคนท่ีใชจ้ริงเป็นหลกัค่ะ ดูโปรไฟลร้์านบา้งนิดหน่อยค่ะ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 18) 

 
ตารางท่ี 4.8 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการสร้างความมัน่ใจในการเลือกสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการสร้างความมัน่ใจในการเลือก
สินคา้ผา่นช่องทาง Shopee 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

การแสดงความคิดเห็น (Review from customer) 14 70 
ร้านคา้แนะน า 3 15 
ช่องทางการช าระเงินท่ีปลอดภยั 1 5 
การตอบค าถามของผูข้าย 2 10 

  
4.4.2 การยอมรับความเส่ียงท่ีเกดิจากการท าธุรกรรมทางการเงิน 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่จ านวน  15  คน คิดเป็นร้อยละ 75 สามารถยอมรับความเส่ียงท่ี

อาจเกิดข้ึนได ้เน่ืองจาก ยอมรับความปลอดภยัของระบบตดัเงินของ Shopee โดยมีการใหเ้หตุผลวา่  
 “รู้สึกวา่แอปฯ น่าเช่ือถือและไวว้างใจเลยไม่ไดก้งัวลเร่ืองน้ี และยงัไม่เคยพบปัญหาใน

การช าระเงินเลย” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 1) 
“ยอมรับความเส่ียงได้ค่ะ เพราะตัดบตัร Airpay อะไรต่างๆใช้มาแล้ว 2 ปี ไม่เคยมี

ปัญหาเลยค่ะ ไม่ชอบการโอนเงินเพราะมนัชา้แลว้ตอ้งมาดูสถานะค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 2) 
“รับไดค่้ะ มนัแค่เป็นการโคเฉยๆเราไม่ไดใ้ห้ร้านโดยตรง Shopee จะเป็นตวักลางอยู่

แลว้เราเลยไม่กงัวลในจุดนั้นค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 16) 
“Airpay คิดว่าก็เหมือน Internet Banking ทัว่ไปนะครับ มีการบอกยอดตลอด คิดว่า

ความเส่ียงกน่็าจะพอๆกนักบัการใชบ้ตัรเครดิตนะครับกย็อมรับไดอ้ยูค่รับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 
17) 

แต่ก็มีผูใ้ห้สัมภาษณ์บางส่วน 5 คนคิดเป็นร้อยละ 25 ไม่สามารถยอมรับความเส่ียงกบั
การท าธุรกรรมทางการเงินผา่นช่องทางออนไลน์ได ้โดยใหเ้หตุผลวา่ 
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 “จะไม่ผกูบญัชีอะไรกบัออนไลน์เลยค่ะ จะมีแค่จ่ายสดและใช ้Mobile Banking เท่านั้น
ค่ะ ไม่ไดผ้กูบตัรไวค่้ะ กลวัเหมือนกนัวา่จะมีอะไรเกิดข้ึนหรือเปล่า” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 4) 

“ไม่ค่ะเลยไม่ใช้ Airpay เลยค่ะ จะโอนธรรมดาเลย อีกยอ่างต้องใช้บัตรประชาชน
ถ่ายรูปยนืยนัรู้สึกวา่มนั Privacy เราเลยไม่ท าค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 12) 

“ไม่ไดส้มคัรเลยค่ะ เพราะยงักลวัอยูน่ะ รู้สึกไม่ปลอดภยั ตอ้งสแกนบตัรประชาชน เรา
ก็ไม่รู้ว่าเอาไปท าอะไร กลัวเอาข้อมูลเราไปขาย เน้นโอนเงินอย่างเดียว แต่บัตรเครดิตน่ีมี
ประสบการณ์ไม่ดี เพราะเคยโดนแฮค แลว้ไม่ไดใ้ช้อีกเลย เป็นไปไดเ้ลยใช้เงินสดอย่างเดียวค่ะ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 13) 

 
 

4.5 ปัจจัยด้านคุณลกัษณะของร้านค้าใน Shopee 
4.5.1 ด้านราคาต่อการซ้ือสินค้า 
พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้ งหมด 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100  ตอบว่า ราคามีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยผูส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
“ถา้เป็นเร่ืองราคามีผลค่ะ แต่ไม่มากท่ีสุด จะดูค่าส่งมากกว่าค่ะเพราะบางทีมนัก็แพง

กวา่ ปัญหาอีกอยา่งคือ ทางร้านข้ึนวา่ถา้ซ้ือสินคา้เท่าน้ีบาทแลว้จะลด แต่พอซ้ือครบแลว้แต่ค่าส่งมนั
กย็งัแพงกวา่ท่ีจะใชเ้หมือนเดิมค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 14) 

“ราคามีครับ เพราะ วา่อยา่งนอ้ยมนัถูกกวา่ตลาดหน่อยนึง มีค่าส่งมาแต่กส็ะดวกกวา่นะ
ครับ ไม่ตอ้งไปสมัผสั ใหม้าส่งดีกวา่ เพราะกลวัโควิดครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 17) 

 
4.5.2 ด้านการเปรียบเทียบราคาร้านค้าใน Shopee 
พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ 19 คน คิดเป็นร้อยละ 90 มีการเปรียบเทียบราคาจากร้านท่ีมี

ลกัษณะเหมือนกนัหรือคลา้ยสินคา้เดียวกนั โดยใหเ้หตุผลวา่ 
“มีการเทียบค่ะก็ตอ้งเอาของท่ีเหมือนกนั ดูพวกวนัผลิตอะไรพวกน้ีดว้ยเหมือนกนั ก็

เลยดูคุณภาพดว้ยค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 5) 
“ถา้เคยซ้ืออยู่แลว้ก็มีการเปรียบเทียบอยู่นะครับ อย่างเช่นไปตามห้างมาก่อนแลว้เห็น

ของใน Shopee ถา้มนัถูกกวา่กจ็ะซ้ือเลยครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 17) 
4.5.2.1 จ านวนร้านคา้ท่ีเปรียบเทียบ 
จากการสัมภาษณ์พบว่า มีการเปรียบเทียบร้านค้า  2-3 ร้าน มากท่ีสุด 

จ านวน 11 คน คิดเป็น ร้อยละ 55 โดยผูถู้กสัมภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
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“ดู2-3ร้านค่ะ ราคาดูไม่ต่างกนัเท่าไหร่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 2) 
“2-3 ร้านเองค่ะ เราไดดู้ราคาอยูล่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 19) 
 

ตารางท่ี 4.9 จ านวนร้านคา้ท่ีเปรียบเทียบ 
จ านวนร้านคา้ท่ีเปรียบเทียบ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่ไดเ้ปรียบเทียบ 1 5 
2-3 ร้าน 11 55 
3-4 ร้าน 7 35 
5 ร้านข้ึนไป 1 5 

 
4.5.2.2 ปัจจยัท่ีพิจารณาในการเปรียบเทียบร้านคา้ใน Shopee 
นอกจากราคาท่ีมีการเปรียบเทียบเทียบแลว้พบวา่ ผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 7 

คน คิดเป็นร้อยละ 35บอกวา่การแสดงความคิดเห็น (Review from customer) นั้นมีผลค่อนขา้งมาก
โดยผูใ้หส้มัภาษณ์มีการดูส่วนของการแสดงความคิดเห็นในสินคา้และร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย โดยให้
เหตุผลวา่ 

“ดูรีวิววา่ส่งยงัไง บริการดีหรือไม่ กจ็ะดูระยะเวลาการส่งดว้ยเหมือนกนั 
ถา้ราคาถูกกวา่แต่ระยะเวลานานกจ็ะไม่รอ เลือกร้านท่ีราคาเหมาะสมและส่งเร็วดีกวา่” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 2) 

“ดูรีวิว เราไม่ชอบดูขอ้ความแต่ดูรูปมากกวา่วา่มนัตรงปกมั้ย ถา้ตรงทั้ง
สองร้านเรากดู็ราคาเลยค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 8) 

“รีวิวค่ะ ดูวา่ของปลอมหรือเปล่า แค่ของตรงปกไม่มีคอมเมนทแ์ย่ๆ กพ็อ
ละ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 13) 
 
ตารางท่ี 4.10 ปัจจยัท่ีพจิารณาในการเปรียบเทียบร้านคา้ใน Shopee 

ปัจจยัท่ีพจิารณาในการเปรียบเทียบร้านคา้ใน 
Shopee 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

การแสดงความคิดเห็น (Review from customer) 7 35 
ร้านคา้แนะน า 2 10 
ระยะเวลาในการส่งสินคา้ 2 10 
จ านวนยอดขาย 1 5 
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ตารางท่ี 4.10 ปัจจยัท่ีพจิารณาในการเปรียบเทียบร้านคา้ใน Shopee (ต่อ) 
ปัจจยัท่ีพจิารณาในการเปรียบเทียบร้านคา้ใน 

Shopee 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

คุณภาพของสินคา้ 3 15 
ค่าส่งสินคา้ 2 10 
ความน่าเช่ือถือของร้าน 2 10 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 1 5 

  
4.5.2.3 การเปรียบเทียบรายการส่งเสริมการขายใน Shopee 
ทางผูส้ัมภาษณ์ไดท้ าการถามถึงการพิจารณาถึงปัจจยัของรายการส่งเสริม

การขายโดยใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ไดใ้หค้วามส าคญักบัส่ิงใดท่ีสุด ไดแ้ก่ การส่งฟรี, ส่วนลด และ เหรียญ
สะสม โดยพบวา่ผูใ้หส้มัภาษณ์ 13 คนคิดเป็นร้อยละ 65 จะใหค้วามส าคญักบัส่งฟรีมากท่ีสุด โดยให้
เหตุผลวา่ 

“ชอบส่งฟรีท่ีสุด ไม่ไดส้นใจเร่ืองเหรียญเลยเพราะไม่ไดเ้ล่นอะไรเลย 
โคด้ส่งฟรีน่าจะคุม้กวา่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 1) 

“ส่งฟรีค่ะ เพราะบางทีซ้ือของลดราคาก็จริงแต่พอมาดูค่าขนส่งท่ีร้าน
เลือกใช ้เอ๊ะท าไมมนัสูงกว่าทัว่ไป เลยคิดว่ามีผลนะคะในการเลือกบริษทัขนส่ง หรือบางทีอาหาร
สุนขัมีของหนกั 15 โล Kerry จะไม่รับตรงน้ีแต่เราจะใช ้Best Express เป็นการเหมายกกระสอบ 150 
บาทส่งถึงบา้นเลยค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 9) 

“ส่วนลดไม่ค่อยต่างจากราคาตลาดเท่าไหร่ คิดว่าค่าส่งมันไม่ค่อยมี
ไปรษณียไ์ทยนะคะราคาถูกแต่เจ้าอีกแพงเหมือนกนั เลยเลือกท่ีส่งฟรีดีกว่าค่ะ” (ผูใ้ห้สัมภาษณ์
หมายเลข 19) 

 
ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบรายการส่งเสริมการขายใน Shopee 

รายการส่งเสริมการขายท่ีใหค้วามส าคญัท่ีสุด จ านวน (คน) ร้อยละ 
ส่งฟรี 13 65 
ส่วนลด 4 20 
เหรียญสะสม 3 15 
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4.5.3 ด้านช่ือเสียงของร้านหรือคะแนนของร้าน 
ทางผูส้ัมภาษณ์ไดท้ าการถามถึงการพิจารณาถึงปัจจยัดา้นช่ือเสียงของร้านหรือคะแนน

ของร้าน โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ 17 คน คิดเป็นร้อยละ 85 พบวา่ช่ือเสียงและคะแนนของร้านมีผลต่อการ
เลือกซ้ือสินคา้ โดยใหเ้หตุผลวา่ 

“มีค่อนขา้งมากครับ เพราะเคยซ้ือหลายๆร้านแลว้คุณภาพไม่ไดย้ดืยาวเหมือนร้านเคลม 
กเ็ลยคิดวา่คุณภาพและความน่าเช่ือถือมาก่อนเลยครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 10) 

“มีนะคะ ถา้ร้านดงัรีวิวเยอะ แต่พวกคะแนนไม่ไดดู้นะเพราะคิดว่ามนัน่าจะแบบกดๆ
เฉยๆ เอาเหรียญฟรี ใส่ไปเฉยๆ มนัไม่ไดแ้สดงถึงคุณภาพของร้านท่ีแทจ้ริง แต่ค าบรรยายน่าจะ
สะทอ้นออกมาไดดี้กวา่ค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 15) 

“มีค่ะ มนัเป็นความน่าเช่ือถือค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 20) 
 

4.5.4 ด้านการมีปฏิสัมพนัธ์ต่อลูกค้า 
ทางผูส้ัมภาษณ์ไดท้ าการถามถึงการพิจารณาถึงปัจจยัดา้นการมีปฏิสัมพนัธ์ต่อลูกคา้ 

หรือการตอบกล่องขอ้ความเพื่อสอบถามขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้พบว่า 18 คน หรือ ร้อยละ 90 
ตอบว่ามีผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้  และร้อยละ 10 หรือ 2 คนตอบว่าไม่ค่อยมีผลเท่าไหร่นกั โดย
ผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 

“เวลาสั่งของผิดไซส์หรือของไม่ครบก็จะแชทกบัทางร้านบางร้านก็งงว่าเปล่ียนไม่ได ้
ไม่รู้เหมือนกนัเพราะอะไร ซ่ึงการตอบเร็วน่ีมีผลมากๆ ถา้ชดัเจน เรากจ็ะเลือกซ้ือไดง่้ายข้ึน ข้ีเกียจไป
ถามถา้ร้านไหนตอบไม่ชดัเจนใหร้ายละเอียดไม่ดี” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 1) 

“มีค่ะ อนัน้ีมีนะ เหมือนกบัวา่ถึงเวลาท่ีเราจะตอ้งตดัสินใจแลว้ก็อยากรู้เร็วๆแลว้ถา้เคา้
ตอบเร็วก็จะคิดวา่สารถเขา้กบัส่ิงท่ีเราจะซ้ือไดพ้อดี เราก็พร้อมท่ีจะตดัสินใจซ้ือไดเ้ลยค่ะ หรือบางที
เจอนานๆไปก็คิดว่าแม่คา้หยิ่งค่ะก็ไม่เอาร้านน้ีเลยฉันไม่งอ้ ดูไม่ให้ความส าคญักบัลูกคา้ค่ะ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 4) 

“มีผลมากเลยค่ะ พี่หงุดหงิดกบัการตอบขา้มวนั ไม่โอเคเลยถือวา่เคา้สู้ร้านอ่ืนไม่ไดเ้ลย
ค่ะในเร่ืองน้ี เคา้ควรจะตอบเกินวนันึงนะ ถา้ไม่อยา่งนั้นตอ้งระบุเวลาว่าตอบแชทไดเ้ม่ือไหร่ ความ
ตรงต่อเวลาเป็นส่ิงส าคญัค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 19) 

 
4.5.5 ด้านความพยายามในการใช้ภาษา 
ทางผูส้ัมภาษณ์ไดท้ าการถามถึงการพิจารณาถึงปัจจยัดา้นความพยายามในการใชภ้าษา

พบว่าการใชค้  าพูดเป็นทางการหรือก่ึงทางการนั้นส่วนใหญ่ 14 คน คิดเป็นร้อยละ 70 บอกว่าไม่ติด
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เร่ืองน้ีเท่าไหร่นักแค่ตอบมาแบบเต็มใจก็พอแลว้ รองลงมา 4 คนหรือร้อยละ 20 กล่าวว่าตอ้งเป็น
ทางการเพราะมีความน่าเช่ือถือ นอกจากน้ีจะใหเ้หตุผลวา่ควรเป็นกนัเอง 1 คนหรือร้อยละ 5 และ ก่ึง
ทางการ 1 คน ร้อยละ 5 โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 

“มีผลไม่มากค่ะ แต่ไม่ชอบหว้นไปเลย ก็ตอบใหข้อ้มูลท่ีชดัเจนก็พอแลว้ เราส่งค าถาม
ไปเยอะแต่มาตอบแค่ค าถามเดียวกรู้็สึกไม่ดีค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 5) 

“ไม่มีผลนะ ตอบยงัไงก็ไดไ้ม่ไดมี้ผลครับ เป็นกนัเองก็โอเค เป็นทางการก็โอเค ขอให้
ตอบเรามา แต่ไม่ชอบพวกแชทบอทเท่าไหร่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 11) 

“ไม่ไดซี้เรียสค่ะ แต่ควรท าให้ชดัเจนหน่อย เช่น ฟังก์ชนับางอยา่งของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
อาจไม่ครบ เรากต็อ้งมาถามเรากอ็ยากรู้ใหเ้คา้เขียนชดัๆดีกวา่ค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 20) 

 
4.5.6 ด้านคุณภาพรูปท่ีน าเสนอ 
พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100  พบว่า คุณภาพของรูปมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยผูส้ัมภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
“มีค่ะ มีเลยเพราะเราไม่เห็นของจริง ถา้มนัชดัเจนมีหลายมุมมองใหเ้ราเลือกก็จะท าให้

เราตดัสินใจซ้ือไดค่้ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 7) 
“มีผล โดยเฉพาะสินคา้พวกแฟชัน่น่าจะมีผล ไอทีก็มีบา้งนะ ถา้แฟชัน่มีหลายมุมก็จะ

ไดรู้้ว่าใส่มาเป็นยงัไง ไอทีก็จะรู้ว่าลกัษณะเป็นอย่างไร แต่ถา้อาหาร ผงซักฟอกไม่ตอ้งมีเยอะนะ 
สองรูปกรู้็เร่ืองละครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 11) 

“มีนะ เพราะว่าเวลาดูรูปถา้ไดเ้ห็นทุกมุม แลว้ถา้มีวีดีโอก็ดีนะ เช่น ซ้ือถูพื้นก็มีวิธีการ
ประกอบวิธีการใช ้กจ็ะรู้วา่ใชอ้ยา่งไร กจ็ะกลา้ซ้ือค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 14) 

“ส่วนตวัคิดว่า ถา้มีรูปสินคา้จริงก็ท าให้น่าเช่ือถือค่ะ จะไดรู้้ว่ามีจริง แต่ถา้มีแต่รูปจาก 
Official มนัเหมือนกันก๊อบๆกันมาก็ดูไม่ค่อยน่าเช่ือถือเท่าไหร่ค่ะ ก็จะมีผลกับเรานะคะ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 19) 

 
4.5.7 ด้านคุณภาพของข้อมูลที่น าเสนอ 
พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100  ตอบว่า คุณภาพของขอ้มูลท่ี

น าเสนอมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยผูส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
“มีผลเหมือนกนั ตอ้งบอกชดัเจน บางท่ีไม่บอกไซส์ เช่น เส้ือผา้บางทีเป็นเซนติเมตร 

เราก็วดัไม่รู้ไซส์จริงๆ เพราะเราถนดัหน่วยวดัแบบน้ิวมากกวา่ หลงัๆเลยวดัเองเลยวา่เราเอวก่ีเซนฯ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 1) 
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“มีครับ อยากรู้ว่ารุ่นใหม่ล่าสุดหรือเปล่า อย่าง Shopee มีหลายเจา้ทั้งร้านทางการและ
ร้านยอ่ยก็จะเทียบกนัระหวา่งรุ่นดว้ยเหมือนกนั อยา่งเราเคยซ้ือ Fitbit ก็จะดูวา่รุ่นแต่อนัเป็นอยา่งไร 
เป็นรุ่นไหน ท าอะไรไดบ้า้ง มีคุณสมบติัอะไรบา้ง” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 11) 

“มีครับ เพราะเวลาจะเลือกซ้ืออะไรกอ่็านฉลากคุณสมบติัวา่ถูกตอ้งมั้ย อยา่งเส้ือมีหลาย
ไซส์หลายขนาดก็ตอ้งรู้ขอ้มูลอยา่งชดัเจนครับ มนัก็เป็นการง่ายต่อการซ้ือนะครับ” (ผูใ้ห้สัมภาษณ์
หมายเลข 17) 

 
4.5.8 ด้านการแสดงความคดิเห็นจากลูกค้า 
พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ตอบว่า การแสดงความคิดเห็น

จากลูกคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยผูส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผลวา่ 
“มีผลมากๆเหมือนกนั เพราะดูรีวิวทุกคร้ังก่อนซ้ือของจะไดเ้ห็นของจริงรูปลูกคา้ถ่าย

มาจริง คอมเมนทจ์ริงๆ ถา้เป็นของใชก้จ็ะดูวา่เป็นของจริง” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 1) 
“มีผลมากค่ะ คือเหมือนเคยจะซ้ือออยลต์วันึงก็เห็นว่าคนซ้ือเยอะ แต่พอรีวิวมนัมีบอก

ว่ากล่ินแปลกๆนะ ของปลอมหรือเปล่า ถา้มีสัก 5-6 อนัก็ไม่เอาดีกว่า ไม่อยากเส่ียงเลยค่ะ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 7) 

“มีค่ะ เพราะดูวา่ของตรงปกมั้ย และประทบัใจตรงปกแบบไหน แต่ก็ตอ้งดูวา่รีวิวจริงๆ
มั้ย บางคร้ังกรี็วิวเพื่อใหไ้ดเ้หรียญกต็อ้งดูดีๆค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 8) 

 
 

4.6 ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมภายนอก 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู ้ให้สัมภาษณ์จ านวน 20 คน เ ก่ียวกับปัจจัยด้าน

ส่ิงแวดลอ้มภายนอก (External Environment) ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Shopee ไดแ้บ่ง
ค าถามในการสมัภาษณ์ออกเป็น  2 ส่วน ไดแ้ก่  

 
4.6.1 ด้านบุคคลท่ีมีอทิธิพลต่อการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Shopee 
ทางผูส้ัมภาษณ์ไดถ้ามถึงบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทาง Shopee พบว่า ผู ้

สัมภาษณ์จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 65 ไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทาง Shopee 
โดยใหเ้หตุผลวา่ 

“ส าหรับเราไม่มี แมแ้ต่ดารากไ็ม่มีค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 3) 
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“ถา้เป็นดาราไม่ค่อยมีค่ะ ส่วนมากสนใจสินคา้ ก็ดูคุณสมบติัรีวิว กบัราคามากกวา่ แต่ก็
เคยมีสินคา้ตวันึง คุณตน้หอมเคา้ขาย Topper เคา้รีวิว Topper ในทวิตเตอร์ดูวา่ร้านน้ีโอเค เราก็ซ้ือแม้
ราคาจะแพงกวา่เจา้อ่ืน แต่ไม่ไดส้นใจดารานะคะ แค่คิดวา่เคา้รีวิวดีค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 9) 

“เป็นตวัเองลว้นๆเลยค่ะ ไม่ไดต้ามใครเลย” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 19) 
 

ตารางท่ี 4.12 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทาง 

Shopee 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

ดารา, Influencer 3 15 
ครอบครัว 1 5 
เพื่อน 3 15 
ไม่มี 13 65 

 
4.6.2 ด้านการแนะน าจากบุคคลรอบตัวท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง 

Shopee 
ทางผูส้ัมภาษณ์ไดถ้ามถึงบุคคลรอบตวัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทาง Shopee 

พบวา่ ผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ตอบวา่ เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
สินคา้ผ่านทาง Shopee รองลงมาคือ ไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ 6 คนคิดเป็นร้อยละ 30 และ 
ครอบครัวมีอิทธิพลในการซ้ือจ านวน 2 คนคิดเป็นร้อยละ 10 โดยใหเ้หตุผลวา่ 

“เพื่อนแนะน าบา้งบางคร้ังเม่ือตอนมีโคด้อะไรต่างๆมากกวา่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 
1) 

“มีผลค่ะ เช่น บางอย่างกระเป๋าท่ีเราอยากไดแ้ลว้มีคนซ้ือมาใช้พอดี เราก็สนใจมาก
กวา่เดิมค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 6) 

“มีผลนะ อยา่งเช่น อยากไดข้องอะไรเพื่อนก็แนะน าใหดู้ Shopee ก่อนไปดู Offline ถา้
ถูกกซ้ื็อดีกวา่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 11) 

 
ตารางท่ี 4.13 การแนะน าจากบุคคลรอบตวัท่ีมีอิทธิพลต่อการสัง่ซ้ือสินคา้ 

บุคคลรอบตวัท่ีมีผลต่อการสัง่ซ้ือสินคา้ผา่น 
Shopee 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพื่อน 12 60 
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ตารางท่ี 4.13 การแนะน าจากบุคคลรอบตวัท่ีมีอิทธิพลต่อการสัง่ซ้ือสินคา้ (ต่อ) 
บุคคลรอบตวัท่ีมีผลต่อการสัง่ซ้ือสินคา้ผา่น 

Shopee 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

ครอบครัว 2 10 
ไม่มี 6 30 

 
 

4.7 การรับรู้การใช้งานของแพลตฟอร์ม (Perception of the platform) 
4.7.1 ด้านแพลตฟอร์มใช้งานง่าย  
ทางผูส้ัมภาษณ์ไดถ้ามถึงการรับรู้การใชง้านง่ายของแพลตฟอร์มต่อการซ้ือสินคา้ผ่าน

ทาง Shopee พบวา่ จ านวน 16 คนหรือร้อยละ 80 เห็นดว้ยวา่ใชง้านง่ายไม่ซบัซอ้น โดยใหเ้หตุผลวา่ 
“ถา้ส าหรับตวัเราคิดว่ามนัใชง้านง่ายไม่ซับซ้อน แต่ก็ดูว่ามนัรกเกินไปในผูใ้ชส้ าหรับ

คนอายุเยอะ แบบเหรียญ คูปองคืออะไร อาจจะยากไปหน่อยค่ะ ถ้าวยัท างานก็โอเคค่ะ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 6) 

“โดยส่วนตวัคิดวา่ง่ายนะคะ เป็นคนนึงท่ีใช ้Shopee มานานแต่พอไปสอนคุณพอ่เล่นก็
ยงังงอยูนิ่ดหน่อย แต่กแ็ค่แป็บเดียว พอ 2-3 คร้ังกใ็ชเ้ป็นละ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 9) 

“ชวัร์ค่ะ รู้สึกชอบจนเป็นสถานะโกลด์ ข้ีเกียจไปใชท่ี้อ่ืน ข้ีเกียจเรียนรู้ใหม่ค่ะ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์หมายเลข 13) 

แต่มี 4 คนหรือร้อยละ 20 ท่ีไม่เห็นดว้ย โดยใหเ้หตุผลวา่ 
“คิดว่าไม่นะ มนัข้ึนอยูก่บัคนนะ เพราะบางคนท่ีไม่เคยใช ้ก็จะรู้สึกว่ามนัยาก ไอค่อน

เยอะ ป๊อบอพัเยอะมากๆ ตอนมาแรกๆเราก็ไม่ชอบนะ มนัรกและงง ดูไม่ค่อยเรียบร้อย ใชง้านยาก
เพราะเหตุผลน้ีครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 11) 

“Lazada ง่ายกว่าค่ะ เช่นการใชโ้คด้ส่วนลด Shopee ยงังงๆกว่า Lazada มนัเก็บโคด้ได้
เลยแต่ Shopee งงวา่ตอ้งไปเกบ็ตรงไหนค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 14) 

 
ตารางท่ี 4.14 ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย 
ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย จ านวน (คน) ร้อยละ 
เห็นดว้ย 16 80 
ไม่เห็นดว้ย 4 20 
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4.7.2 ด้านปัจจัยท่ีท าให้มีความสุขในระหว่างการใช้งาน 
ทางผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้ให้เหตุผลท่ีท าให้มีความสุขในระหว่างการใช้งานหรือความ

เพลิดเพลินหลายแบบโดย 1 คนสามารถตอบไดห้ลายปัจจยั ซ่ึงสามารถสรุปเป็นปัจจยัได ้ดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 4.15 ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการใช ้Shopee 
ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลิน  จ านวนท่ีเลือกปัจจยัดา้นความเพลิดเพลิน (คน) 

รู้สึกชนะเม่ือใชส่้วนลดและกรอกโคด้ได ้ 6 
อ่านคอมเมนทอ์ยา่งเพลิดเพลิน 1 
ไดดู้สินคา้ต่างๆท่ีมีลกัษณะคลา้ยกนั 13 
เล่นเกมส์ 2 
ไดส้ะสมเหรียญ 2 
เขา้ร่วม Flash Sale 6 

 
โดยผูใ้หส้มัภาษณ์ไดใ้หเ้หตุผล ดงัน้ี 
“เพลินมากค่ะ เพราะของอนัน้ีท่ีเราเลือกอยู่ก็จะมีของท่ีคลา้ยๆกนัข้ึนมาให้เราเล่ือนดู

แลว้ท าให้เรากดไปเร่ือยๆ เพลินมาก บางคร้ังก็ใชเ้วลาเป็นชัว่โมงเลย เคยใชเ้วลามากกว่า Facebook 
อีกอยา่งคือ เหรียญสะสมต่ืนเชา้มาจะรดน ้าตน้ไมเ้พื่อใหไ้ดเ้หรียญหรือพวกกล่องสมบติัต่างๆ และก็
มีดูดวงบา้งแชร์ให้เพื่อนก็ไดเ้หรียญอีก ก็เพลินมาก บางคร้ังก็ไดว้นัละ 1-2 เหรียญเลยค่ะ โดยเอา
เหรียญไปใชเ้พื่อเล่นเกมแคนด้ีใน Shopee ค่ะ เพื่อจะไดเ้พชรไปแลกของรางวลัแต่ไม่ไดเ้อาไปแลก
เลยค่ะ ชอบเล่นเพื่อความสนุกมากกว่า นานๆทีเราก็อาจจะใชเ้หรียญมาใชบ้า้งในการแลกส่วนลด
บา้งค่ะ ส่วน Flash Sale ก็จะชอบส่วนท่ีขายวอยเชอร์อาหารถูกมากค่ะ ก็จะรอเวลานั้นเหมือนกนั” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 2) 

“เพลิดเพลินมากเลยค่ะ มนัท าใหเ้รารู้สึกวา่ เหมือนวา่ของท่ีเราซ้ือในใจมีหลายร้านแลว้ 
มีให้เราดูเยอะถึงไม่ซ้ือเราก็เก็บไวใ้น Wishlist หลงัจากนั้นไม่นานเราก็จะกลบัมาตอนน้ีโคด้ส่งฟรี
กลบัมา เราก็จะเพลิดเพลินในการเลือกดูสินคา้ เหมือนกบัเราไปเดินเล่นตามห้างเลยค่ะ เราก็จะรอ
โคด้ในช่วงนั้นๆค่ะ ซ่ึงเหรียญกมี็การใชบ่้อยอยูค่่ะ ส่วน Flash Sale เรากร็อแลว้กดู็มนั Remind อยาก
ใหล้บไปค่ะเพราะมนัดึงดูดเรามากค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 5) 

“ไดช็้อปป้ิงกแ็ฮปป้ีแลว้นะคะ แลว้กไ็ดส้ะสมเหรียญดว้ยเหมือนกนันะคะ บางคร้ังเราก็
อยากชนะเกมมากกว่าเหรียญนะ หลงัๆมามีการซ้ือเหรียญแลกเหรียญมาเล่นนะคะ ปกติไม่เล่นเกม
เลย แต่ Shopee ท าใหเ้ราเล่นค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 12) 
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“มีสินคา้ท่ีสนใจอยู่แลว้ก็เล่ือนดู หรือสินคา้อ่ืนนอกเหนือจากท่ีเราชอบก็จะมีสินคา้ท่ี
คุณอาจสนใจเรากดู็ เกมส์เรากเ็คยเล่นกเ็พลิดเพลินดีเหมือนกนัค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 18) 

 
4.7.3 ด้านระบบการใช้งานและสินค้า 
ทางผูส้ัมภาษณ์ได้ท าการสอบถาม ถึงประเด็นดา้นระบบการใช้งานและสินคา้ของ 

Shopee ทั้งในดา้นระบบการใชง้านและสินคา้มีขอ้ดีมากกวา่ แอปพลิเคชนัอ่ืนๆอยา่งไร เหตุใดท าไม
ถึงเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทาง Shopee มากกว่าแอปพลิเคชนัอ่ืนๆ โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 13 คน คิด
เป็นร้อยละ 65 บอกวา่ใชง้านง่ายและเรียนรู้ไดเ้ร็ว โดยใหเ้หตุผลวา่ 

“Shopee ติดหูค่ะ เปิดทีวีหรือTik Tok ก็จะไดย้ินตลอดและแอปสเถียรกว่าอนัอ่ืนท่ีเคย
เขา้ แต่เลือกจะเขา้เพราะ หน้าตาการใช้งานเขา้ถึงง่ายและคุน้ตามากกว่าแอปอ่ืนๆค่ะ สินคา้จริงๆ
น่าจะเหมือนกนั แต่คิดวา่ร้านมนัหลากหลายและเยอะกวา่แอปอ่ืน ตวัเลือกเยอะกวา่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์
หมายเลข 2) 

“ใชง่้ายและบอกรายละเอียดท่ีชดัเจน มีการระบุผูข้ายท่ีชดัเจนค่ะ แลว้กมี็การรับประกนั
ดา้นการเงินว่าสินคา้ท่ีเราไดโ้อเคหรือเปล่าถา้ไม่โอเคก็คืนเงินไดน้ะ อะไรอย่างน้ีซ่ึงคิดว่า Shopee 
รับผดิชอบดีกวา่แอปอ่ืนค่ะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 3) 

“Shopee ใชง้านง่าย ของเยอะ คนใชเ้ยอะ มนัท าให้รู้สึกว่าดงัเร็วกว่าใน Lazada แต่ก็มี
ของท่ีถูกเกินไปแบบไม่สมเหตุสมผล เราเลยคิดวา่ภาพลกัษณ์เลยดูไม่น่าเช่ือถือเท่าไหร่ครับ เหมือน
ของจากจีนเอามาขาย ใชแ้ป๊บเดียวแลว้พงัครับ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 10) 

 
ตารางท่ี 4.16 ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการใช ้Shopee 

ดา้นระบบการใชง้านและสินคา้  จ านวน (คน) ร้อยละ 
คุณภาพของสินคา้และรายการส่งเสริมการขายดี 6 30 
ระบบการช าระเงินท่ีดีและหลากหลาย 1 5 
ใชง้านง่ายและเรียนรู้ไดเ้ร็ว 13 65 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

ในบทน้ีจะเป็นการสรุปผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือ
สินคา้ผา่นทางช่องทางอีคอมเมิร์ซร้าน Shopee” ซ่ึงเป็นการสรุปจากบทท่ีผา่นมาและท าการอภิปราย
ผล รวมถึงข้อจ ากัดและข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยต่อไปในอนาคต โดยการวิจัยคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางอีคอมเมิร์ซ
ร้าน Shopee โดยการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชเ้คร่ืองมือการ
วิจยัแบบสมัภาษณ์ส่วนบุคคลเชิงลึก (In-dept Interview) โดยสามารถแบ่งหวัขอ้ได ้ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจยั  
5.2 อภิปรายผลการวิจยั  
5.3 ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด 
5.4 ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาในคร้ังต่อไป 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย  
ผลการวิจยัการศึกษา ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทาง

อีคอมเมิร์ซร้าน Shopee สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 7 ส่วน ดงัน้ี  
 
5.1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มเป้าหมายในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ คนไทยจ านวน 20 คนในประเทศไทยกลุ่ม 

Gen Y อายใุนช่วง 25 -44 ปี ท่ีเคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผ่าน Shopee จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 20 คน เป็นเพศชายจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 15 และเพศหญิงจ านวน 17 คน 
คิดเป็นร้อยละ 85 โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
40 โดยกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดอาศยัอยูใ่นประเทศไทย 
 

5.1.2 พฤติกรรมการใช้งานแอปพลเิคชัน Shopee 
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ผลการวิจยัจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 20 คน ในดา้นพฤติกรรม
การใชง้านแอปพลิเคชนั Shopee โดยดา้นความถ่ีในการใชง้าน Shopee ต่อวนั ผลการวิจยัจากผลการ
สัมภาษณ์พบวา่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ 7 คนจะเขา้ใชบ้ริการทุกวนั คิดเป็นร้อยละ 35 และเหตุผลท่ี
ใช้งานแอปพลิเคชัน Shopee  จากการสัมภาษณ์พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ ร้อยละ 50 จะให้
เหตุผลในการเขา้งาน คือ เขา้ไปเพื่อเลือกดูสินคา้ใหม่ๆ และเทียบราคาสินคา้ 

 
5.1.3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอปพลเิคชัน Shopee 
ผลการวิจยัจากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน พบว่า สินคา้ประเภทเส้ือผา้ มีการสั่งซ้ือ

มากท่ีสุดจ านวน 10 คนคิดเป็นร้อยละ 50 , ผูส้ัมภาษณ์ทั้ งหมดจะซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผา้ผ่าน
ช่องทาง Shopee มากกว่าการซ้ือสินคา้แบบร้านคา้ทัว่ไป (Offline Store), ปัจจยัในการเลือกดูร้านคา้
ในแอปพลิเคชนั Shopee จ านวน 8 คนคิดเป็นร้อยละ 40   เลือกจากการให้คะแนนของร้านคา้ว่ามี
ความน่าเช่ือถืออย่างไร โดยดูว่าเป็นร้านแนะน าหรือเป็นร้าน Official หรือไม่, การซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ประจ าผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ร้อยละ 70 จ านวน 14 คน จะมีร้านประจ าท่ีซ้ือมาแลว้ มากกวา่ 
2 คร้ังข้ึนไปแต่ประเภทสินคา้มีความแตกต่างหลากหลายกนัไป, การซ้ือสินคา้ซ ้ าจากร้านประจ าส่วน
ใหญ่ร้อยละ 50 จ านวน 10 คน จะซ้ือสินคา้จากร้านประจ าของตวัเองมากกวา่ 5 คร้ังข้ึนไป, ช่องทาง
ท่ีรู้จกัร้านประจ า ร้อยละ 70 จ านวน 14 คน พบว่าส่วนใหญ่จะรู้จกัจากการคน้หาขอ้มูลสินคา้ผ่าน
ช่องทาง Shopee, เกณฑก์ารเปรียบเทียบสินคา้ท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือคลา้ยกนัจะท าการเปรียบเทียบ
สินคา้เดียวกนัจากร้านคา้อ่ืนโดยมีเกณฑ์ในการเปรียบเทียบจาก การแสดงความคิดเห็นมากท่ีสุด 
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 50, รายการส่งเสริมการขายต่อการเขา้ใช้บริการ Shopee ร้อยละ 90 
จ านวน 17 คน บอกว่ารายการส่งเสริมการขายต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น รายการส่งฟรี D Day, Flash Sale 
นั้นมีผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ แต่ Live จะไม่ค่อยมีผลเท่าไหร่นกั, การรอคอยรายการส่งเสริมการขาย
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ 13 คน คิดเป็นร้อยละ 65 จะรอคอยรายการส่งเสริมการขายเพราะคิดว่าจะไดสิ้นคา้
ราคาถูกและคุม้, การ Live ขายของผ่านทาง Shopeeส่วนใหญ่ ร้อยละ 55 ไม่เคยดู Live ผ่านช่องทาง 
Shopeeโดยร้อยละ 45 ท่ี เคยดู Live ผ่านช่องทาง Shopee จะดูการขายสินค้าประเภทเส้ือผ้า 
เคร่ืองส าอาง ต่างๆสินคา้นั้นเป็นสินคา้ท่ีสนใจมาก่อน บุคคลท่ีเขา้ร่วม Live ไม่มีผลต่อการเขา้ร่วม 

 
5.1.4 ปัจจัยด้านความไว้วางใจที่มีต่อร้านใน Shopee 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการสร้างความมัน่ใจในการเลือกสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee  จากผลการ

สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คนพบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 70  จะดูท่ีการแสดงความ
คิดเห็นของผูซ้ื้อสินคา้ (Review from customer), การยอมรับความเส่ียงท่ีเกิดจากการท าธุรกรรม
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ทางการเงิน ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่จ านวน  15  คน คิดเป็นร้อยละ 75 สามารถยอมรับความเส่ียงท่ี
อาจเกิดข้ึนได ้เน่ืองจาก ยอมรับความปลอดภยัของระบบตดัเงินของ Shopee 

 
5.1.5 ปัจจัยด้านคุณลกัษณะของร้านค้าใน Shopee 

5.1.5.1 ด้านราคาต่อการซ้ือสินค้า ผลวิจัยคร้ังน้ีพบว่าผู ้ให้สัมภาษณ์
ทั้งหมด 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ตอบว่า ราคามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ในแอปพลิเคชัน 
Shopee 

5.1.5.2 ดา้นการเปรียบเทียบราคาร้านคา้ใน Shopee ผลวิจยัคร้ังน้ีพบว่า
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ 19 คน คิดเป็นร้อยละ 90 มีการเปรียบเทียบราคาจากร้านท่ีมีลกัษณะเหมือนกนัหรือ
คลา้ยสินคา้เดียวกนั, จ านวนร้านคา้ท่ีเปรียบเทียบจากการสมัภาษณ์พบวา่ มีการเปรียบเทียบร้านคา้ 2-
3 ร้าน มากท่ีสุด จ านวน 11 คน คิดเป็น ร้อยละ 55, ปัจจยัท่ีพิจารณาในการเปรียบเทียบร้านคา้ใน 
Shopeeนอกจากราคาท่ีมีการเปรียบเทียบเทียบแลว้พบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
35บอกวา่การแสดงความคิดเห็น (Review from customer) นั้นมีผลค่อนขา้งมากโดยผูใ้ห้สัมภาษณ์มี
การดูส่วนของการแสดงความคิดเห็นในสินคา้และร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย, การเปรียบเทียบรายการ
ส่งเสริมการขายใน Shopee ทางผูส้มัภาษณ์ไดท้ าการถามถึงการพิจารณาถึงปัจจยัของรายการส่งเสริม
การขายโดยใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ไดใ้หค้วามส าคญักบัส่ิงใดท่ีสุด ไดแ้ก่ การส่งฟรี, ส่วนลด และ เหรียญ
สะสม โดยพบวา่ผูใ้หส้มัภาษณ์ 13 คนคิดเป็นร้อยละ 65 จะใหค้วามส าคญักบัส่งฟรีมากท่ีสุด 

5.1.5.3 ดา้นช่ือเสียงของร้านหรือคะแนนของร้าน ผลวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ 17 คน คิดเป็น    ร้อยละ 85 พบวา่ช่ือเสียงและคะแนนของร้านมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

5.1.5.4 ด้านการมีปฏิสัมพันธ์ ต่อลูกค้า  ผลวิจัยค ร้ัง น้ีพบว่าการมี
ปฏิสัมพนัธ์ต่อลูกคา้ หรือการตอบกล่องขอ้ความเพื่อสอบถามขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้พบวา่ 18 
คน หรือ ร้อยละ 90 ตอบวา่มีผลในการตดัสินใจ   ซ้ือสินคา้ 

5.1.5.5 ดา้นความพยายามในการใช้ภาษา ผลวิจยัคร้ังน้ีพบว่าปัจจยัดา้น
ความพยายามในการใชภ้าษาพบวา่การใชค้  าพูดเป็นทางการหรือก่ึงทางการนั้นส่วนใหญ่ 14 คน คิด
เป็นร้อยละ 70 บอกวา่ไม่ติดเร่ืองน้ีเท่าไหร่นกัแค่ตอบมาแบบเตม็ใจกพ็อแลว้ 

5.1.5.6 ดา้นคุณภาพรูปท่ีน าเสนอ ผลวิจยัคร้ังน้ีพบว่าผูส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 
20 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ตอบวา่ คุณภาพของรูปมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

5.1.5.7 ดา้นคุณภาพของขอ้มูลท่ีน าเสนอ ผลวิจยัคร้ังน้ีพบว่าผูส้ัมภาษณ์
ทั้งหมด 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ตอบว่า คุณภาพของขอ้มูลท่ีน าเสนอมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 
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5.1.5.8 ด้านการแสดงความคิดเห็นจากลูกค้า ผลวิจัยคร้ังน้ีพบว่าผู ้
สัมภาษณ์ทั้งหมด 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ตอบว่า การแสดงความคิดเห็นจากลูกคา้มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 
5.1.6 ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมภายนอก 

5.1.6.1 ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Shopee ผล
วิจยัคร้ังน้ีพบวา่ ผูส้ัมภาษณ์จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 65 ไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้
ผา่นทาง Shopee 

5.1.6.2 ดา้นการแนะน าจากบุคคลรอบตวัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผา่น
ช่องทาง Shopee ผลวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ผูส้ัมภาษณ์จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ตอบว่า เพื่อนเป็น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทาง Shopee 

 
5.1.7 การรับรู้การใช้งานของแพลตฟอร์ม (Perception of the platform) 

5.1.7.1 ดา้นแพลตฟอร์มใชง้านง่าย ผลวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ ผูส้ัมภาษณ์จ านวน
16 คนหรือร้อยละ 80 เห็นดว้ยวา่แอปพลิเคชนั Shopee ใชง้านง่ายไม่ซบัซอ้น 

5.1.7.2 ดา้นปัจจยัท่ีท าให้มีความสุขในระหว่างการใชง้าน ผลวิจยัคร้ังน้ี
พบว่า ผูส้ัมภาษณ์จ านวน 20 คนไดใ้ห้เหตุผลท่ีท าให้มีความสุขในระหว่างการใช้งานหรือความ
เพลิดเพลินหลายแบบโดย 1 คนสามารถตอบไดห้ลายปัจจยั โดยปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินท่ีมีการ
พดูถึงมากท่ีสุด 13 คน คิดเป็นร้อยละ 65 คือ การไดดู้สินคา้ต่างๆท่ีมีคุณลกัษณะคลา้ยกนั 

5.1.7.3 ดา้นระบบการใช้งานและสินคา้ ผลวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ผูส้ัมภาษณ์
จ านวน13 คน คิดเป็นร้อยละ 65 บอกว่า เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์แอปพลิเคชนั 
Shopee มากกวา่แอปพลิเคชนัอ่ืนๆ เพราะ    ใชง้านง่ายและเรียนรู้ไดเ้ร็ว 

 
 

5.2 อภิปรายผลการวจิัย 
จากผลการวิจยัการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน

ทางช่องทางอีคอมเมิร์ซร้าน Shopee” สามารถอภิปรายผลโดยใช้แนวคิด ทฤษฎีด้านการตลาด 
รวมทั้งงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาอภิปรายผลการวิจยั ซ่ึงผลท่ีไดน้ั้น เพื่อท่ีสามารถเขา้ใจพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค วางแผนกลและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อพฒันาตอบสนองความต้องการและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดดี้และเหมาะสม โดยแบ่งเป็นหวัขอ้ต่อไปน้ี 
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5.2.1 ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินท่ีไดดู้สินคา้ต่างๆท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือคลา้ยกัน 
โดยมีผลต่อความเพลิดเพลินของผูใ้ช้งานในขณะท่ีเลือกซ้ือสินคา้อยู่ภายในแอปพลิเคชนั เม่ือกด
เลือกดูเขา้แล้วจะพบสินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีเหมือนหรือคล้ายกัน และ/หรือ เป็นประเภทหมวดหมู่
เดียวกนั ท าให้ผูใ้ชง้านมีความเพลิดเพลินและกดเลือกซ้ือสินคา้อย่างเพลิดเพลินบางคร้ังก็กดเลือก
เพิ่มโดยไม่รู้ตวัหรือไม่ไดมี้ความตั้งใจจะซ้ือมาก่อน โดยอาจจะเห็นจากลกัษณะสินคา้ ราคา รายการ
ส่งเสริมการขาย รวมถึงคะแนนและความคิดเห็นต่างๆ เป็นตวักระตุน้ให้เกิดความเพลิดเพลินและ
เพิ่มอตัราการซ้ือสินคา้มากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของฉันทิสา และ นัทธ์หทยั (2562) ท่ีได้
ศึกษาถึงความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (7C) ได้แก่ รูปแบบ 
(Context), เ น้ื อห า  (Content), ชุ มชน เพื่ อ ก า ร ติ ด ต่ อ ส่ื อส า ร  (Community), ก า รป รับแ ต่ ง 
(Customization), การติดต่อส่ือสาร (Communication), การเช่ือมโยง (Connection) และ การพาณิชย ์
(Commerce) กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั Shopeeว่าองคป์ระกอบต่างๆมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอปพลิเคชนั Shopee โดยแต่ละคนอาจมีองคป์ระกอบท่ีกระตุน้การตดัสินใจ
ซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป 

5.2.2 ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลินในท่ีเขา้ร่วมรายการส่งเสริมการขายต่างๆ มีผลต่อ
ความเพลิดเพลินต่อการซ้ือสินคา้ภายในแอปพลิชนั Shopee ไม่ว่าจะเป็นการใชโ้คด้ส่วนลด Flash 
Sale เหรียญสะสม และรายการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ โดยรายการส่งเสริมการขายต่างๆเหล่าน้ีจะท า
ใหผู้ใ้ชง้านเกิดการรอคอยและคาดหวงัเป็นความเพลิดเพลินอีกแบบหน่ึง เพราะเม่ือตนเองไดท้ าการ
เขา้ร่วมรายการส่งเสริมการขายส าเร็จแลว้จะรู้สึกว่าชนะและเกิดความรู้สึกดีอยากใช้งานอีก ทาง
ผูป้ระกอบการจึงตอ้งพฒันาระบบใหใ้ช้งานง่ายและปลอดภยัท่ีจะท าใหผู้ใ้ชเ้พลิดเพลินตลอดการใช้
งานท่ีไม่สะดุดเพื่อเป็นขอ้ไดเ้ปรียบกบัคู่แข่งอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Maulidina, Sarno, 
Sungkono and Giranita (2020) ได้มีการศึกษาเก่ียวกับ UTAUT 2 ในด้านการใช้งาน Shopee ของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงไดมี้ผลการศึกษาการท่ีผูบ้ริโภคจะท าการเขา้ถึงธุรกรรมใดๆในแอปพลิเคชนัต่างๆก็ตอ้ง
ประเมินถึงดา้นความปลอดภยัและความเช่ือถือในการเขา้ใชง้านมากยิง่ข้ึน ผูป้ระกอบการก็ควรท่ีจะ
สร้างความเช่ือมัน่ให้กับผูบ้ริโภคโดยก าหนดนโยบายทางด้านความปลอดภยัต่างๆเพื่อทางให้
ผูบ้ริโภคนั้นไวใ้จและท าธุรกรรมไดอ้ยา่งราบร่ืน 
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5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการหรือนักการตลาด  
จากการสรุปผลการวิจยัและการศึกษาทั้งหมด น ามาสู่ขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์ส าหรับ

ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด เพื่อน าไปใชใ้นการพฒันากลยุทธ์และต่อยอดผลจากการศึกษาทาง
การตลาด โดยมีกลยทุธ์ดงัน้ี  

 
5.3.1 ด้านร้านค้าและสินค้า 

5.3.1.1 การเพิ่มมาตราการด้านความปลอดภัยของระบบ ควรพัฒนา
เทคโนโลยต่ีางๆเพื่อรองรับการใชง้านและดา้นความปลอดภยัของระบบเพื่อสร้างความมัน่ใจทั้งกบั
ผูป้ระกอบการท่ีเปิดร้านคา้ในระบบและความน่าเช่ือถือส าหรับลูกคา้ในการใช้งานและเลือกซ้ือ
สินคา้ในระบบ 

5.3.1.2 ตรวจสอบร้านคา้มีการตรวจสอบร้านคา้ให้มีความน่าเช่ือถือและ
ปลอดภยัอยา่งสม ่าเสมอ เช่น หากมีความคิดเห็นหรือการรายงานท่ีท าให้ร้านนั้นมีความไม่ปลอดภยั
ทั้งในตวัสินคา้และการบริการทางระบบจะตอ้งท าการตรวจสอบอย่างรวดเร็วเพื่อท าให้ร้านค้า
สามารถด าเนินการเปิดต่อไปและลูกคา้ท่ีเลือกดูจะไดรู้้สึกปลอดภยัและเช่ือถือโดยร้านคา้ในระบบก็
ถือเป็นหน้าตาของระบบเหมือนกัน เพราะหากท าให้ร้านคา้นั้นมีระบบท่ีดี ปลอดภยั ลูกคา้ก็จะ
เลือกใชแ้ละภกัดีต่อไป 

 
5.3.2 ด้านการบริการ  

5.3.2.1 ตรวจสอบความคิดเห็นและรายงาน  ตอ้งมีการตรวจสอบความ
คิดเห็นจากลูกคา้วา่มีความคิดเห็นอยา่งไร มีภาพหรือเน้ือหาเหมาะสมหรือไม่ โดยตอ้งตรวจสอบจาก
รายงานจากผูใ้ชอ้ยา่งรวดเร็วและสม ่าเสมอเพื่อท าใหเ้กิดบรรยากาศท่ีดีในการดูสินคา้ภายในร้านและ
สร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัแพลตฟอร์มการใชง้าน 

5.3.2.2 การตอบค าถาม ตอ้งมีการตอบค าถามท่ีถูกตอ้งและรวดเร็วทั้ง
ระบบทางการของ Shopee และของร้านคา้ เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บการบริการท่ีดีและประทบัใจ จนเกิด
การซ้ือซ ้าและมัน่ใจในระบบของร้านคา้ 

 
5.3.3 ด้านรายการส่งเสริมการขาย 
ควรออกแบบการใชง้านในการใชโ้คด้ส่วนลดท่ีใชง้านง่ายไม่ยุง่ยากซับซ้อน โดยอาจ

ข้ึนอตัโนมติัหรือมีตวัเลือกให้เลยไม่ตอ้งกรอกให้ยุ่งยากและจ านวนของรายการส่งเสริมการขายก็
ควรมีการระบุไวอ้ยา่งชดัเจนเพื่อไม่ใหลู้กคา้รู้สึกไม่ดีเม่ือไม่สามารถใชร้ายการส่งเสริมการขายต่างๆ
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ได ้เช่น การส่งฟรีตอ้งไม่มีเง่ือนไขท่ีซบัซ้อนเกินไป, โคด้ส่วนลด Cash back และเหรียญสะสมควร
ใชไ้ดง่้ายและใชไ้ดจ้ริง เป็นตน้  

 
 

5.4 ข้อจ ากดัและข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวจิัยในคร้ังต่อไป 
1. ควรมีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative) เพื่อใช้ในการทดสอบสมมติฐานของการ

วิจยัและสามารถไดผ้ลการวิจยัจากกลุ่มเป้าหมายในจ านวนท่ีมากข้ึนไดผ้ลการศึกษาท่ีหลากหลาย
มากยิง่ข้ึน 

2. ควรเพิ่มการศึกษากบักลุ่มตวัอย่างท่ีใช้แอปพลิเคชนัอ่ืนๆ เช่น Lazada, JD Central 
เพิ่มเติมเพื่อจะไดดู้ถึงขอ้เหมือนหรือขอ้แตกต่าง และไดศึ้กษาปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดความเพลิดเพลินของ
แต่ละแอปพลิเคชนัเพิ่มเติมเพื่อจะไดน้ ามาพฒันาและปรับปรุงได ้

3. ควรมีการเพิ่มปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์โดยศึกษากลุ่มตวัอย่างจากช่วงอายุอ่ืนๆ 
เพื่อใหไ้ดปั้จจยัท่ีหลากหลายและชดัเจนในแต่ละช่วงอายไุดเ้ห็นภาพชดัเจนยิง่ข้ึน 
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แบบชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth Interview) 

เร่ือง ปัจจัยด้านความเพลดิเพลนิในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทางอคีอมเมิร์ซร้าน Shopee 
ค าอธิบาย 
 แบบสมัภาษณ์ชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการศึกษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัดา้น
ความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางอีคอมเมิร์ซร้าน Shopee โดยขอ้มูลท่ีไดรั้บ
จากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชใ้นในดา้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น 
ค าถามสัมภาษณ์ของท่านมิไดมี้ขอ้ถูกหรือผิด หรือ มีผลกระทบต่อท่านทั้งทางตรงและทางออ้มแต่
อยา่งใด จึงขอความกรุณาช่วยตอบแบบสมัภาษณ์ตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นจริงโดยอิสระ 
 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลท่ัวไปของผู้ถูกสัมภาษณ์ 

ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข  
1.1 อาย ุ
1.2 เพศ 
1.3 อาชีพ 
1.4 จงัหวดัท่ีอยูอ่าศยั  

ส่วนที่ 2 ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้งานแอพพลเิคชัน Shopee (Shopee Use) 
2.1 ท่านมีการใชง้าน Shopee ก่ีคร้ังต่อวนั คร้ังละประมาณก่ีนาที  
2.2 เหตุผลในการเขา้ใชง้าน Shopee  

ส่วนที่ 3 ค าถามเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าผ่านแอพพลเิคชัน Shopee (Purchase Behavior via Shopee) 
3.1 ปัจจุบนัท่านมีการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทใดบา้งใน Shopee 
3.2 ท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทนั้นส่วนใหญ่ ผา่นช่องทาง Shopee หรือ Offline มากกวา่กนั 

และสาเหตุท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทนั้นผา่นช่องทาง Shopee มากกวา่ช่องทาง Offline 
3.3 ท่านเลือกซ้ือสินคา้จากร้านทางการ (Official Brand Store) หรือจากร้านคา้รายย่อย (User 

Store) แบบใดมากกวา่กนั เพราะเหตุใด 
3.4 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านใน Shopee ร้านใดบ่อยท่ีสุด ยกตวัอยา่ง ร้านคา้หรือ

ประเภทสินคา้จากร้านดงักล่าวท่ีซ้ือบ่อยๆ 
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3.4.1 เคยซ้ือสินคา้แลว้ประมาณก่ีคร้ัง มูลค่ารวมประมาณเท่าใด 
3.4.2 ท่านรู้จกัร้านดงักล่าวจากช่องทางใด อยา่งไร  

3.5 ท่านมีการเปรียบเทียบสินคา้เดียวกนัจากร้านอ่ืนดว้ยหรือไม่และปัจจยัใดบา้งท่ีท่านใชเ้ป็น
เกณฑใ์นการเปรียบเทียบสินคา้นั้นๆ 

3.6 การมีรายการส่งเสริมการขายต่างๆ เช่น D Day, Flash Sale, Live จากร้านคา้หรือดารา เป็น
ตน้ มีผลต่อการเขา้ใชบ้ริการ Shopee ของท่านหรือไม่ 

3.6.1 ท่านเคยรอเวลาเวลาส าหรับรายการส่งเสริมการขายเหล่าน้ีหรือไม่ อะไรคือ
สาเหตุท่ีท่านเขา้ร่วมรายการส่งเสริมการขาย 

3.6.2 ท่านเคยดู Live ขายของผา่นช่องทาง Shopee หรือไม่ สาเหตุท่ีท่านเขา้ร่วมดู Live 
ในแต่ละคร้ังคืออะไร? 

3.6.2.1 สินค้าท่ีท่านได้ชมผ่าน Live เป็นสินค้าท่ีท่านสนใจมาก่อนอยู่แล้ว
หรือไม่ 

3.6.2.2 บุคคลท่ีเขา้ร่วม Live มีผลต่อการเขา้ร่วมของท่านดว้ยหรือไม่ 
3.6.2.3 ท่านเคยไดรั้บโคด้ส่วนลดหรือรายการส่งเสริมการขายพิเศษท่ีมีเฉพาะ

ช่วงระยะเวลาการ Live หรือไม่  
ส่วนที่ 4 ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยด้านความไว้วางใจที่มีต่อร้านใน Shopee (Trust on Shopee) 

4.1 ปัจจยัใดบา้งท่ีท่านคิดวา่มีผลต่อการสร้างมัน่ใจในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee 
วา่เป็นร้านคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือและเลือกท่ีจะซ้ือสินคา้จากร้านนั้น พิจารณาจากส่ิงใดบา้ง เพราะเหตุ
ใด  

4.2 ท่านยอมรับความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการท าธุรกรรมทางการเงินผ่านช่องทางออนไลน์
หรือไม่ ปัจจยัใดท่ีท่านค านึงถึงเม่ือตอ้งใช้บริการธุรกรรมทางการเงินผ่านช่องทางออนไลน์ และ
ช าระผา่นทาง Shopee ใช ้Airpay, ตดับตัร หรือโอนเงิน? 
ส่ วนที่  5 ค า ถ าม เกี่ ย วกั บ ปั จ จั ย ด้ าน คุณลั กษณะของ ร้ าน ค้ า ใน  Shopee (Shopee Store 
Characteristics) 

5.1 ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee ดว้ยหรือไม่ อยา่งไร 
5.2 ท่านมีการเปรียบเทียบราคาจากร้านท่ีมีลกัษณะเหมือนกนัหรือคลา้ยสินคา้เดียวกนั ดว้ย

หรือไม่  
5.2.1 หากใช่จ านวนท่ีท่านเปรียบเทียบประมาณเท่าใด 
5.2.2 นอกจากราคาแลว้ท่านไดพ้ิจารณาปัจจยัอ่ืนดว้ยหรือไม่ อยา่งไร 



55 

 

 

5.2.3 หากสินคา้มีลกัษณะท่ีคลา้ยกนัหรือเหมือนกนั ท่านจะพิจารณาจากปัจจยัเร่ือง
ใดมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การส่งฟรี หรือ ส่วนลด หรือ เหรียญสะสม เพราะเหตุใด 

5.3 ช่ือเสียงของร้านหรือคะแนนของร้านมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
5.4 การตอบบทสนทนาผา่นช่องทางกล่องขอ้ความใน Shopee การตอบท่ีรวดเร็วและชดัเจนมี

ผลต่อการตดัสินในซ้ือสินคา้ของท่านหรือไม่  
5.5 ลกัษณะการตอบค าถามของร้านคา้ เช่น การเลือกใชค้  าพดูแบบเป็นทางการหรือเป็นกนัเอง 

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าด้วยหรือไม่ ลกัษณะแบบใดท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมควรเป็น
อยา่งไร 

5.6 รูปภาพของสินคา้ท่ีมีความชดัเจน คมชดั มีหลายรูป มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ท่านหรือไม่ ภาพลกัษณะใดท่ีมีผลต่อการสัง่ซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

5.7 ค  าบรรยายและการให้ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ท่ีครบถว้น เช่น รุ่น สี ขนาด มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee หรือไม่ อยา่งไร  

5.8 การแสดงความคิดของสินคา้ และร้านคา้ (Review from Customer) มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ส่วนที่ 6 ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมภายนอก (External Environment)  

6.1 บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee ของท่าน อธิบายและยกตวัอยา่ง 
6.2 การแนะน าสินค้าจากบุคคลรอบตัว มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของท่านหรือไม่ 

อยา่งไร 
ส่วนที่ 7 ค าถามเกีย่วกบัการรับรู้การใช้งานของแพลตฟอร์ม (Perception of the platform) 

7.1 ท่านคิดวา่แอพพลิเคชนั Shopee มีการใชง้านท่ีง่ายและสามารถเรียนรู้ท าความเขา้ใจระบบ
ต่างๆไดอ้ยา่งง่ายดายไม่ซบัซอ้นหรือไม่ เพราะเหตุใด 

7.2 ท่านคิดวา่การเลือกซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนั Shopee มีความเพลิดเพลินหรือไม่อยา่งไร 
7.2.1 ท่านคิดวา่การสะสมเหรียญเพื่อใชเ้ป็นส่วนลดมีความเพลิดเพลินหรือไม่ อยา่งไร  
7.2.2 ท่านคิดวา่การเขา้ร่วม Flash Sale มีความเพลิดเพลินหรือไม่ อยา่งไร 

7.3 ท่านคิดวา่ Shopee ทั้งในดา้นระบบการใชง้านและสินคา้มีขอ้ดีมากกวา่ แอพพลิเคชนัอ่ืนๆ
อยา่งไร เหตุใดท าไมถึงเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทาง Shopee มากกวา่แอพพลิเคชนัอ่ืนๆ 
ส่วนที่ 8 ค าถามปลายเปิดเกีย่วกบัข้อเสนอแนะในการซ้ือสินค้าผ่าน Shopee  

8.1 ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่น Shopee 
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