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บทคัดย่อ 

ในยุคท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว อนัเน่ืองมากจากการขยายตวัของ

สังคมเมืองส่งผลให้คนไทยในยุคปัจจุบนัตอ้งเผชิญกับสภาวะท่ีเร่งรีบมากข้ึน และไม่ต้องการ

เสียเวลาเดินทางออกไปจบัจ่ายสินคา้เอง ประกอบกบัการพฒันาและความกา้วหนา้ดา้นเทคโนโลยี 

ท าให้ผู ้บริโภคหันมาจับจ่ายใช้สอยสินค้าต่าง ๆ ผ่านช่องทางออนไลน์มากข้ึน จนท าให้

ผูป้ระกอบการและเจ้าของธุรกิจในปัจจุบันเร่ิมท่ีจะน าสินค้าต่าง ๆไปเพิ่มช่องการขายทาง E-

commerce กันอย่างแพร่หลาย ซ่ึงรวมไปถึงผูป้ระกอบการธุรกิจ Fast  Moving Consumer Goods 

(FMCG) ในส่วนของภาพรวมตลาด FMCG ในประเทศไทยในปัจจุบนั การเติบโตของตลาด FMCG 

ในประเทศไทยไดมี้การเติบโตในช่องทางเดิมค่อนขา้งต ่า ตั้งแต่ในปี 2011โดยเฉพาะในช่วง 3 ปีท่ี

ผา่นมาโดยมีอตัราการเติบโตอยูร่ะหวา่ง -0.4 % และ 0.9% 

จึงเป็นท่ีมาของงานวิจยัน้ีท่ีมีวตัถุประสงคปั์จจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce ของวยัท างาน กรณีศึกษา Shopeeโดย

การรับรู้ความไว้วางใจ การรับรู้ความเส่ียง การคล้อยตามแนวคิดกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ใน

ความสามารถควบคุมพฤติกรรม และความสามารถธุรกิจเพื่อเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และจดัท าแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้
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บทที่ 1 

บทน า 

 

1.1 ที่มาและความส าคัญงานวิจัย 

ในยุคท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว อนัเน่ืองมากจากการขยายตวัของ

สังคมเมืองส่งผลให้คนไทยในยุคปัจจุบนัตอ้งเผชิญกบัสภาวะท่ีเร่งรีบมากข้ึน มีขอ้จ ากดัดา้นเวลา 

ชอบความสะดวกสบาย ตอ้งการรวดเร็ว และไม่ตอ้งการเสียเวลาเดินทางออกไปจบัจ่ายสินคา้เอง 

ประกอบกับการพัฒนาและความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยี ส่งผลให้ผู ้บริโภคสามารถเข้าถึง

เทคโนโลยไีดง่้ายข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคหนัมาจบัจ่ายใชส้อยสินคา้ต่าง ๆ ผา่นช่องทางออนไลน์มากข้ึน 

จนท าใหผู้ป้ระกอบการและเจา้ของธุรกิจในปัจจุบนัเร่ิมท่ีจะน าสินคา้ต่าง ๆเขา้ไปวางขายในช่องทาง 

E-commerce กันอย่างแพร่หลาย ไม่ว่าจะเป็นใน  Shopee, Lazada, JD Central รวมถึงช่องทาง

ออนไลน์ของเชนร้านคา้ปลีกต่าง ๆ เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป 

จากภาพรวมมูลค่า E-commerce ปี 2559-2561 และคาดการณ์ปี 2562 พบว่าอตัราการเติบโตของ

ธุรกิจ E-commerce อยู่ท่ีร้อยละ 6.91 และเม่ือจ าแนกตามอุตสาหกรรม พบว่าอุตสาหกรรมการคา้

ปลีกและการคา้ส่ง (B2C E-Commerce) มีมูลค่า E-commerce สูงสุดคิดเป็นร้อยละ 39.14 ซ่ึงเป็น

อตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองมาทุกปี (ETDA. 2563.ออนไลน)์ 

รูปภาพท่ี 1.1 มูลค่า e-Commerce ในประเทศไทย ปี 2559-2561และคาดการณ ปี 2562 
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จากเติบโตของ E-commerce และความกา้วหนา้ของเทคโนโลยท่ีีสร้างความสะดวกสะบาย

ใหแ้ก่ผูข้ายและผูซ้ื้อสินคา้สามารถติดต่อซ้ือขายกนัง่ายมากข้ึน ประกอบกบัคนไทยเองมีอตัราการใช้

อินเทอร์เน็ตท่ีเพิ่มข้ึนต่อเน่ืองทุกปี จากการศึกษาพบวา่ อตัราการใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีเพิ่มข้ึนสอดคลอ้ง

กบัการเติบโตของการซ้ือขายสินคา้และบริการในออนไลน์ จากการส ารวจการใชง้านอินเทอร์เน็ต

ของคนไทยประจ าปี 2562 จะพบว่า พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีเพิ่มข้ึนและเยอะท่ีสุด มาจาก

ผูใ้ชง้านท่ีเป็น Gen Y ท่ีมีอายุระหว่าง 19-38 ปี ผูใ้ชง้าน Gen Y เป็นกลุ่มวยัท างานท่ีจ าเป็นตอ้งใช้

อินเทอร์เน็ตในการท างาน มีก าลงัซ้ือสูง รายไดม้ัน่คง กลา้ตดัสินใจ และพร้อมเปิดรับส่ิงใหม่อยู่

เสมอ รองลงมาไดแ้ก่ คือ Gen Z ท่ีมีอายุต ่ากว่า19ปี เป็นกลุ่มวยัเรียนท่ีตอ้งให้อินเทอร์เน็ตในการ

เรียนการศึกษา แต่ยงัไม่มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เองได ้ส่วน Baby Boomer ท่ีมีอายอุยู ่55-

73ปี ท่ีมีการใชโ้ชเช่ียลมีเดียและอ่านหนงัสือออนไลน์ผา่นอินเทอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ และ Gen X ท่ี

มีอายุระหว่าง 39-54 ท่ีอยู่ในวยัท างาน มีการศึกษาค่อนขา้งสูง ส่วนใหญ่มีครอบครัวแลว้ มีความ

มัน่คงทางการเงินสูง (ETDA. 2563.ออนไลน์) จากพฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตของคนไทยจึงท า

ใหเ้ห็นวา่กลุ่ม Gen X และ Gen Y ถือวา่เป็นกลุ่มท่ีน่าสนใจส าหรับตลาด E-commerce เป็นอยา่งมาก 

เน่ืองจากอยู่ในวยัท างาน มีรายได ้และความสามารถในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดเ้ป็นอย่างดี เม่ือ

พิจารณาช่องทาง E-commerceใดท่ีผูบ้ริโภคชาวไทยนิยมซ้ือสินค้ามากท่ีสุด พบว่า Shopee คือ

ช่องทางท่ีผู ้ซ้ือเ ลือกใช้เพื่อ ซ้ือสินค้ามากท่ีสุดถึง 75.6% และรองลงมาคือ Lazada 65.5% 

(Marketingoops. 2562. ออนไลน์) 

รูปภาพท่ี 1.2 ผลส ารวจพฤติหรรมผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตปี 2562 
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รูปภาพท่ี 1.3 ช่องทางท่ีถูกใจผูซ้ื้อและผูข้ายบนช่องทางออนไลน์ ปี 2562 

ปัจจุบัน Shopee คือ  ตลาดซ้ือขายสินค้าออนไลน์ หน่ึงในธุรกิจท่ีอยูในช่องทาง (E-

commerce)โดยมีการด าเนินรูปแบบทางธุรกิจในแบบ E-Marketplace และ Social-commerce (ศูนย์

รวมขอ้มูลเพื่อความส าเร็จของธุรกิจเอสเอม็อี, 2016) จึงท าให ้Shopeeไม่ไดเ้ป็นเพียงช่องทางในการ

ซ้ือขายสินคา้ออนไลน์เท่านั้น แต่ยงัเป็นช่องทางท่ีท าให้เกิดการสร้างปฏิสัมพนัธ์การซ้ือขายสินคา้

ระหว่างการของผูซ้ื้อและผูข้ายและน าไปสู่ความตั้ งใจซ้ือของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบันอีกด้วย 

(Pentina, Gammoh, Zhang, 2& Mallin, 2013; Gensler et al., 2013) 

ดว้ยมูลค่าการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองของ E-commerce และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปใช้

ช่องทางออนไลน์ในการซ้ือสินคา้มากข้ึน ส่งผลผูป้ระกอบการจึงหนัมาเพิ่มช่องทางการขายผา่นทาง 

E-commerce มากข้ึนเพื่อตอบสนองพฤติกรรมและรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู ้บริโภคท่ี

เปล่ียนแปลงไป ซ่ึงรวมไปถึงผูป้ระกอบการธุรกิจ Fast  Moving Consumer Goods (FMCG) สินคา้ 

FMCG เป็นสินคา้หรือผลิตภณัฑใ์นทุกรูปแบบ ท่ีมีการจ าหน่าย เกิดการซ้ือ/ขายข้ึนไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

มีราคาท่ีไม่สูงมาก และมีความตอ้งการในตลาดท่ีค่อนขา้งสูง โดย ส่วนมากจะเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะ 

ไม่ใช่สินคา้คงทน ตวัอย่าง เช่น  อาหาร เคร่ืองด่ืม กระดาษช าระ ยาสามญัประจ าบา้น (Goodsnice. 

2562. ออนไลน์) หากดูขอ้มูลประเทศในเอเชียท่ีมียอดขายของ FMCG บนออนไลน์สูงสุด พบว่า

อนัดบั 1 ไดแ้ก่ ‘เกาหลี’ ยอดขายอยูท่ี่ 18%, อนัดบั 2 ‘จีน’ 16%, อนัดบั 3 ‘ไตห้วนั’ 5.6%, อนัดบั 4 

‘ญ่ีปุ่น’ 5%, อนัดบั 5 ‘สิงคโปร์’ 3% โดยประเทศไทยมียอดของ FMCG บนออนไลน์นอ้ยกว่า 1% 
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แต่ถือว่ามีการเติบโตแบบก้าวกระโดดท่ีท าให้ผู ้ประกอบการ FMCG ย ังไม่ควรมองข้าม 

(Marketingoops. 2562. ออนไลน์)  

รูปภาพท่ี 1.4 Top 5 ประเทศในเอชียท่ีมียอดขาย FMCG บนออนไลน์สูงท่ีสุด 

ในส่วนของภาพรวมตลาด FMCG ในประเทศไทยในปัจจุบนั การเติบโตของตลาด FMCG 

ในประเทศไทยได้แสดงให้เห็นถึงรูปร่าง ‘L’ จากจุดสูงสุดในปี 2011 ตั้ งแต่นั้นมาค่อนข้างต ่า 

โดยเฉพาะในช่วง 3 ปีท่ีผ่านมาโดยมีอตัราการเติบโตอยู่ระหว่าง -0.4% และ 0.9% (Brandinside. 

2563. ออนไลน์) แต่อย่างไรก็ดี ศูนยว์ิจยักสิกรไทยไดป้ระเมินว่า ตลาดคา้ปลีกออนไลน์ (B2C E-

Commerce เฉพาะสินคา้) ในปี 2563 ยงัคงขยายตวัราวร้อยละ 8-10 แต่ก็เป็นอตัราท่ีชะลอลงเม่ือ

เทียบกบัปีท่ีแลว้ท่ีขยายตวัราวร้อยละ 20 หรือมีมูลค่าตลาดประมาณ 0-3.2 แสนลา้นบาท คิดเป็น

สัดส่วนร้อยละ 7.7 เม่ือเทียบกบัมูลค่าตลาดคา้ปลีก ซ่ึงศูนยว์ิจยักสิกรไทยมองว่า ในระยะขา้งหนา้

สินค้ากลุ่มอาหารและอุปโภคบริโภคจะข้ึนมามีบทบาทในตลาดค้าปลีกออนไลน์มากข้ึน 

(Kasikornresearch. 2563.ออนไลน์) 
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รูปภาพท่ี 1.5 การเติบโตของสินคา้ FMCG ในปี 2010-2019 และคาดการณปี 2020 

จากการศึกษาขอ้มูลขา้งตน้เห็นไดว้่า มูลค่าตลาด E-commerce นั้นสูงข้ึนต่อเน่ืองทุกปี แต่

การเติบโตของสินคา้ FMCG ในช่องทางเดิมยงัค่อนขา้งตกต ่าอยู ่ดงันั้นช่องทาง E-commerce ยงัคง

เป็นอีกช่องทางท่ีทางผูป้ระกอบการสินค้า FMCG ไม่สามารถมองขา้มไปได้ เน่ืองจากยงัมีการ

ขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยท่ีี

ส่งผลให้ผูซ้ื้อและผูข้ายสามารถติดต่อซ้ือขายกนัง่ายมากข้ึน ระบบขนส่งสินคา้ท่ีหลากหลายสร้าง

สะดวกสบายมากให้ผูบ้ริโภคข้ึน การเขา้ถึงทางอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัท่ีเติบโต

สูงข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคยคุใหม่สามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ส่งผลใหเ้กิดการจบัจ่าย

ใชส้อยสินคา้และบริการต่าง ๆผ่านทางช่องทาง E-commerce ท่ีมีแนวโนม้สูงข้ึนต่อเน่ืองเร่ือย ๆทุก

ปี จึงเป็นความทา้ทายส าหรับผูป้ระกอบการ FMCG และ E-commerce ท่ีจะตอ้งวางกลยทุธ์และเจาะ

กลุ่มเป้าหมายได้ถูกตอ้ง เพื่อให้สอดคล้องกับความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุค

ปัจจุบนัท่ีเปล่ียนแปลงไป   

ดงันั้นในการศึกษาน้ีผูว้ิจยัจึงมีความสนใจศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce ของวยัท างาน โดยผูว้ิจยัไดน้ า

ธุรกิจ Shopee มาเป็นกรณีศึกษาในการศึกษาคร้ังน้ี เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้

อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง Shopee ของวยัท างาน และสามารถน าผล

การศึกษาไปใช้วางกลยุทธ์หรือแผนทางการตลาดท่ีจะสามารถส่ือสาร และตอบโจทย์ลูกค้า
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กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน จนก่อให้เกิดการซ้ือท่ีเพิ่มมากข้ึน น าพาไปสู่ยอดขาย

และก าไรท่ีเพิ่มมากข้ึน ทั้งยงัเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจในอนาคตให้แก่ทั้งผูป้ระกอบการ 

FMCG และ E-commerce เช่น Shopee ไดอี้กดว้ย 

 

1.2 ค าถามส าหรับการวจิัย 

 1.2.1 ปัจจยัอะไรท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 

ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของผูบ้ริโภคในวยัท างาน  

 1.2.2 สินคา้ FMCG ประเภทใดท่ีผูบ้ริโภคในวยัท างานเลือกซ้ือผ่านช่องทาง E-commerce: 

Shopee 

 

1.3 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

1.3.1 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce : Shopee ของผูบ้ริโภคในวยัท างาน 

1.3.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่าน

ช่องทาง E-commerce: Shopee ของผูบ้ริโภคในวยัท างาน 

 

1.4 ขอบเขตของการวจิัย 

  1.4.1 ประชากรท่ีเหมาะสมในการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรในวยัท างานท่ีมีช่วง

อายุ 19-54 ปี โดยมีพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อซ้ือสินคา้จากช่องทางออนไลน์ และเคยมี

ประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทาง E-commerce : Shopee  

1.4.2 งานวิจยัน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของผูบ้ริโภคในวยัท างาน เช่น ปัจจยัดา้นความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ผา่นช่องทาง E-commerce ของผูบ้ริโภค  
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.5.1 เพื่อทราบถึงปัจจยัมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน  

1.5.2 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจ FMCG ไดเ้ขา้ใจถึงปัจจยัและพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในวยัท างาน และสามารถน าผลการวิจยัไปพฒันาต่อเป็นกลยทุธ์และ

เพิ่มช่องทางการขาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการต่อผูบ้ริโภคในวยัท างานไดอ้ยา่งเหมาะสม 

1.5.3 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู ้ประกอบการหรือนักการตลาดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจ E-

commerce ไดท้ราบถึงปัจจยัและพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ FMCG ในช่องทาง E-commerce 

และน าผลการวิจยัไปพฒันาต่อในการแผนวางกลยทุธ์และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน

วยัท างานไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.6.1. E-commerce คือ พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือ

การขนส่งผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยใชส่ื้ออิเลก็ทรอนิกส์ 

 1.6.2. สินค้า Fast Moving Consumer Goods (FMCG)  เ ป็นสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ในทุก

รูปแบบ ท่ีมีการจ าหน่าย เกิดการซ้ือและขายไดอ้ยา่งรวดเร็ว และ มีราคาท่ีไม่สูงมาก โดย ส่วนมาก

จะเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะ ไม่ใช่สินคา้คงทน ตวัอย่าง เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม กระดาษช าระ ยาสามญั

ประจ าบา้น สินคา้ในรูปแบบ FMCG คือ สินคา้จะถูกเลือกซ้ือไปจากชั้นวางในซุปเปอร์มาร์เก็ตได้

อยา่งรวดเร็ว เน่ืองจากสินคา้เหล่าน้ีมีความตอ้งการในตลาดท่ีค่อนขา้งสูง 
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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดค้น้ควา้ขอ้มูลโดยอาศยัพื้นฐานจากแนวคิดทฤษฎีรวมทั้งงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษาวิจยั “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค

ท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce ของวยัท างาน กรณีศึกษา Shopee” เพื่อให้

บรรลุวตัถุประสงคแ์ละประกอบการศึกษาวิจยัในหวัขอ้ต่าง ๆดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust Theory) 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภค (Perceived Risk) 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความสามารถธุรกิจ (Business Competency) 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.6 แนวคิดเก่ียวกบัสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 
2.7 แนวคิดและทฤษฎีการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์และShopee Thailand 
2.8 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัความไว้วางใจ (Trust Theory) 

ความไว้วางใจ ค าว่า “Trust” มาจากค าว่า “Trost” ในภาษาเยอรมัน หมายถึง “ความ

สะดวกสบาย” (Get Comforts) ความไวว้างใจ หมายถึง ความเช่ือในบุคคลวา่จะสามารถเป็นท่ีพึ่งพิง

แก่เราในเร่ืองหน่ึงๆ ได ้หรือ ความเช่ือว่าบุคคลนั้นจะไม่ท าให้เราผิดหวงัในเร่ืองหน่ึง (Robert, 

1997)  

ความไวว้างใจ (Trust) มีความส าคญัอย่างยิ่งในการก าหนดลกัษณะข้อผูกมดัเพื่อแสดง

สมัพนัธภาพ ระหวา่งผูบ้ริโภคและองคก์ร ความไวว้างใจ คือ สภาพความเป็นจริงเม่ือคนจ านวนหน่ึง
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เกิดความเช่ือมั่นโดยเป็นผูท่ี้มีส่วนร่วมในการแลกเปล่ียนความเช่ือถือ (Reliability) และความ

ซ่ือสัตยจ์ริงใจ (Integrity) โดยมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดและขนานกบักรอบแนวคิดทางการตลาดท่ี

ศึกษาเร่ืองบุคลิกภาพและจิตวิทยา (Morgan & Hunt, 1994 อา้งใน พิศุทธ์ิ อุปถมัถ์, 2556 หน้า 11) 

และความไวว้างใจยงัเก่ียวขอ้งกบัความสามารถของผูใ้ห้บริการท่ีจะสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ 

ความซ่ือสัตยจ์ริงใจ และความมีศกัยภาพในการให้บริการอย่างตรงไปตรงมาและเป็นประโยชน์ 

รวมทั้งสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบการบริการใหท้นัต่อความตอ้งการของลูกคา้ท่ีจะเกิดข้ึนต่อไปใน

อนาคตได ้โดยองคป์ระกอบทั้งหมดน้ีมีความสัมพนัธ์กบัความจงรักภกัดีเชิงทศันคติในดา้นความ

เขา้ใจ ความรู้สึก พฤติกรรม และการกระท า (Bordeau, 2005) 

Mayer, Davis, & Schoorman (1995) อธิบายในเร่ืองของ การสร้างความไวว้างใจ (Trust 

Building Factor) หมายถึง ความน่าเช่ือถือในตวับุคคลท่ีรับรู้ถึง ความสามารถ ความปรารถนาดีท่ีจะ

ส่งต่อ ระดบัของความไวว้างใจของแต่ละบุคคลข้ึนอยูก่บั บุคลิกภาพและพื้นฐานของการปฏิบติัทาง

สังคมเดิม โดยท่ีความไวว้างใจของบุคคลค่อนขา้งท่ีจะคงท่ี แต่จะมีการเปล่ียนแปลงไปเล็กน้อยใน

สถานการณ์ท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัส าคญั ๆ ท่ีสามารถก่อใหเ้กิด ความไวว้างใจ ไดแ้ก่  

1. ศกัยภาพหรือความสามารถ (Ability) เป็นเร่ืองของทกัษะและความ ช านาญของบุคคลท่ี

สามารถปฏิบติัตามค ามัน่สัญญาท่ีไดใ้ห้ไว ้ซ่ึงขีดความสามารถน้ีเป็นเร่ืองเฉพาะบุคคล หมายความ

ว่า บุคคลหน่ึง ๆ อาจมีความสามารถสูงกว่าคนอ่ืน ๆ ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงโดยเฉพาะ ท่ี เรียกว่า

ความสามารถเฉพาะตวั ผลท่ีไดก้คื็อ ความน่าเช่ือถือ  

2. ความเมตตากรุณา (Benevolence) เป็นการท าใหบุ้คคลไดรู้้สึกหรือ รับรู้ถึงเจตนาดี โดยท่ี

ไม่ไดมุ่้งหวงัผลตอบแทน ซ่ึงความเมตตากรุณาน้ีอาจท าใหเ้กิดเป็นความ จงรักภกัดีได ้

3. ความซ่ือสัตย์ (Integrity) การท่ีบุคคลมีความเช่ือท่ีจะยึดมั่นในศีลธรรม การแสดง

พฤติกรรมท่ีไม่บิดเบือนความเป็นจริงและการท าตามกฎขอ้บงัคบั 

การท าธุรกิจการซ้ือขายในช่องทางออนไลน์ ความไวว้างใจมีความส าคญัและเป็นส่ิงทา้ทาย

ในการก าหนดและวดัผล (Corritore et al., 2003) โดย Jarvenpaa (2000) ไดใ้หค้  าจ ากดัความวา่ ความ

ไว้วางใจในธุรกิจอินเทอร์เน็ต คือ ความเต็มใจของผูบ้ริโภคท่ีจะพึ่ งพาผูข้ายและโต้ตอบใน

สถานการณ์ท่ีการกระท าท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไดส้ัมผสักบักลไกความน่าเช่ือถือของผูข้าย McKnight 

และ Chervany (2001) อธิบายความไวว้างใจว่าเป็นความเช่ือเก่ียวกบัผูค้า้ออนไลน์และให้ค าจ ากดั
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ความของความไวว้างใจว่า “ความเช่ือท่ีผูซ้ื้อทางอินเทอร์เน็ตมีต่อผูค้า้ทางอินเทอร์เน็ตยินดีท่ีจะท า

ธุรกรรมการซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตแมว้า่จะมีความเป็นไปไดถึ้งการสูญเสียตามความคาดหวงัวา่

ผูข้ายจะมีส่วนร่วมในแนวทางปฏิบติัท่ียอมรับไดโ้ดยทัว่ไปและจะสามารถส่งมอบผลิตภณัฑห์รือ

บริการท่ีสัญญาไวไ้ด”้ นอกจากน้ี McKnight และ Chervany ไดท้ าการศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัความ

ไวว้างใจและไดแ้บ่งประเภทความไวว้างใจ 6 ดา้นและค าจ ากดัความไวด้งัน้ี (กรวินท ์ชูพนัธ์, 2560)  

  1) ความตั้งใจท่ีจะไวว้างใจ (Trusting Intention) คือ การท่ีบุคคลยอมพึ่งพาบุคคลอ่ืนดว้ย

ความรู้สึกปลอดภยั เม่ือเกิดสถานการณ์เฉพาะข้ึนมา 

2) ความไวว้างใจในพฤติกรรม (Trusting Behavior) คือ การท่ีบุคคลใหอ้ านาจแก่ผูอ่ื้นเหนือ

ตนเอง โดยบุคคลจะมีความรู้สึกวา่ปลอดภยั ถึงแมว้า่สถานการณ์ขณะนั้นจะมีความเส่ียงกต็าม 

3) ความเช่ือมัน่ในความไวว้างใจ (Trust Beliefs) คือ การท่ีบุคคลเช่ือถือวา่บุคคลอ่ืนเป็นผูท่ี้

ควรค่าแก่การไวว้างใจ 

4) ระบบความไวว้างใจ (System Trust)คือ การท่ีบุคคลเช่ือว่ามีระบบโครงสร้างท่ีสามารถ

คาดการณ์ความส าาเร็จในอนาคตได ้

5) การถ่ายทอดความไวว้างใจ (Dispositional Trust) ประกอบดว้ยปัจจยั 2 ประการ ดงัน้ี 

(1) ความเช่ือมัน่ในตวับุคคล (Belief-in-People) คือ การท่ีบุคคลเช่ือว่าบุคคลอ่ืน

เป็นคนท่ีไวใ้จได ้

(2) ลกัษณะท่ีน่าเช่ือถือ (Trusting Stance) คือ การท่ีบุคคลเช่ือวา่สามารถไดรั้บผลท่ี

ดีจากการไวว้างใจบุคคลอ่ืน ถึงแมว้า่บุคคลนั้นจะเป็นคนดีหรือไม่ดี 

6) การตดัสินใจในสถานการณ์ท่ีน่าไวว้างใจ (Situation Decision to Trust) คือ การท่ีบุคลล

ตั้งใจท่ีจะพึ่งพาบุคคลอ่ืนเม่ือเกิดสถานการณ์ต่าง ๆ โดยบุคคลนั้นเช่ือวา่จะไดรั้บผลดีมากกวา่ผลเสีย 

Kim (2008) ท่ีอธิบายว่าความไว้วางใจจะถูกเช่ือมโยงเข้ากับความตั้ งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) กล่าวคือ หากผูบ้ริโภคเกิดความไวว้างใจ และเช่ือมัน่ต่อผูข้ายสินคา้หรือบริการออนไลน์

ในระดบัสูงจะ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีสูงข้ึน

ตามไปดว้ย 
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ดงันั้นจากการศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัต่าง ๆท าให้ไดข้อ้สรุปว่า ความไวว้างใจของลูกคา้

เป็นส่ิงท่ีลูกค้าสามารถรับรู้ได้จากประสบการณ์ท่ีได้รับจากผูข้าย ถ้าผูข้ายสามารถสร้างความ

ไวว้างใจในสินคา้และบริการให้แก่ลูกคา้ เช่น แบ่งปันขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและตรวจสอบได ้มีความ

ซ่ือสัตย ์มีความน่าเช่ือถือ ก็จะส่งผลใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการอยา่งมาก ท าให้

ลูกคา้มีความเช่ือมัน่ท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการ จนท าไปสู่ความตั้งใจซ้ือและเกิดพฤติกรรมหรือ

ธุรกรรมการซ้ือขายข้ึน จึงท าใหผู้ว้ิจยัสนใจท่ีจะน าปัจจยัดา้นความไวว้างใจมาใชใ้นการศึกษาวิจยัน้ี 

 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัการรับรู้ความเส่ียงของผู้บริโภค (Perceived Risk) 

แนวคิดเร่ืองการรับรู้ความเส่ียงถูกน าเสนอโดย Raymond A. Bauer ในปี 1960 แนวคิดน้ีมี

พื้นฐานมาจากแนวคิดท่ีวา่กิจกรรมการซ้ือใด ๆ ยอ่มเก่ียวขอ้งกบัความเส่ียงดว้ยกนัทั้งนั้น ดว้ยเหตุน้ี

การกระท าใด ๆ ของผูซ้ื้อมีแนวโน้มท่ีจะก่อให้เกิดผลกระทบท่ีพวกเขาไม่สามารถท าการคาดเดา

ดว้ยส่ิงท่ีใกลเ้คียงกบัความแน่นอนไดห้รือส่ิงท่ีไม่น่าพอใจได ้และต่อมาในปี 1964 Cox & Rich ได้

นิยามการรับรู้ความเส่ียงว่าเป็นการรับรู้ถึงความไม่แน่นอนโดยตอ้งพิจารณาอยา่งละเอียดรอบคอบ

ในการตัดสินใจซ้ือสินค้า ซ่ึงในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะให้ผลลัพธ์ในอนาคตท่ีท าให้

ผูบ้ริโภครู้สึกไม่แน่ใจ แต่ความไม่แน่ใจน้ีสามารถลดลงเม่ือผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้มากข้ึน 

(Taylor, 1974; Koonthida, 2010) จึงกล่าวไดว้่า การรับรู้ความเส่ียงจะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคตอ้ง

เผชิญกบัสถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน นอกจากน้ีการรับรู้ความเส่ียงยงัหมายถึงการรับรู้ความไม่แน่นอน

จากการมีส่วนร่วมในกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึง (BHATTACHERJEE, 2000; HA; NGUYEN, 2016) 

การรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภคจะพบเจอเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑท์างออนไลน์ โดยการ

รับรู้ความเส่ียงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลดา้นลบต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ในช่องทางออนไลน์ (CHANG; 

CHEN, 2008; Hoang, 2020) ดว้ยลกัษณะสภาพแวดลอ้มของออนไลน์ท่ีผูซ้ื้อผูข้ายไม่เห็นหนา้กนั 

ซ่ึงแตกต่างจากการท าการคา้ในรูปแบบเดิม และดว้ยลกัษณะโครงสร้างของการซ้ือขายในช่องทาง

ออนไลน์ สร้างความไม่แน่นอนให้แก่ผูบ้ริโภคอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้การรับรู้ความเส่ียงจึงถูกน ามา

ประยกุตใ์ชใ้นงานวิจยัดา้นการซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถส่งผลต่อพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค 
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Cox & Rich, 1964; Stone & Gronhaug, 1993 ไดแ้บ่งการรับรู้ความเส่ียงออกเป็น 5 ปัจจยั

คือความ 1. เส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk) 2.ความเส่ียงดา้นประสิทธิภาพ (Performance Risk) 3.

ความเส่ียงเชิงจิตวิทยา (Psychological Risk) 4.ความเส่ียงดา้นสังคม (Social Risk) 5. ความเส่ียงดา้น

เวลา (Time Risk) โดยความเส่ียงทั้ง 5 ประเภทไดถู้กน ามาใชศึ้กษาวิจยักนัอยา่งแพร่ในเร่ืองการรับรู้

ความเส่ียงในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 

Pavlou (2003) ในการศึกษาการรับรู้ความเส่ียงโดยและได้แบ่งประเภทของความเส่ียง

ออกเป็น 2 ประเภทหลัก ดังต่อไปน้ี 1. ความเส่ียงด้านเศรษฐกิจหรือการเงิน (Economic risk) 

เน่ืองจากความเป็นไปไดข้องการสูญเสียทางการเงิน 2. ความเส่ียงดา้นความเป็นส่วนตวั (Privacy 

risk) เน่ืองจากโอกาสในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภค และไดน้ าความเส่ียงทั้งสองประเภท

น้ีมาศึกษาร่วมกบัทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี จากการทดสอบและศึกษาพบวา่การรับรู้ความเส่ียง

เป็นองคป์ระกอบส าคญัในความตั้งใจซ้ือสินคา้ในช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค   

Hari, Gabriela, Ridho and Yuniarty (2020)  ได้ศึกษาเ ก่ียวกับการรับรู้ความเ ส่ียงของ

ผูบ้ริโภคในการท าธุรกรรมออนไลน์ท่ีมีต่อผลต่อความตั้ งใจในการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยได้

ท าการศึกษาทั้งหมด 6 ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 1. ความส่ียงดา้นการเงิน 

(Financial Risk) 2. ความเส่ียงด้านผลิตภัณฑ์ (Product Risk) 3.ความเส่ียงด้านความปลอดภัย 

(Security Risk)  4. ความเส่ียงดา้นเวลา (Time Risk) 5. ความเส่ียงดา้นสังคม (Social Risk) 6. ความ

เส่ียงทางจิตใจ (Psychological Risk) ผลการศึกษาพิสูจน์ให้เห็นว่าปัจจยัเส่ียง 6 ประการท่ีผูบ้ริโภค

รับรู้ในการซ้ือของออนไลน์ส่งผลเสียและมีนัยส าคญัต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากปัจจยัท่ี

ศึกษาปัจจยัเส่ียงดา้นเวลาและจิตใจเป็นปัจจยัหลกัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

Guru, Nenavani, Vipul, Bhatt (2020) ไดน้ าความเส่ียงส าคญั 3 ประเภทมาศึกษา คือ 1. ความ

เส่ียงดา้นการท างานของสินคา้ (Performance Risk) 2. ความเส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk)   3. 

ความเส่ียงดา้นเวลา (Time Risk) จากการวิเคราะห์พบว่า ความเส่ียงดา้นการท างานของสินคา้และ

ความเส่ียงดา้นการเงิน เป็นความเส่ียงอนัดบัตน้ๆท่ีผูบ้ริโภครับรู้มากท่ีสุด 

เกริดา (2555) ไดศึ้กษาและสรุปความหมายของการรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภคในช่องทาง

ออนไลน์ ว่า เป็นการรับรู้ของผูบ้ริโภคถึงผลลัทธ์ในเชิงลบท่ีอาจเกิดขั้นได้จากการซ้ือสินค้า

ออนไลน์ หรือการรับรู้ถึงความเป็นไปไดท่ี้เกิดความสูญเสียในการซ้ือสินคา้ออนไลน์แต่ละคร้ัง โดย

ไดศึ้กษาปัจจยัจาการรับรู้ความเส่ียงในประชากรเจเนอเรชัน่เอก็ซ์และเจเนอเรชัน่วาย ทั้งหมด 7 ดา้น
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ไดแ้ก่  1. เส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk) 2.ความเส่ียงดา้นการท างานของสินคา้ (Performance 

Risk) 3. ความเส่ียงดา้นกายภาพ (Physical Risk) 4. ความเส่ียงเชิงจิตวิทยา (Psychological Risk) 5.

ความเส่ียงดา้นสังคม (Social Risk) 6. ความเส่ียงดา้นเวลา (Time Risk) 7. ความเส่ียงดา้นความเป็น

ส่วนตัว (Privacy Risk) ผลการศึกษาพบว่า การรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภคทั้ ง 2 กลุ่ม ได้ให้

ความส าคญัมากท่ีสุดกบัความเส่ียงดา้นการท างานของสินคา้ ความเส่ียงดา้นความเป็นส่วนตวั ความ

เส่ียงดา้นการเงิน ความเส่ียงดา้นเวลา ความเส่ียงดา้นกายภาพ ความเส่ียงดา้นจิตวิทยา และ ความ

เส่ียงดา้นสังคมตามล าดบั 

ดงันั้นจะเห็นไดก้ารรับรู้ดา้นความเส่ียงของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการซ้ือสินคา้และ

บริการในช่องทางออนไลน์ จึงท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะน าการรับรู้เร่ืองความเส่ียงมาเป็นปัจจยัใน

การศึกษา เร่ืองความตั้งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวไว (FMCG) ในวยัท างานผ่าน

ช่องทาง E-commerce : Shopee   

 

2.3 ทฤษฎพีฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) 

ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน หรือ Theory of Planned Behavior (TPB) ได้พฒันาโดย Icek 

Ajzen ในปี 1985 เป็นทฤษฎีท่ีถูกพฒันามาจากทฤษฎีการกระท าตามหลกัเหตุผล The Theory of 

Reason Action (TRA) โดย TRA และ TPB ทั้ งสองเ ป็นทฤษฎี ท่ีพยายามท านายและเข้าใจ

ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมของมนุษยห์รือตวับุคคล (Boslaugh, Sarah E., PhD, Salem Press 

Encyclopedia, 2019) เน่ืองจาก Icek ไดเ้ห็นขอ้จ ากดัของ TRA คือ ทศันคติหรือเจตนาของการกระท า

ข้ึนจะข้ึนอยู่ภายใตก้ารควบคุมของผูก้ระท าพฤติกรรมว่าจะกระท าหรือไม่กระท า จึงท าให้ Icek 

Ajzen ไดพ้ฒันาทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน หรือ TPB โดยเพิ่มปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถใน

การควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) ข้ึนเพื่อศึกษาพฤติกรรมความตั้งใจท่ีน าไปสู่

พฤติกรรมในบุคคล (อนุวตัร, ดุษฎี และ เพ็ชรัตน์ , 2562) และลดข้อจ ากัดของ TRA ซ่ึงทฤษฎี

พฤติกรรมตามแผน TPB จะท าการศึกษาพฤติกรรมของแต่ละบุคคลท่ีไดรั้บแรงขบัเคล่ือนจากความ

ตั้งใจจนแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม โดยประกอบไปดว้ย 3 ปัจจยั คือ “ทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรม” 

(Attitude toward Behavior) “การคล้อยตามกลุ่มอ้าง อิง” (Subjective Norms) และ “การรับ รู้

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม” (Perceived Behavioral Control) แสดงดงัภาพ 
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รูปภาพท่ี 2.1 แบบจ าลองแสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัตามทฤษฎี TPB 

ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน หรือ Theory of Planned Behavior (TPB) จากแบบจ าลองแสดง

ความสัมพนัธ์ของ TPB จะเห็นไดว้่า ปัจจยัดา้นทศันคติ (Attitude toward Behavior) มีผลต่อบการ

คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) และ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 

(Perceived Behavioral Control) ท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อความตั้งใจและพฤติกรรมอีกดว้ย กล่าวคือ 

หากบุคคลรับรู้ว่าบุคคลมีความสามารถท่ีจะแสดงพฤติกรรมนั้นไดแ้ละสามารถควบคุมพฤติกรรม

นั้นได ้บุคคลกมี็แนวโนว้ท่ีจะแสดงพฤติกรรมนั้นออกมา นอกจากน้ี Ajzen (1991) ไดใ้หค้วามหมาย

ของ การรับรู้การควบคุมพฤติกรรม การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ไวว้่า เป็นการ

ใชป้ระสบการณ์ท่ีผ่านมาเป็นตวัก าหนดการรับรู้ของบุคคล โดยการรับรู้ของบุคคลสามารถวดัได้

ด้วย 2 วิธี 1.) การวดัการรับรู้ในการควบคุมพฤติกรรมทางตรง เป็นการควบคุมพฤติกรรมจาก

ความรู้สึกของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงๆนั้น 2.) การวดัการรับรู้ในการควบคุมพฤติกรรมทางออ้ม 

เป็นการควบคุมพฤติกรรมจากประสบการณ์ของคนจากค าถามหรือกลุ่มตวัอย่างท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิง

นั้น ๆ โดยการรับรู้ของแต่ละบุคคลเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีง่ายหรือยาก จะแสดงถึงระดบัการความคุม

พฤติกรรมมากกว่าผลของพฤติกรรม ซ่ึงในบริบทการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์การรับรู้

เก่ียวกับการควบคุมพฤติกรรมจะกล่าวถึงการมีทรัพยากรท่ีจ าเป็นในการซ้ือสินค้าบนช่องทาง

ออนไลน์และความสามารถท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ในช่องทางออนไลน์ จึงจะเห็นไดก้ารรับรู้ในการ

ควบคุมพฤติกรรมตนเองมีผลต่อความตั้งใจซ้ือานคา้ในช่องทางออนไลน์ดว้ยตนเอง (HA, 2016; 

LIN, 2007) 
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Bandura, Adams, Hardy, and Howells (1980) กล่าวว่า พฤติกรรมของคนมีอิทธิพลมาจาก

ความเช่ือมัน่ของตนเองวา่จะกระท าส่ิงนั้นๆไดอ้ยา่งไม่ยากล าบากหรือง่ายดาย 

Vantamay (2018) กล่าวว่า การรับรู้การควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลมากท่ีสุด เพราะ เป็น

การใชป้ระสบการณ์ในอดีตมาเป็นตวัควบคุมการรับรู้ของบุคคล และการคาดการณ์ปัญหาท่ีเกิดข้ึน 

นอกจากการน้ีในทฤษฎี TPB ยงัมีอีกหน่ึงตวัแปรท่ีมีผลโดยตรงต่อพฤติกรรมความตั้งใจ

ของบุคคลนัน่ก็คือ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) Icek Ajzen (1980) ไดแ้บ่งการวดั

การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงออกเป็น 2 วิธี ไดแ้ก่ การ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางตรง และการคลอ้ย

ตามกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม ดงัน้ี 1. การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางตรง คือ เป็นความเช่ือของบุคคลท่ีมีต่อ

การกระท าใน เร่ืองนั้น ๆโดยตรง 2. การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม คือ เป็นการรับรู้ของบุคคล

ตามแรงจูงใจหรือ คลอ้ยตามบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีความส าคญักบัตนเอง 

ซ่ึงการคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิงนั้น กล่าวคือ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงจากทศันะกลุ่ม

อา้งอิง คือ การรับรู้ของบุคคลเก่ียวกบัความคาดหวงัหรือความตอ้งการของสงัคมท่ีมีต่อบุคคลนั้น ใน

การท่ีจะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใดๆ ซ่ึงเกิดจากความเช่ือของบุคคลต่อความตอ้งการของ

สังคม (Normative Beliefs)โดยเฉพาะอย่างยิ่งคนใกลชิ้ดกบับุคคลนั้น อาทิ คนในครอบครัว และ 

กลุ่มเพื่อน  เป็นตวัท่ีจะประเมินแรงกดดนัทางสังคม เป็นตน้ (พิรญาณ์, 2561) หรือในบางคร้ังกลุ่ม

อา้งอิงจะเกิดข้ึนในสถานการ์ณท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น แพทย ์หรือ ทนายความ โดยกลุ่มอา้งอิง

เหล่าน้ีมีบทบาทส าคญัในการจูงใจให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา หรืออาจจะกล่าวไดว้่า การ

คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงเป็นแรงกดดนัทางสังคมอีกรูปแบบหน่ึง ในทางกลบักนัหากกลุ่มอา้งอิงไม่

ยอมรับการแสดงออกจะท าให้บุคคลนั้นรู้สึกว่าไม่ควรแสดงพฤติกรรมออกมานัน่เอง (วสุพล และ 

ดุษฎี, 2558)  

 ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้ าทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนมาใชใ้นงานวิจยั เพื่อ

ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ ภายใต้ทฤษฎีกับตัวแปรความตั้งใจในการซ้ือสินคา้

อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ในช่องทาง E-commerce : Shopee เพื่อเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้

ในการวางแผนการตลาดในช่องทาง E-commerce และ วางกลยุทธ์ให้แก่ผูป้ระกอบการสินค้า

อุปโภคบริโภคเคล่ือนไหวเร็ว   
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2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความสามารถของธุรกจิ (Business Competency) 

ในบริบทของการพานิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ความสามารถของธุรกิจ (Business 

Competency กล่าววา่ การท่ีธุรกิจสามารถแสดงใหเ้ห็นถึง คือ ความเป็นมืออาชีพในการรับค าสั่งซ้ือ

และการจัดส่งอย่างรวดเร็วเป็นวิธีการแสดงให้เห็นถึงสมรรถะหรือความสามารถของธุรกิจ 

(DOWN; LIEDTKA, 1994) กล่าวคือ การท่ีธุรกิจสามารถแสดงถึงสมรรถนะหรือความสามารถใน

เวบ็ไซด์ ว่าเป็นช่องทางท่ีใชง้านง่าย มีวิธีการซ้ือขายสินคา้ท่ีไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน และขอ้มูลการ

แนะน าผลิตภณัฑน์ั้นครบถว้น และมีประโยชน์ท าใหก้ารเช่ือมต่อระหวา่งผูค้า้ในเวบ็ไซตเ์ชิงพาณิชย์

และผูซ้ื้อเป็นท่ีรู้จกัการพานิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เป็นอยา่งดี (Hoang, 2020)   

  Nakandala et al. (2017) ไดก้ล่าววา่ ผูค้า้หรือผูป้ระกอบการพานิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์มีบทบาท

ส าคญัในการแบ่งปันขอ้มูลใหลู้กคา้เขา้ใจต าแหน่งช่ือเสียงและขีดความสามารถของบริษทัในตลาด 

พวกเขาจะตั้งใจซ้ือสินคา้ในช่อง E-commerce ท่ีบริษทัด าเนินการอยู่ โดยมีการศึกษาก่อนหน้าน้ี

แสดงให้เห็นว่าบริการดา้นเทคโนโลยีเป็นพื้นฐานท่ีมีผลอย่างมากต่อความตั้งใจในการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคหากผูค้้าหรือผูป้ระกอบการรู้วิธีสร้างและปรับปรุงโฆษณาและข้อมูลผลิตภณัฑ์อย่าง

ต่อเน่ือง (CURTY; ZHANG, 2013; HUANG; BENYOUCEF, 2013; WU; WANG, 2554)  

  ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเป็นพิเศษกับความสามารถของบริษทัในการตอบสนองความ

ตอ้งการในการซ้ือ เช่น คุณภาพ ความตรงเวลา และตน้ทุน (Koh et al., 2012: 888) ความสามารถ

ของบริษทัในการตอบสนองความคาดหวงัของผูบ้ริโภคช่วยลดความไม่แน่นอนของการซ้ือขายบน

ช่องทางการพานิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ส าหรับผูบ้ริโภคได ้(Hallikainen & Laukkanen, 2018: 99) 

นอกจากน้ี ความสามารถธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์รวมถึงความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีน าเสนอตลอดจนความเช่ียวชาญและความสามารถในการท างานของพวกเขา

จะสามารถสร้างความไวว้างใจและความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ (Rampl et al., 2012: 258) ใน

การศึกษาของพวกเขา  Kaur และ Quareshi (2015: 769) ได้กล่าวว่า บริษัทหรือธุรกิจต่าง ๆมี

ความสามารถสูงจะเพิ่มความไวว้างใจของผูบ้ริโภคและดว้ยเหตุน้ีความตั้งใจในการซ้ือก็ตามมาใน

ท่ีสุด 
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2.5 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความต้ังใจซ้ือของผู้บริโภค (Purchase Intention) 

 ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเจตนาหรือวางแผนท่ีจะ

ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือสินค้าอย่างเต็มใจ โดยความสนใจซ้ือหรือความตั้งใจซ้ือนั้นสามารถน าไปสู่

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคยินดีหรือเจตนาท่ีจะซ้ือสินค้าหรือบริการในอนาคตอีกได้อีกด้วย (J. 

Martins, C. Costa, T. Oliveira, R. Gonçalves, and F. Branco, 2019; Halim and Karami,2020) โดย

ความตั้งใจซ้ือจะเพิ่มข้ึนหากสภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภคเอ้ืออ านวยและส่งผลเชิงบวกต่อความตั้งใจ

ในการซ้ือของผูบ้ริโภค (J. Paul, A. Modi, and J. Patel, 2016) ซ่ึงความตั้งใจซ้ือสามารถอธิบายได้

ตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน หรือ Theory of Planned Behavior :TPB (Ajzen,1991)โดยพฤติกรรม

ของมนุษยห์รือบุคคลไดถู้กก าหนดจากรูปแบบความคิด 3 ประการไดแ้ก่ ทศันคติ การคลอ้ยตาม

แนวคิดของกลุ่มอา้งอิง และการควบคุมพฤติกรรมของตนเองสามารถส่งผลต่อความตั้งใจของมนุษย์

หรือบุคคลจนกลายเป็นพฤติกรรมในท่ีสุด นอกจากความตั้งใจซ้ือไดถู้กน ามาศึกษาในงานวิจยัทาง

การตลาดอยา่งแพร่หลายเพื่อน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการคาดเดาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ 

ดงัตวัอยา่งต่อไปน้ี 

 Kakkosa, Trivellab & Sdrolias (2015) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือแสดงให้เห็นถึงความเป็นไป

ได้ว่าผูบ้ริโภคจะวางแผนหรือมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินค้าบางอย่างในอนาคต เพื่อเป็นขั้นตอน

พิจารณาใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือหรือความตั้งใจซ้ือ 

 Kim, Galliers, Shin, Han & Kim (2012) กล่าวว่า ความตั้ งใจซ้ือเป็นการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑห์รือการรับบริการกบัผูผ้ลิตรายเดิมท่ีมีผลมาจากความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑแ์ละการ

บริการดงักล่าวจากการตดัสินใจซ้ือในคร้ังแรก โดยอาจเกิดข้ึนไดจ้ากปัจจยัภายนอกและภายในตวั

ของผูบ้ริโภคเป็นหลกั 

Gounaris, Dimitriadis & Statthakopoulos (2010) กล่าวว่า การตั้งใจซ้ือคือการท่ีผูบ้ริโภค

พิจารณาตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการใดๆ มาเป็นระยะหน่ึงแลว้ โดยท าการซ้ือหรือใชบ้ริการจากผู ้

ใหบ้ริการรายเดือนอยา่งต่อเน่ือง  

ณัฐรดา โภคาพิพฒัน์ (2553) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคประเมินตรา

สินคา้โดยผูบ้ริโภคแลว้เกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการนั้นรวมถึงทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้  
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วรรณศิริ สิทธินิสัยสุข (2559) ไดก้ล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง เจตนาหรือความตั้งใจท่ี

จะพยายามท าพฤติกรรมนั้น ซ่ึงเป็นปัจจยัการจูงใจท่ีผลต่อพฤติกรรม ยิ่งมรเจตนาหรือความตั้งใจ

มากเพียงใดการแสดงพฤติกรรมก็จะยิ่งเป็นไปได้มากข้ึน แต่ก็ไม่ได้หมายความเจตนาจะเป็น

ตวัก าหนดพฤติกรรมเสมอไป อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆมีอิทธิพลต่อเจตนาและสามารถก าหนดพฤติกรรม

เช่นกนั 

จากความหมายของความตั้งใจซ้ือท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า ความตั้งใจซ้ือ คือ 

การท่ีผูบ้ริโภคมีเจตนาและความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการ มีความไวว้างใจ ความเช่ือถือ และมี

ทศันคติท่ีดีต่อสินคา้และบริการนั้น ๆ จนน าไปสู่การเกิดพฤติกรรมการเลือกท่ีซ้ือสินคา้และบริการ

จากผูข้ายรายเดิมเป็นตวัเลือกแรกและสามารถน าไปสู่การซ้ือสินคา้และบริการซ ้าอีกดว้ย  

 

2.6 แนวคดิเกีย่วกบัสินค้าอุปโภคบริโภคที่เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 

สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) คือ สินคา้ท่ีจ่าหน่ายเร็วและมีตน้ทุนต ่า

รวมถึงสินคา้ท่ีไม่คงทน ไดแ้ก่ น ้ าอดัลม ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ในห้อง ของเล่น อาหารส าเร็จรูป สินคา้

อุปโภคบริโภคอ่ืน ๆ ซ่ึงสินคา้ FMCG มกัจะมีระยะเวลาบนชั้นวางสินคา้ค่อนขา้งสั้น เน่ืองจากความ

ต้องการของผูบ้ริโภคท่ีค่อนข้างสูง หรือสินค้าเส่ือมสภาพค่อนข้างรวดเร็ว ลกัษณะของสินค้า

ประเภท FMCG คือ มีการซ้ือบ่อย มีราคาค่อนขา้งต ่าเป็นสินคา้ท่ีใชอุ้ปโภคบริโภคในชีวิตประจ าา

วนั มีปริมาณมาก มีก าไรต่อหน่วยค่อนขา้งนอ้ย และมีเครือข่ายกระจายสินคา้ท่ีค่อนขา้งกวา้งขวาง 

(ส านกังานส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ. 2558) 

ตลาด FMCG ในประเทศไทย 

ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค (FMCG) ในประเทศไทยมีมูลค่าราว 4.42 แสนลา้นบาทในปี 

2560 และสินค้า FMCG ถือเป็นสินค้าท่ีอยู่ใกล้ชิดกับผูบ้ริโภคอย่างมาก เน่ืองจากเป็นสินค้าท่ี

ผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งอุปโภคและบริโภคในชีวิตประจ าวนั และการเติบโตของตลาดสินคา้อุปโภค

บริโภคมกัจะอิงกบัการขยายตวัทางเศรษฐกิจหรือGDP (Positioning. 2560. ออนไลน์) นับตั้งแต่ปี 

2557 ตลาด FMCG มีการเติบโตชา้เม่ือเทียบกบัอตัราเงินเฟ้อในแต่ละปี ถือไดว้่าตลาด FMCG แทบ

ไม่มีการเติบโตมากนกั (Marketeeronline.2561. ออนไลน์) ซ่ึงในปี 2563 สินคา้ FMCG ในประเทศ

ไทยยงัคงอยู่ในจุดท่ีค่อนขา้งตกต ่าโดยมีอตัราการเติบโตอยู่ระหว่าง -0.4% และ 0.9% (กันตาร์ 
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ประเทศไทย. 2563. ออนไลน์) เน่ืองมากจากสภาพเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัท าให้ผูบ้ริโภคควบคุม

ค่าใช้จ่ายและตดัสินคา้หมวดท่ีไม่จบัเป็นออกไป ผูบ้ริโภคลดความถ่ีในการออกไปจบัจ่ายสินคา้ 

FMCG ลง การมีโปรโมชัน่ท่ีของสินคา้FMCGท่ีรุนแรงมากข้ึนส่งผลให้ผูบ้ริโภคไม่ยึดติดกบัแบ

รนด์ผูผ้ลิต การเติบโตของร้านสะดวกซ้ือท่ีมากข้ึนและการเติบโตของสินคา้ FMCG ในช่องทาง

ออนไลน์อย่างต่อเน่ือง นอกจากน้ีบริษทั Kantar ประเทศไทยไดจ้ดัอนัดบักลุ่มสินคา้และแบรนด์ 

FMCG ท่ีเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคในประเทศไทยในปี 2563 มีทั้งหมดดงัต่อไปน้ี  

1. กลุ่มสินคา้ประเภทนม คือ Dutch Mill 

2. กลุ่มสินคา้ประเภทอาหาร คือ Mama 

3. กลุ่มสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม คือ Nescafé 

4. ลุ่มสินคา้ประเภทสุขภาพและความงาม คือ Colgate 

5. กลุ่มสินคา้ประเภทดูแลบา้น คือ Hygiene 

 ในปัจจุบนัการด าเนินธุรกิจคา้ปลีกของสินคา้ FMCG ในช่องทางออนไลน์มีแนวโนม้เติบโต

สูงข้ึน จะเห็นไดจ้ากการท่ีเหล่าบรรดาผูป้ระกอบการFMCG ไดป้รับเปล่ียนกลยุทธ์มาใชช่้องทาง

ออนไลน์ในการกระจายสินคา้เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคมากข้ึน มีการน าสินคา้เขา้มาขายในช่องทาง E-

commerceกนัอยา่งแพร่หลาย เช่น ใน E-marketplace ของ Shopee Thailand เป็นตน้ 

 

2.7 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

การพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์คืออะไร 

การพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (Electronic Commerce หรือ E-Commerce) คือ ธุรกิจท่ีมีการขาย

สินคา้ หรือบริการให้ลูกคา้ผ่านทางอินเทอร์เน็ต หรือหมายถึงมีการให้ลูกคา้ส่งค าาสั่งซ้ือสั่งจอง

สินคา้ หรือบริการ ผ่านทางอินเทอร์เน็ต (ผ่านทางหน้าเวบ็ไซต์ หรือทางอีเมล) ส่วนการช าระเงิน

และการจัดส่งจดัท า ผ่านช่องทางใดก็ได้ (ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2563) 

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ประกอบดว้ยการซ้ือและขายสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตและ

เครือข่ายคอมพิวเตอร์อ่ืน ๆ ซ่ึงธุรกรรมทางการคา้ของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เป็นกิจกรรมทางการคา้

ท่ีผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์และดิจิทลัมากกว่าการซ้ือขายในรูปแบบเผชิญหน้ากนั โดยการคา้ขาย

ทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์สมยัใหม่ไดค้รอบคลุมธุรกรรมทุกรูปแบบไวใ้นท่ีเดียวกนั เช่น อีเมล การ
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ช าระเงิน การจดัการระบบห่วงโซ่อุปทาน การตลาด การแลกเปล่ียนขอ้มูลทางธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ 

(EDI) ระบบการจัดการสินค้าคงคลัง และการรวบรวบรวมข้อมูลต่าง ๆในการซ้ือขาย ด้วย

คุณลกัษณะของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท าให้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นอีกช่องทางหน่ึง ท่ีสามารถ

สร้างความไดเ้ปรียบทางธุรกิจได ้โดยการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถสร้างสภาพแวดลอ้มการ

ขายท่ีเสมือนจริงผ่านโลกดิจิทลัให้แก่ผูซ้ื้อโดยไม่จ ากดัเวลาและสถานท่ี ส่งผลธุรกิจสามารถขยาย

ตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็ว ลดตน้ทุน และนอกจากน้ีพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ยงัสามารถส่งเสริมธุรกิจแบบ

ดั้งเดิมให้ปรับปรุงประสิทธิภาพและคุณภาพของสินคา้และบริการในกิจกรรมทางธุรกิจได ้(Guo, 

2012: 402-403)  

ประเภทของธุรกจิพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์จ าแนกตามประเภทของการท าธุรกรรมการคา้ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย 

โดยมีหลายรูปแบบท าให้สามารถแบ่งประเภทของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ออกเป็นประเภท

หลกัๆท่ีปัจจุบนันิยมใชไ้ดด้งัต่อไปน้ี (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์,2563) 

1. B2G (Business to Government) คือ การคา้ระหวา่งธุรกิจกบัภาครัฐ ประกอบดว้ยการจดัหา
พสัดุดว้ย วิธีตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Market: e-Market) และดว้ยวิธีประกวดราคา
อิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Bidding: e-Bidding)  

2. B2B (Business to Business) คือ การคา้ระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจ ซ่ึงหมายถึง ผูป้ระกอบการ e-
Commerce ท่ีเป็นนิติบุคคล และมีเจตนาในการท าธุรกิจซ้ือขายสินคา้และใหบ้ริการระหวา่ง
กนั 

3. B2C (Business to Consumer) คือ การคา้ระหว่างธุรกิจกบับุคคล ซ่ึงหมายถึงผูป้ระกอบการ 
e-Commerce ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา หรือนิติบุคคลก็ได ้และ มีการท าธุรกิจซ้ือขายสินคา้และ
ให้บริการระหว่างกนั โดยเป็นในลกัษณะท่ีผูป้ระกอบการท าการคา้กบัภาคประชาชนซ่ึง
เป็นผูบ้ริโภคโดยตรง 

4. C2C (Consumer to Consumer) คือ การคา้ระหว่างบุคคลกบับุคคล ซ่ึงหมายถึง บุคคลท่ีมี
เจตนาในการซ้ือขายสินคา้และ ใหบ้ริการระหวา่งกนั  

กระบวนการทางพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ มีขั้นตอนท่ีส าคญั 5 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี  

1. การคน้หาขอ้มูล เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการแลว้น าขอ้มูลแต่ละ
ร้านมาวิเคราะห์เปรียบเทียบกนัเพื่อใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อท่ีสุด  
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2. การสั่งซ้ือสินคา้ เม่ือผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อไดเ้ลือกสินคา้ท่ีตอ้งการแลว้ จะท าการสั่งซ้ือโดยน า
รายการการสั่งซ้ือเขา้สู่ตระกร้าและจะมีการค านวณค่าใชจ่้ายโดยในขั้นตอนน้ีผูช้ื้อสามารถ
ก าหนดและปรับเปล่ียนรายการสินคา้หรือปริมาณการสัง่ซ้ือได ้

3. การช าระเงิน เม่ือผูซ้ื้อได้ตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการแลว้ จะน าไปสู่
ขั้นตอนการช าระเงินทั้งน้ีในขั้นตอนน้ีจะข้ึนอยู่กบัผูซ้ื้อว่าสะดวกจะช าระเงินในช่องทาง
ไหน เช่น ช าระผา่นระบบไอแบงก้ิง เป็นตน้  

4. การส่งมอบสินคา้ เม่ือผูซ้ื้อช าระเงินเรียบร้อยแลว้ จะเขา้สู่กระบวนการเลือกส่งสินคา้ ซ่ึงผู ้
ช้ือสามารถเลือกซ้ือวิธีการส่งไดด้ว้ยตนเอง ซ่ึงการส่งสินคา้ทางผูข้ายสามารถส่งให้ผูซ้ื้อ
โดยตรง หรือ ส่งใหผ้า่นบริษทัขนส่ง  

5. การให้บริการหลงัการขาย หลงัจากเสร็จทั้งการสั่งซ้ือและส่งสินคา้แลว้ ทางผูข้ายจะมี
ช่องทางไวเ้พื่อติดต่อกบัลูกคา้หรือรับขอ้ร้องเรียนต่าง ๆ ซ่ึงจะเป็นการติดต่อผ่านเครือข่า
อินเทอร์เน็ต เช่น อีเมล ์หรือเวบ็บอร์ดในร้านของผูข้ายเอง 

ประโยชน์ของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วนไดด้งัน้ี (ภาณุพงษ ์

วงษร์อด, 2548) 

ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการหรือผูข้าย 

1. เพิ่มช่องทางการขายและจดัจ าหน่ายสินคา้เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดส้ะดวกและรวดเร็ว
มากข้ึน 

2. สามารถเปิดขายสินคา้และบริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
3. ลดค่าใชจ่้ายและตน้ทุนในการบริหารและการจดัการแก่ผูข้ายได ้
4. สร้างโอกาสและเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัใหแ้ก่ธุรกิจได ้
5. สามารถดึงดูดกลุ่มลูกคา้หรือผูซ้ื้อไดห้ลายหลายและมีประสิทธิภาพมากข้ึน  
6. สามารถเพิ่มความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัผูซ้ื้อหรือลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
7. สามารถแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งตรงจุดและตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
8. ช่วยท าการวิจยัตลาดไดมี้ประสิทธิภาพและพฒันาสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วมากข้ึน 
ประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ 

1. สามารถเลือกสินคา้ไดต้รงแต่ความตอ้งการและราคาถูกกวา่ทัว่ไป 
2. สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน 



 

22 

 

3. สามารถเลือกและเปรียบเทียบราคาสินคา้จากหลายๆแหล่งไดม้ากข้ึน 
4. ประหยดัเวลาและเพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัชีวิตมากข้ึน 

การให้บริการของ Shopee Thailand 

ชอ้ปป้ี (Shopee) เป็นแพลทฟอร์มพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ท่ีมีส านกังานใหญ่
ในประเทศสิงคโปร์ อยู่ภายใตบ้ริษทั Sea Group (ก่อนหน้าน้ีรู้จกักนัในช่ือ Garena) ก่อตั้งข้ึนในปี
พ.ศ. 2552 โดย Forest Li  โดยShopee เปิดตวัคร้ังแรกอยา่งเป็นทางการท่ีประเทศสิงคโปร์ ในปีพ.ศ. 
2558 และขยายไปยงัประเทศมาเลเซีย ไทย ไตห้วนั อินโดนีเซีย เวียดนาม ฟิลิปปินส์ และ บราซิล 
Shopeeให้บริการซ้ือและขายสินคา้ออนไลน์แก่ผูใ้ชใ้นภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตแ้ละไตห้วนั 
โดยมุ่งเนน้ในแพลทฟอร์มโมบายและโซเซียล (วิกิพีเดีย, 2563) และในวนัท่ี 2 ธนัวาคม ปีพ.ศ. 2558 
Shopee ไดเ้ปิดตวัแพลตฟอร์มการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ในประเทศไทย คือ Shopee Thailand โดย
ใช้ธีมสีส้มในการเปิดตัวแอพลิเคชั่นการซ้ือขายออนไลน์ท่ีเป็นรู้จักและคุ้นตาของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนั  

Shopee Thailand มีสินคา้หลากหลายประเภท ตั้งแต่สินคา้ประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ไปจนถึง
ของตกแต่งบา้น สินคา้สุขภาพและความงาม สินคา้แม่และเด็ก แฟชัน่ และอุปกรณ์กีฬา และเป็น
สังคมตลาดซ้ือขายในช่องทางออนไลน์ท่ีมุ่งเน้นการใช้งานผ่านมือถือ มาผสมผสานกันเป็น 
Markertplace เต็มรูปแบบ ผูใ้ช้สามารถเลือกซ้ือและขายสินค้าได้ทุกท่ีทุกเวลา อีกทั้ งยงัมีการ
สนับสนุนด้านระบบขนส่งหรือโลจิสติกส์ และแพลตฟอร์มการช าระเงิน ซ่ึงช่วยอ านวยความ
สะดวกในการซ้ือขายออนไลน์ไดง่้าย ปลอดภยัแก่ผูข้ายและผูซ้ื้อ (ปิยนุช ผิวเหลือง. 2559. ออนไลน)์ 
ปัจจุบัน Shopee มีผู ้ใช้ในประเทศไทยอยู่มากกว่า 30 ล้านคน (Adgima Thanagornvit. 2020. 
ออนไลน์) และเป็นแพลตฟอร์มการซ้ือขายออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคชาวไทยนิยมซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
(Marketingoops. 2562. ออนไลน์) ส่ิงท่ีท าให ้Shopee แตกต่างจากผูใ้หบ้ริการการซ้ือขายในช่องทาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์รายอ่ืน คือ ความรวดเร็ว ความปลอดภยั และการน าเสนอสินคา้ในราคาท่ีถูก
กวา่ (Sanook. 2560. ออนไลน์) 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจของ Shopee Thailand  ในช่วงเร่ิมตน้Shopee ไดเ้นน้ตลาดระหวา่ง
ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (C2C) เป็นหลกั และไดเ้พิ่มช่องทางการตลาดระหวา่งธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (B2C) 
ในรูปแบบผสมผสานกนั (Hybrid Model) เพื่อเพิ่มช่องทางการขยายตลาดใหม่ๆและขยายฐานลูกคา้
ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการธุรกิจ (ประชาชาติธุรกิจ ไอซีที. 2558.ออนไลน)์ โดย Shopee จะท าการเรียกเกบ็
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ค่าธรรมเนียมการช าระเงินร้อยละ 2 จากผูข้ายยกเวน้ช่องทาง Airpay Wallet ซ่ึงเป็นพนัธมิตรกบั
Shopeeโดยตรงจะไม่มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมน้ีแก่ผูข้าย (Shopee. 2562. ออนไลน์) นอกจากน้ี 
Shopee เ ป็น Asset Light Marketplace โดยท่ี  Shopee ไม่มีคลังสินค้า  และเป็นพันธมิตรกับผู ้
ให้บริการจดัส่งมากกว่า 70 แห่ง เพื่อสนบัสนุนดา้นโลจิสติกส์แก่ผูใ้ชบ้ริการ ในส่วนประเทศไทย 
ได้ร่วมมือกับบริษทัขนส่งชั้นน าภายในประเทศ ดังน้ี ไปรษณีย์ไทย Kerry Express และ DHL 
Expressในการรับและจดัส่งสินคา้ (วิกิพีเดีย, 2563) 

จากแนวคิดเก่ียวกบัช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีสามารถเพิ่มรายได้
ให้แก่ผูป้ระกอบการหรือผูข้ายไดแ้ละยงัเป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคและผูซ้ื้อหันมานิยมใช้กนัอย่าง
แพร่หลายในยคุปัจจุบนั จากการศึกษาพบว่าการเจริญเติบโตของช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ใน
ประเทศไทยมีอตัราท่ีเติบโตต่อเน่ืองทุกปี จึงท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบั
พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

 

2.8 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่ามีการศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลหรืออิทธิพลต่อ

ความตั้ งใจซ้ือสินค้าและผลิตภัณฑ์ผ่านช่องพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทั้ งในประเทศไทยและ

ต่างประเทศ โดยในประเทศไทยไดมี้การศึกษาความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านช่องทางช่อง

พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เช่น  

ศศินาฎ ปานทอง (2557) ไดท้ าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น

ทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั

ความไวว้างใจ การส่ือสารแบบปากต่อปาก ประสบการณ์ท่ีผ่านมา และการอา้งอิงจากบุคคลท่ีมี

ช่ือเสียงท่ี ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยความไวว้างใจมีอิทธิพลต่อการตั้ งใจซ้ือเคร่ืองส าอางมากท่ีสุด 

รองลงมาคือประสบการณ์ท่ีผ่านมา การส่ือสารแบบปากต่อปาก และการอ้างอิงจากบุคคลท่ีมี

ช่ือเสียงตามล าดบั  

รัฐ ใจรักษ ์กลัยา ใจรักษ ์และ ศศิวิมล ขจรค า (2560) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจ

ซ้ือสินคา้ผ่านพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อพฒันากลยุทธ์ในการปรับปรุงคุณภาพ
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เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ไดท้ าการส ารวจจากกลุ่มตวัอยา่งในจงัหวดัเชียงใหม่ จ านวน 150 คน 

ท่ีเคยซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตก์ารพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งพบวา่

ปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือประกอบดว้ย 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัดา้นความมัน่คงปลอดภยั

และการให้บริการ และ 2)   ปัจจยัดา้นการออกแบบเวบ็ไซต์ ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นการบรรลุ

เป้าหมายพบวา่ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ นอกจากน้ีเม่ือน าผลลพัธ์ของสมการพยากรณ์ท่ีไดจ้ากการ

วิเคราะห์การถดถอยแบบหลายตวัแปรมาตีความร่วมกบัแนวคิดตรรศาสตร์คลุมเครือท าให้ผูว้ิจยั

สามารถระบุกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการปรับปรุงเวบ็ไซตท่ี์ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ได ้

ฉัตรชยั อินทสังข์, ศศิฉาย พิมพพ์รรค์ และ อภิ ค าเพราะ (2561) ไดท้ าการศึกษาการรับรู้

คุณภาพการบริการส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บนการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยงานวิจยัน้ี

เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ ไดท้ าการศึกษาการรับรู้ คุณภาพการบริการของลูกคา้ ประกอบดว้ย 5 ดา้น 

คือ ดา้นความไวว้างใจ ความน่าเช่ือถือ, ดา้นความปลอดภยั, ดา้นความสามารถศกัยภาพของผูข้าย, 

ดา้นการส่ือสาร - การตอบสนองจากผูข้าย และดา้นกระบวนการซ้ือ-ขาย ซ่ึงมีการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งลูกคา้ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑบ์นการพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์ 2 กลุ่ม คือ กลุ่มวยัท างาน 7 คน และ

กลุ่มนกัศึกษา 9 คน รวมจ านวน 16 คน พบวา่การตดัสินใจในเบ้ืองตน้ของทั้งสอง กลุ่มเกิดจากความ

ช่ืนชอบท่ีมีต่อคุณภาพการบริการ เป็นอนัดบัแรก หลงัจากนั้นจึงพิจารณาปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ตามมา 

เช่น ราคา คุณภาพ ความปลอดภยั 

ณฐักฤษณ์ รัตนเหม (2561) ไดศึ้กษาเร่ืองความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงมีวตัถุประสงค์ในการศึกษาถึงความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

พบว่า (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี ช่วงอายุระหว่าง 23 – 30 ปี มีวุฒิการ

การศึกษาในระดบัปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ เป็นพนกังานในบริษทัเอกชน มีรายได้

เฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วงประมาณ 20,001 – 30,000 บาท ท่ีเคย มีประสบการณ์การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ และ เลือกซ้ือสินคา้ประเภท เฟอร์นิเจอร์ส าหรับตกแต่งบา้น (2) ความ

น่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย

มาก (3) ความตั้งใจซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบ พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

เห็นดว้ยมาก (4) ความน่าไวว้างใจของธุรกิจ เฟอร์นิเจอร์ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกต การ



 

25 

 

ไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้นและปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจาก ลกัษณะของธุรกิจ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์อยา่งมีนยัยะส าคญั 

ส าหรับในต่างประเทศไดมี้การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคผ่านช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เช่น Dan J. Kim, Donald L. Ferrin and Raghav Rao 

(2003) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัอิทธิพลความไวใ้จของผูบ้ริโภคต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ และไดน้ าปัจจยัความไวว้างใจของผูบ้ริโภคคือความน่าเช่ือถือของผูข้ายในช่องทาง

การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มาใช้เป็นตวัแปรในการศึกษาวิจยัน้ี โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาและ

พฒันากรอบทางทฤษฎีความไวว้างใจของผูบ้ริโภคและความตั้งใจในการซ้ือ ทดสอบแบบจ าลองท่ี

เสนอโดยใชแ้บบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคทางอินเทอร์เน็ต ซ่ึง

ท าการรวบรวมและส ารวจผ่านทางเวบ็ไซต์ ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าทศันคติของผูบ้ริโภคต่อ

ปัจจัยความไวว้างใจในการปกป้องความเป็นส่วนตัว การป้องกันความปลอดภยั การรับรู้ของ

ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัช่ือเสียงของฝ่ายขาย คุณภาพขอ้มูลและความน่าเช่ือถือของระบบเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพล

ต่อผูบ้ริโภคอยา่งมาก ดงันั้นความไวว้างใจของผูบ้ริโภคสามารถเป็นตวัท านายความตั้งใจในการซ้ือ

ของผูบ้ริโภคผา่นช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ไดอ้ยา่งชดัเจน 

Erkan Ozdemira and Mine Sonmezay (2020) ได้ศึกษาถึงปัจจัยด้านการแสดงถึงความ

ช่วยเหลือของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ความซ่ือสัตย ์ความสามารถของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ส่งผล

ต่อการรับรู้ด้านความไวใ้จ ความตั้งใจซ้ือ และความภกัดีต่อการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ จากผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัท่ีส าคญัของความสมบูรณ์และลกัษณะความสามารถของ

การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีผลต่อการรับรู้ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค อยา่งไรก็ตามไม่พบผลของ

การแสดงถึงความช่วยหลือการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ท่ีมีต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภค จากการวจิยั

พบว่าการรับรู้ความไวว้างใจมีผลอยา่งมีนยัส าคญัต่อความตั้งใจในการซ้ือและความตั้งใจในการซ้ือ

มีผลอย่างมีนยัส าคญัต่อความภกัดีตามทศันคติ สรุปไดว้่า การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ควรปรับปรุง

การแสดงถึงความช่วยหลือ ความซ่ือสัตย์ และความสามารถซ่ึงเป็นตัวแปรต้นท่ีมีผลต่อความ

ไวว้างใจเพื่อเพิ่มความไวว้างใจของผูบ้ริโภค เม่ือความไวว้างใจเพิ่มข้ึนระดบัการซ้ือและความภกัดี

ของผูบ้ริโภคจะเพิ่มข้ึนตามมาอยา่งมาก 

Erwin Halim and Rizal Haqo Karami (2020) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ผ่านช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยมีปัจจยัในการศึกษาทั้งหมด 3 ตวัแปร คือ คุณภาพ
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ขอ้มูล ผูมี้อิทธิพลในโซเชียลมีเดีย และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ใน

ช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ จากการศึกษาพบวา่การรับรู้ดา้นคุณภาพขอ้มูลของผูบ้ริโภคและการ

คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคและการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในส่วน

ของผูมี้อิทธิพลในโซเชียลมีเดียไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค มีผลต่อความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ในช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
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บทที่ 3 

วธีิด าเนินการวจิัย 

 

ในการศึกษาคร้ังน้ีได้มุ่งศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าอุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce ของวยัท างาน กรณีศึกษา Shopee” เป็น

การศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research)  เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ ให้ได้ตาม

วตัถุประสงคข์องการวิจยั ซ่ึงผลของการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณจะเน้นให้ความส าคญักบัการคน้หา

ขอ้เทจ็จริง เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์การขายและกลยทุธ์การตลาดส าหรับสินคา้

อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce : Shopee ของผูบ้ริโภคในวยั

ท างาน ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ตามล าดบั ดงัน้ี 

3.1 วิธีการศึกษาและกรอบแนวคิดการวิจยั 

3.2 สมมติฐานงานวิจยั 

3.3 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาและเกบ็ขอ้มูล 

3.5 วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 วธีิการศึกษาและกรอบแนวคิดการวิจัย 

 3.1.1 วธีิการศึกษา  

 การศึกษาวิจยัคร้ังเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงใช้วิธีการวิจยั เชิง

ส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์  (Online 

Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทรางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS จากนั้นจะท าการ

สรุปผลการวิจยัและน าเสนอผลการวิจยัตามล าดบั 
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3.1.2 กรอบแนวคดิงานวจัิย 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถก าหนดกรอบแนวคิดในงานวจิยัไดด้งัน้ี 

ตวัแปรตน้                     ตวัแปรตาม 

       (Independent Variables)                                   (Dependent Variable)                           

 

 

      

 

 

ตัวแปรที่ใช้ในการวจิัย 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 3.1 กรอบแนวคิดงานวิจยั 

1. ตวัอิสระ หรือ ตวัแปรตน้ (Independent Variables) 

1.1 ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Perceived Trust) 

1.2 ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภค (Perceived Risk) 

1.3 ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดของกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) 

การรับรู้ความไวว้างใจ 

 (Perceived Trust) 

การรับรู้ความเส่ียง  

(Perceived Risk) 

การคลอ้ยตามแนวคิดของกลุ่มอา้งอิง 

(Subjective Norms) 

การรับรู้ความสามารถใน 

การควบคุมพฤติกรรม  

(Perceived Behavioral Control) 

ความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง 

E-commerce: Shopee 

ของวยัท างาน 

ความสามารถธุรกิจ  

(Business Competency) 
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1.4 ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral 

Control) 

1.5 ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ (Business Competency) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 

2.1. ความตั้ งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-

commerce: Shopee ของวยัท างาน 

 

3.2 สมมติฐานงานวิจัย 

จากกรอบแนวคิดในการวิจยั สามารถน าไปสู่สมมติฐานในงานวิจยั ดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัดา้นความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Perceived Trust) มีอิทธิพลต่อ

ความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee 

ของวยัท างาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภค (Perceived Risk) มีอิทธิพลต่อ

ความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee 

ของวยัท างาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดของกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) มี

อิทธิพลต่อความตั้งใจ สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: 

Shopee ของวยัท างาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 4 ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 

Behavioral Control) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่น

ช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 5 ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ (Business Competency) มีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยั

ท างาน 
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สมมติฐานข้อท่ี 6 ปัจจัยทั้ ง 5 ปัจจัยมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ี

เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

 

3.3 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

3.3.1 ประชากรเป้าหมาย 

ประชากรเป้าหมายท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรในวยัท างานท่ีมีอายุ 19-54 ปี ซ่ึงมี

พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อซ้ือสินคา้จากช่องทางออนไลน์ และเคยมีประสบการณ์ในการซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทาง E-commerce : Shopee 

3.3.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวจิัย 

จากขอ้มูลทางเวบ็ไซต์ของ Shopee Thailand พบว่าปัจจุบนั Shopee มีผูใ้ชใ้นประเทศไทย

กว่า 30 ลา้นคน และจากการส ารวจการใช้งานอินเทอร์เน็ตของคนไทยประจ าปี 2562 จะพบว่า 

พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีเพิ่มข้ึนและเยอะท่ีสุดมาจากผูใ้ชง้านท่ีเป็น Gen Y ท่ีมีอายุระหว่าง 

19-38 ซ่ึงเป็นวยัท างาน รองลงมาไดแ้ก่ คือ Gen Z ท่ีมีอายตุ  ่ากวา่19ปี เป็นกลุ่มวยัเรียนท่ีไม่มีอ านาจ

ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เองได ้ส่วน Baby Boomer ท่ีมีอายอุยู ่55-73ปี ท่ีมีการใชโ้ชเช่ียลมีเดียและ

อ่านหนงัสือออนไลน์ผ่านอินเทอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ และ Gen X ท่ีมีอายรุะหว่าง 39-54 ท่ีอยูใ่นวยั

ท างานเช่นเดียว จากการศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูลพบว่ากลุ่มคนท่ีจะสามารถท าให้ตลาดการพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์เติบโตได ้คือ กลุ่มคนในวนัท างาน เน่ืองจากมีรายได ้มีก าลงัซ้ือสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง 

สามารถในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี (Moneybuffalo. 2561. ออนไลน์) ดว้ยเหตุน้ีทางวิจยั

จึงเลือกใช้จ านวนผูใ้ช้ใน Shopee ประเทศไทยจ านวน 30 ลา้นคนประกอบกบัพฤติกรรมการใช้

อินเทอร์เน็ตของคนไทยท่ีอยู่ในวยัท างานและมีอายุ 19-54ปี มาใช้ในการคาดการณ์ประชากรท่ี

ท าการศึกษา เม่ือน ามาคิดตามหลกัการของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane,1973) เพื่อหาขนาดของ

กลุ่มตวัอยา่ง และก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยางท่ี 0.05 หรือร้อยละ 5 (กลัยา วานิชย์

บญัชา, 2555) ดงัสูตรต่อไปน้ี 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
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เม่ือ  n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

  N คือ ขนาดประชากร 

  e คือ ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง ก าหนดท่ี 0.05  

ผูว้ิจยัน าขอ้มูลแทนค่าสูตรไดผ้ลดงัน้ี  

𝑛 = 399.97  400 ตวัอยา่ง 

ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัท่ีเหมาะสม คือ 400 ตวัอยา่ง 

3.3.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัทฤษฎีความน่าจะเป็น (Non-probability sampling) 

โดยการเ ลือกการสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความสะดวก (Convenience sampling) คือ การใช้

แบบสอบถามออนไลน์ (Google Form) และกระจายแบบสอบถามผ่านช่องทางสังคมออนไลน์ 

(Social Network) จากการโพสต์ผ่านช่องทางเฟซบุ๊คส่วนตวั, การส่งผ่านไลน์กลุ่ม โดยไดรั้บการ

อนุญาตจากผูดู้แลกลุ่ม และ ไลน์ส่วนตวั ให้แก่กลุ่มเป้าหมายท่ีมีพฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อ

ซ้ือสินคา้จากช่องทางออนไลน์และเคยมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทาง E-

commerce : Shopee  

 

3.4 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาและเกบ็ข้อมูล 

3.4.1 แหล่งข้อมูลท่ีรวบรวมเพ่ือการศึกษา 

ขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเกบ็แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ชุด 

ขอ้มูลทุติยภูมิ  เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้ได้

ขอ้มูลแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust Theory) การรับรู้ความเส่ียงของ

ผูบ้ริโภค (Perceived Risk) พฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) ความสามารถ

ธุรกิจ (Business Competency) และความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Purchase intention) สินคา้อุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) การพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce)  และการใหบ้ริการของ 

Shopee Thailand โดยสืบคน้จากเอกสารบทความ งานวิจยัและสืบคน้ทางอินเทอร์เน็ 
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3.4.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็ข้อมูล 

งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเป็นการวดัผลเพียงคร้ัง

เดียว ณ ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง (Cross Sectional Study) การเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี 

คือแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการ

ส่งแบบสอบถามออนไลนโ์ดยการศึกษาวิจยัน้ีผูว้ิจยัท าการศึกษาทั้งหมด 5 ตวัแปร 

ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเพื่อคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม จ านวนขอ้ค าถาม 2 ขอ้ โดย

เป็นค าถามแบบใหเ้ลือก 2 ค าตอบ เลือกเพียงค าตอบเดียว ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 

(Nominal Scale) 

ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคอุปโภคบริโภคท่ี

เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน มีลกัษณะแบบสอบถาม

เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) และลกัษณะเป็นแบบค าถามปลายเปิด (Open-Ended) มี

จ านวนค าถาม 3 ขอ้ เป็นการวดัภาพรวมว่าพฤติกรรมของผูเ้คยซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคอุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างานวา่เป็นอยา่งไร 

ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าอุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวัยท างานลักษณะ 

แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มีจ านวนค าถาม 18 ขอ้ จะเป็นการวดั

การรับรู้ความไวว้างใจดา้นความน่าเช่ือถือและความซ่ือสตัยจ์ริงใจ 

ตอนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) มีจ านวนค าถาม 3 ขอ้ 

ตอนท่ี 5 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็น

ค าถามปลายปิด (Closed ended question) มีใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว จ านวนค าถาม 3 ขอ้ 

ซ่ึงแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มีเกณฑ์ ใน

การก าหนดค่าน ้ าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบัตามวิธี Likert Scale โดยท่ี 1 = ไม่เห็นดว้ยมาก

ท่ีสุด/ 2 = เห็นดว้ยนอ้ย/ 3 = เห็นดว้ยปานกลาง/ 4 = เห็นดว้ยมาก/ 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 



 

33 

 

โดยมีเกณฑ์แบ่งคะแนน โดยใช้หลักการแบ่งช่วงแบบอันตรภาคชั้ น (Class Interval) 

คะแนนสูงท่ีสุดคือ 5 และต ่าท่ีสุดคือ 1 ใชก้ารค านวณหาค่าพิสัยก่ึงกลางตามสูตรการค านวณช่วง

ของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

=   
5 − 1

5
 

=   0.8 

ดงันั้น ช่วงความกวา้งระหวา่งคะแนนเท่ากบั 0.8 จึงก าหนดการแปลความหมายจากค่าเฉล่ีย 

ดงัน้ี 

ระดบัค่าเฉล่ีย ความหมาย 
4.21-5.00 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
3.41-4.20 เห็นดว้ยมาก 
2.61-3.40 เห็นดว้ยปานกลาง 
1.81-2.60 เห็นดว้ยนอ้ย 
1.00-1.80 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

3.4.3 การวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม (Reliability) 

3.4.3.1 การตรวจสอบเน้ือหา ผูว้ิจยัตรวจสอบความครบถว้นและความสอดคลอ้ง

ของเน้ือหาโดยการน าเสนอแบบสอบถามทีไดส้ร้างข้ึนต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา ปรึกษา เพื่อตรวจสอบ

ความถูกต้องครบถ้วนและมีความสอดคล้องของเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเร่ืองท่ีได้

ท าการศึกษา 

3.4.3.2 การวิ เคราะห์หาความเช่ือ ถือ ผู ้วิจัยวิ เคราะห์ความน่าเ ช่ือถือของ

แบบสอบถาม โดยการทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมั่นครอนบัค (Cronbach’s reliability 

coefficient alpha) โดยหาค่าสัมประสิท ธ์ิแอลฟา  (Alpha coefficient) ตามวิ ธีของครอนบัค 

(Cronbach,1990) โดยเพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามจากแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัจดัท าข้ึน
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เพื่อทดสอบจ านวน 30 ตวัอยา่ง ก่อนน าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจริง โดยแบบสอบถามท่ีดีควรมี

ค่าไม่ต ่ากวา่ 0.70 (Nunnally, 1978)  

จากการทดสอบกับกลุ่มตวัอย่างและน ากลบัมาหาค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ 

Cronbach’s Alpha (α) ของข้อมูลทั้งหมด แบบสอบถามมีจ านวนข้อค าถามทั้งหมด 21 ข้อ มีค่า 

Cronbach’s Alpha ท่ี 0.841 แสดงว่า แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) น าไปใช้ในการ

เกบ็ขอ้มูลได ้

 

3.5 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 3.5.1 ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ผูว้ิจยัไดจ้ดัท าแบบสอบถามแบบออนไลน์ และกระจาย

แบบสอบถามดงักล่าวผ่านช่องทางสังคมออนไลน์ให้แก่กลุ่มเป้าหมายท่ีเคยซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง 

E-commerce: Shopee โดยมีค าถามเพื่อคดักรองผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee

และอยูใ่นวยัท างาน 

 3.5.2 ท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดก้ าหนดไว ้

 3.5.3 น าผลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามออนไลน์วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรม

คอมพิวเตอร์  

 

3.6 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิจยัคร้ังน้ีวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยไดน้ าขอ้มูล จาก

แบบสอบถามท่ีเกบ็รวบรวมได ้มาบนัทึกลงโปรแกรมเพื่อวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.6.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายลกัษณะของขอ้มูล

ทัว่ไป โดยน าเสนอในรูปแบบของ ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียของกลุ่ม

ตัวอย่าง (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวิเคราะห์ตารางไขว้ 

(Crosstab) 
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3.6.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ผูว้ิจยัน ามาใช้ในการวิเคราะห์

ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั ได้แก่ สถิติสหสัมพนัธ์ (Pearson Correlation Coefficients) 

และสถิติหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรดว้ยวิธีวิเคราะห์พหุคูณการถดถอย (Multiple Regression 

Analysis)  
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บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ี

เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce ของวยัท างาน กรณีศึกษา Shopee” เป็นการวิจยั

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ิธีการวิจยัแบบส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บ

ขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตวัอยา่งในวยัท างานท่ีมีอายรุะหวา่ง 19-54 ปี และ

เคยซ้ือสินคา้และผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทาง E-commerce :Shopee  ซ่ึงมีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

470 ชุด และผ่านการคดักรองตามกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการศึกษา จ านวน 437 ชุด ซ่ึงแบบสอบถามท่ี

ไดรั้บการตอบกลบัและค าตอบมีความถูกตอ้ง ครบถว้น ผูว้ิจยัไดน้ ามาประมวลผลทั้งส้ิน 411 ชุด 

(คิดเป็นร้อยละ 94)โดยขอ้มูลท่ีรวบรวมไดถู้กน าไปประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 

SPSS เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลในการหาผลลพัธ์ ผูว้ิจยัไดแ้บ่งออกเป็น   ส่วน ดงัน้ี 

 4.1 การวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล (Reliability) 

4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา 

 4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

 4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ ปัจจยัดา้น

การรับรู้ความเส่ียง ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถใน

การควบคุมพฤติกรรม ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ และความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ี

เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของผูต้อบแบบสอบถามในวยัท างาน 

4.5 การวิเคราะห์โดยใช้สถิติวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) ในการศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง ปัจจยัดา้นการ

คลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ปัจจยัดา้น

ความสามารถธุรกิจ ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง 

E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 
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4.6 การวิเคราะห์พหุคูณการถดถอย (Multiple Regression Analysis) เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: 

Shopee ของวยัท างาน 

4.7 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 

4.1 การวเิคราะห์ความน่าเช่ือถือของข้อมูล (Reliability) 

ประกอบดว้ยขอ้มูลความคิดเห็นต่อการรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นการรับรู้ความเส่ียง ดา้นการ

คลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ดา้นความสามารถ

ธุรกิจ และความตั้งใจซ้ือสินคา้ 

ตารางท่ี 4.1  แสดงค่าสมัประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของขอ้มูล 

                               ขอ้มูล                                              จ านวนขอ้ค าถาม             α                               
ดา้นการรับรู้ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค                                   4                        0.806 
ดา้นการรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภค                                         3                        0.800 
ดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดของกลุ่มอา้งอิง                                 2                        0.763 
ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม                5                         0.960 
ดา้นความสามารถธุรกิจ                                                            4                         0.768 
ดา้นความตั้งใจซ้ือ                                                                    3                          0.892 

 

จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล พบว่า ความคิดเห็นต่อการรับรู้

ความไว้วางใจ ด้านการรับรู้ความเส่ียง ด้านการคล้อยตามแนวคิดกลุ่มอ้างอิง ด้านการรับรู้

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ด้านความสามารถธุรกิจ และความตั้งใจซ้ือสินคา้ มีค่า

สมัประสิทธ์ิความเช่ือมัน่  Cronbach’ s Alpha มากกวา่ 0.70 แสดงวา่ ขอ้มูลของแต่ละตวัแปรมีความ

น่าเช่ือถือ (Reliability) น าไปใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลได ้
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4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา 

ขอ้มูลทัว่ไปท่ีไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee 411 ชุด สามารถสรุปข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ

แบบสอบถามประกอบดว้ยเพศ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและอาชีพ ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) คิดเป็นร้อยละ 

เพศ   

ชาย 116 28.20 
หญิง 294 71.50 
ไม่สามารถระบุได ้ 1 0.20 

รวม 411 100 

อาชีพ   

      พนกังานบริษทัเอกชน             276     67.20 
      ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ              51    12.40 
      ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ                                   37    9.00 

พอ่บา้น/แม่บา้น                                       9    2.20 
อ่ืน ๆ 38            9.20 

รวม 411 100 

รายได ้   

ไม่เกิน 20,000 บาท                                                                           88 21.40 
20,001-40,000 บาท             156 38.00 
40,001-60,000 บาท              51 12.40 
มากกวา่ 60,000 บาท             116 28.20 

รวม 411 100 
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จากการประมวลผลแบบสอบถามจ านวน 411 ชุด พบว่ากลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีมี

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ตามรายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 4.2 สรุปไดด้งัน้ี 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 72 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด ประกอบ

อาชีพหลกัเป็นพนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 67 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด และมีระดับรายได้

กระจายอยู่ในทุกกลุ่มรายได ้ช่วงรายได ้20,000 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38 ช่วง 60,000 บาท

ข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 28 ต ่ากว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21 และ 40,000 – 60,000 บาท คิดเป็น

ร้อยละ 12 ตามล าดบั 

 

4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคที่เคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวัยท างาน 
 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง 

E-commerce: Shopee ของวยัท างานประกอบไปดว้ย ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผ่าน

ช่องทาง E-commerce: Shopee ประเภทสินคา้ FMCG ท่ีซ้ือผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee บ่อย

ท่ีสุด และ เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ FMCG ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee  

 

รูปภาพท่ี 4.1 ความถ่ีท่ีกลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee 

 

42%

39%

12%

6% 1%

ความถ่ีในการซ้ือสินค้าประเภท FMCG ผ่านช่องทาง Shopee

นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน

1-2 คร้ังต่อเดือน

3-4 คร้ังต่อเดือน

มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน

อ่ืนๆ
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จากการศึกษาตามรายละเอียดในรูปภาพท่ี 4.1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีใน

การซ้ือสินคา้ประเภทFMCG ผา่นช่องทาง E-commerce : Shopee  2 คร้ังหรือนอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อเดือน 

คิดเป็นร้อยละ 81 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด และมีการซ้ือจ านวน 3 คร้ัง หรือมากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 

คิดเป็นร้อยละ 19 

 

รูปภาพท่ี 4.2 ประเภทสินคา้ FMCG ท่ีซ้ือผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee บ่อยท่ีสุด 

จากการศึกษาตามรายละเอียดในรูปภาพท่ี 4.2 พบว่าประเภทหรือกลุ่มสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่ง

นิยมซ้ือสินคา้ FMCG ผ่านช่องทาง E-commerce : Shopee บ่อยท่ีสุด คือ กลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ

และความงาม เช่น สบู่ ยาสระผม ครีมทาผิว ยาสีฟัน คิดเป็น ร้อยละ 58 รองลงมา คือ กลุ่มสินคา้

อาหารแห้ง เช่น อาหารกระป๋อง เคร่ืองด่ืม ขนม นม คิดเป็น ร้อยละ 18 และกลุ่มผลิตภณัฑท์ าความ

สะอาดบา้น เช่น น ้ายาลา้งจาน ผงซกัฟอก น ้ายาลา้งหอ้งน ้า คิดเป็น ร้อยละ 11  ตามล าดบั 

 

 

58%

18%

11%

9%
1% 4%

ประเภทสินค้า FMCG ท่ีซ้ือผ่านช่องทาง Shopee บ่อยท่ีสุด

กลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและความงาม 
เช่น สบู่ ยาสระผม ครีมทาผวิ ยาสีฟัน

กลุ่มสินคา้อาหารแหง้ เช่น อาหาร
กระป๋อง เคร่ืองด่ืม ขนม นม

กลุ่มผลิตภณัฑท์ าความสะอาดบา้น เช่น 
น ้ายาลา้งจาน ผงซกัฟอก น ้ายาลา้ง
หอ้งน ้า
กลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรับแม่และเดก็ เช่น 
นมผงเดก็ ผา้ออ้ม

กลุ่มสินคา้อาหารสด อาหารแช่แขง็ เช่น 
ผกั ผลไม้
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รูปภาพท่ี 4.3 เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee 

 

จากรูปภาพท่ี 4.3 พบว่าเหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผ่าน

ช่องทาง E-commerce: Shopee คือมีโปรโมชัน่และส่วนลดท่ีน่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 41 รองลงมา 

คือ ประหยดัเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทาง คิดเป็นร้อยละ 24 และมีความสะดวกในการซ้ือ 

สามารถเลือกซ้ือสินคา้ตอนไหนกไ็ด ้คิดเป็นร้อยละ 18  

 

 

 

 

0.2%

0.2%

1%

4%

12%

18%

24%

41%

มีขั้นตอนการช าระเงินท่ีสะดวกปลอดภยั

การจดัส่งสินคา้มีคุณภาพ

มีการใชง้านท่ีง่าย

สินคา้ท่ีซ้ือประจ ามีช่องทางการขายในShopee

สินคา้มีราคาเหมาะสมและมีคุณภาพ

มีความสะดวกในการซ้ือ สามารถเลือกซ้ือสินคา้…

ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายในการเดินทาง

มีโปรโมชัน่และส่วนลดท่ีน่าสนใจ

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

เหตุผลส าคญัท่ีสุดส าหรับท่านในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee
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ตาราง 4.3 ความสมัพนัธ์ระหวา่งเหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ีซ้ือสินคา้และประเภทสินคา้ FMCG ผา่นช่องทาง Shopee

ประเภทสินคา้ FMCG ผา่น
ช่องทาง Shopee บ่อยท่ีสุด 

เหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ีซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee     

สินคา้มี
ราคา

เหมาะสม
และมี
คุณภาพ 

ประหยดัเวลา
และค่าใชจ่้าย
ในการเดินทาง 

มี
โปรโมชัน่

และ
ส่วนลดท่ี
น่าสนใจ 

มีความ
สะดวกใน
การซ้ือ 
สามารถ
เลือกซ้ือ
สินคา้ตอน
ไหนกไ็ด ้

มีการ
ใชง้าน
ท่ีง่าย 

มีขั้นตอน
การช าระ
เงินท่ี
สะดวก
ปลอดภยั 

การจดัส่ง
สินคา้มี
คุณภาพ 

สินคา้ท่ีซ้ือ
ประจ ามี
ช่อง

ทางการ
ขายใน
Shopee 

รวม 
Chi-

Square 
Asymp. 

Sig. 

กลุ่มสินคา้อาหารสด 
อาหารแช่แขง็  

0 3 0 0 1 0 0 0 4 

79.41 0.000 

0.0% 75.0% 0.0% 0.0% 25.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 

กลุ่มสินคา้อาหารแหง้  8.7 17.8 30.0 12.8 .7 .2 .2 2.7 73.0 
12.3% 30.1% 30.1% 20.5% 1.4% 1.4% 0.0% 4.1% 100.0% 

กลุ่มผลิตภณัฑเ์พ่ือสุขภาพ
และความงาม  

28.4 57.9 97.9 41.7 2.3 .6 .6 8.7 238.0 
14.3% 22.3% 43.3% 16.0% 0.8% 0.0% 0.0% 3.4% 100.0% 

กลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรับแม่
และเดก็  

3.7 7.5 12.7 5.4 .3 .1 .1 1.1 31.0 
3.2% 19.4% 58.1% 19.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาด
บา้น  

5.6 11.4 19.3 8.2 .5 .1 .1 1.7 47.0 
8.5% 29.8% 38.3% 14.9% 0.0% 0.0% 0.0% 8.5% 100.0% 

อ่ืนๆ  2.1 4.4 7.4 3.2 .2 .0 .0 .7 18.0 
5.6% 11.1% 44.4% 33.3% 0.0% 0.0% 5.6% 0.0% 100.0% 

รวม 
49 100 169 72 4 1 1 15 411 

    11.9% 24.3% 41.1% 17.5% 1.0% 0.2% 0.2% 3.6% 100.0% 
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จากตารางท่ี 4.3 หากพิจารณาความสัมพนัธ์ของค าถามในส่วนการวิเคราะห์พฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ดว้ยวิธีการใชก้ารวิเคราะห์ตารางไขว ้(crosstabs) และการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square) จะพบวา่

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัท่ีท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน

ช่องทาง Shopee ท่ีระดบันัยส าคญั 0.001 (Chi-square = 79.41 , p = 0.000) โดยกลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อ

สุขภาพและความงาม เช่น สบู่ ยาสระผม ครีมทาผิว ยาสีฟัน เป็นกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์กลุ่มตวัอยา่งมีการ

ซ้ือผา่นช่องทาง Shopee บ่อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมา คือ กลุ่มสินคา้อาหารแหง้ เช่น อาหาร

กระป๋อง เคร่ืองด่ืม ขนม นม คิดเป็นร้อยละ 18 และ กลุ่มผลิตภณัฑท์ าความสะอาดบา้น เช่น น ้ ายา

ลา้งจาน ผงซกัฟอก น ้ายาลา้งหอ้งน ้า คิดเป็นร้อยละ 11 ตามล าดบั 

 

 

4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการรับรู้ความไว้วางใจ ปัจจัย

ด้านการรับรู้ความเส่ียง ปัจจัยด้านการคล้อยตามแนวคิดกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านการรับรู้

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ปัจจัยด้านความสามารถธุรกจิ และความต้ังใจซ้ือ

สินค้าอุปโภคบริโภคที่เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของ

วยัท างาน 
 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 

ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee 411 ชุด สามารถสรุปคะแนนเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

ของปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิด

กลุ่มอา้งอิง ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ 

และความตั้ งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: 

Shopee ของผูต้อบแบบสอบถามในวยัท างานได ้ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ          ค่าเฉล่ีย          ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความคิดเห็น  
Shopee เป็นช่องการขายสินคา้                3.91              0.896                      เห็นดว้ยมาก
ประเภท FMCG ท่ีสามารถปฏิบติัตาม 
ขั้นตอนและเง่ือนไขตามท่ีประกาศไว ้ 
เช่น จดัส่งฟรี เม่ือสัง่ซ้ือสินคา้ครบ 
ตามยอดท่ีก าหนด 
Shopee เป็นช่องทางการขายสินคา้           3.86              0.772                      เห็นดว้ยมาก 
ประเภท FMCG ท่ีมีขอ้มูลท่ีชดัเจน 
และมีคุณภาพสินคา้ตามท่ีประกาศไว ้  
Shopee เป็นช่องทางท่ีน่าเช่ือถือส าหรับ    3.85              0.767                      เห็นดว้ยมาก 
การซ้ือสินคา้ประเภท FMCG  
Shopee เป็นช่องทางการขายสินคา้            3.73              0.947                      เห็นดว้ยมาก 
ประเภท  FMCG ท่ีอนุญาตใหต้รวจ 
สอบสินคา้ก่อนรับสินคา้ได ้
               ค่าเฉล่ีย                                        3.84                0.846                         เห็นดว้ยมาก 

 

ผลการส ารวจตามตารางท่ี 4.4 พบว่าปัจจยัดา้นการรับรู้ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ มี

ระดบัความเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.84 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นราย

ขอ้พบวา่ ค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ Shopee เป็นช่องการขายสินคา้ประเภท FMCG 

ท่ีสามารถปฏิบติัตามขั้นตอนและเง่ือนไขตามท่ีประกาศไว ้ เช่น จดัส่งฟรี เม่ือสั่งซ้ือสินคา้ครบตาม

ยอดท่ีก าหนด มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.91 รองลงมา คือ ค าถาม Shopee เป็นช่องทางการขายสินคา้ประเภท 

FMCG ท่ีมีขอ้มูลท่ีชัดเจนและมีคุณภาพสินคา้ตามท่ีประกาศไว ้มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.86 และค าถาม 

Shopee เป็นช่องทางท่ีน่าเช่ือถือส าหรับการซ้ือสินคา้ประเภท FMCG มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.85 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง 

 

ผลการส ารวจตามตารางท่ี 4.5 พบว่าปัจจยัดา้นการรับรู้ปัจจยัดา้นการรับรู้เส่ียง มีระดบั

ความเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 2.63 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นราย

ขอ้ จะพบว่าค าถามท่ีผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ ค าถาม เม่ือท่านซ้ือสินคา้ประเภท 

FMCG ผ่านช่องทาง Shopee ท่านยินดีจ่ายเงินสดมากกว่าบตัรเครดิตเพื่อความปลอดภยัในขอ้มูล มี

ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.69 รองลงมา คือ ค าถามเม่ือท่านซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผ่านช่องทาง Shopee ท่าน

คิดว่าการให้ขอ้มูลส่วนตวัของท่านมีความเส่ียง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.63 และ ค าถาม เม่ือท่านซ้ือสินคา้

ประเภท FMCG ผ่านช่องทาง Shopee ท่านคิดว่าการให้ขอ้มูลทางการเงินของท่านมีความเส่ียง มี

ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.58 ตามล าดบั                   

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง                  ค่าเฉล่ีย    ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความคิดเห็น  
เม่ือท่านซ้ือสินคา้ประเภท FMCG             2.69                    1.267                    เห็นดว้ยปานกลาง 
ผา่นช่องทาง Shopee ท่านยนิดีจ่าย 
เงินสดมากกวา่บตัรเครดิตเพือ่ความ 
ปลอดภยัในขอ้มูล 
เม่ือท่านซ้ือสินคา้ประเภท FMCG             2.63                    0.942                   เห็นดว้ยปานกลาง 
ผา่นช่องทาง Shopee ท่านคิดวา่การ 
ใหข้อ้มูลส่วนตวัของท่านมีความเส่ียง           
เม่ือท่านซ้ือสินคา้ประเภท FMCG             2.58                    0.998                        เห็นดว้ยนอ้ย 
ผา่นช่องทาง Shopee ท่านคิดวา่การให ้
ขอ้มูลทางการเงินของท่านมีความเส่ียง  
 
           ค่าเฉล่ีย                                           2.63              1.069                   เห็นดว้ยปานกลาง 



 

46 

 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง 

 

 

ผลการส ารวจตามตารางท่ี 4.6 พบวา่ปัจจยัดา้นการรับรู้ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่ม 

มีระดบัความเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.75 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นราย

ขอ้ พบวา่ ค าถามท่ีผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ ค าถาม เพื่อนและคนรู้จกัส่วนใหญ่ของ

ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee เป็นความคิดท่ีดี มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด อยู่

ท่ี 3.88 และรองลงมาคือ ค าถาม สมาชิกในครอบครัวของท่านคิดว่าการซ้ือสินคา้ประเภท FMCG 

ผา่นช่องทางShopee เป็นความคิดท่ีดี อยู ่3.63 ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตาม 
แนวคิดกลุ่มอา้งอิง                        ค่าเฉล่ีย          ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความคิดเห็น  
เพื่อนและคนรู้จกัส่วนใหญ่             3.88                          0.757                       เห็นดว้ยมาก 
ของท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้ 
ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง 
Shopee เป็นความคิดท่ีดี             
สมาชิกในครอบครัวของท่าน         3.63                           0.844                      เห็นดว้ยมาก 
คิดวา่การซ้ือสินคา้ประเภท  
FMCG ผา่นช่องทางShopee  
เป็นความคิดท่ีดี 
    ค่าเฉล่ีย                                        3.75                        0.801                    เห็นดว้ยมาก 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุม 

พฤติกรรม 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถ 
ในการควบคุมพฤติกรรม                     ค่าเฉล่ีย          ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความ
คิดเห็น  
ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือสินคา้ประเภท          3.64                      1.118                             เห็นดว้ยมาก 
FMCG ผา่นช่องทาง Shopee  
เป็นเร่ืองท่ีท าไดย้ากล าบาก 
ท่านคิดวา่การจดัส่งและรับสินคา้             3.64                      1.142                            เห็นดว้ยมาก 
ประเภท FMCG ท่ีซ้ือผา่น Shopee  
เป็นเร่ืองท่ียุง่ยาก 
ท่านคิดวา่การคน้หาสินคา้ประเภท            3.59                     1.115                            เห็นดว้ยมาก 
FMCG ท่ีตอ้งการผา่นช่องทาง  
Shopee เป็นเร่ืองท่ีท าไดย้ากล าบาก    
ท่านพบปัญหาติดขดัจากการ                      3.54                     1.107                           เห็นดว้ยมาก 
ซ้ือสินคา้ประเภท FMCG  
ผา่นช่องทาง Shopee อยูบ่่อยคร้ัง 
ท่านคิดวา่การเลือกซ้ือสินคา้                       3.59                     1.046                           เห็นดว้ยมาก 
ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง 
Shopee เป็นเร่ืองท่ียุง่ยากซบัซอ้น 
              ค่าเฉล่ีย                                          3.59               1.105                          เห็นดว้ยมาก 

 

ผลการส ารวจตามตารางท่ี 4.7 พบว่าปัจจยัดา้นการรับรู้ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถใน

การ มีระดบัความเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.59 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็น

รายขอ้ จะพบวา่ค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือค าถาม ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือสินคา้ประเภท 

FMCG ผ่านช่องทาง Shopee เป็นเร่ืองท่ีท าไดย้ากล าบาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.64 รองลงมาคือค าถาม 

ท่านคิดวา่การจดัส่งและรับสินคา้ประเภท FMCG ท่ีซ้ือผา่น Shopee เป็นเร่ืองท่ียุง่ยาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 

3.64  และค าถามท่านคิดวา่การคน้หาสินคา้ประเภท FMCG ท่ีตอ้งการผา่นช่องทาง Shopee เป็นเร่ือง

ท่ีท าไดย้ากล าบาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.59 ตามล าดบั                       
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ 

ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ                  ค่าเฉล่ีย         ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความคิดเห็น  
Shopee มีการอพัเดทสินคา้ประเภท             3.87                            0.732                    เห็นดว้ยมาก 
FMCG ท่ีใหม่และทนัสมยัเป็นประจ า 
Shopee สามารถจดัส่งสินคา้ประเภท           3.77                            0.877                     เห็นดว้ยมาก 
FMCG ตรงตามก าหนดเวลาท่ีประกาศไว ้         
Shopee มีการโฆษณาสินคา้ประเภท            3.62                           0.804                      เห็นดว้ยมาก 
FMCG ท่ีมีเอกลกัษณ์และสร้างสรรค ์             
เม่ือท่านพบปัญหาในการซ้ือสินคา้ประเภท  
FMCG Shopee มีแนวทางการแกไ้ขปัญหา    3.61                          0.889                     เห็นดว้ยมาก 
ท่ีชดัเจน เช่น สามารถเปล่ียน/คืนสินคา้ได ้ 
ในกรณีท่ีรับสินคา้แลว้พบวา่สินคา้ 
ช ารุด/เสียหาย เป็นตน้ 
                 ค่าเฉล่ีย                                           3.74                       0.788                       เห็นดว้ยมาก 

  

ผลการส ารวจตามตารางท่ี 4.8 พบว่าปัจจยัดา้นการรับรู้ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจมี

ระดบัความเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.74 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นราย

ขอ้ จะพบวา่ ค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ Shopee มีการอพัเดทสินคา้ประเภท FMCG 

ท่ีใหม่และทนัสมยัเป็นประจ า มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.87  รองลงมา Shopee สามารถจดัส่งสินคา้ประเภท

FMCG ตรงตามก าหนดเวลาท่ีประกาศไว ้มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.77 และShopee มีการโฆษณาสินค้า

ประเภทFMCG ท่ีมีเอกลกัษณ์และสร้างสรรค ์มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.62 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความตั้งใจซ้ือ 

 ความตั้งใจซ้ือ                                     ค่าเฉล่ีย          ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความคิดเห็น  
ท่านมีความตั้งใจซ้ือสินคา้ประเภท           3.80                          0.876                        เห็นดว้ยมาก 
FMCG ผา่นทาง Shopee อยา่งต่อเน่ือง 
ในอนาคตShopee  
ท่านมีความตั้งใจซ้ือสินคา้ประเภท           3.77                           0.892                       เห็นดว้ยมาก 
FMCG ผา่นช่องทาง Shopeeใน 
ปัจจุบนัอยา่งแน่นอน 
ท่านมีความตั้งใจซ้ือสินคา้ประเภท            3.59                          0.949                      เห็นดว้ยมาก 
FMCG ผา่นทาง Shopee มากกวา่ช่อง 
ทางอ่ืน ๆ 
                 ค่าเฉล่ีย                                      3.72                    0.906                      เห็นดว้ยมาก 

 

ผลการส ารวจตามตารางท่ี 4.9 พบว่าปัจจยัดา้นความตั้งใจซ้ือ มีระดบัความเห็นโดยรวมอยู่

ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.72 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ จะพบว่าค าถามท่ีกลุ่ม

ตวัอย่างเห็นด้วยมากท่ีสุด คือท่านมีความตั้งใจซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผ่านทาง Shopee อย่าง

ต่อเน่ืองในอนาคตShopee มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.80 รองลงมา คือ ท่านมีความตั้งใจซ้ือสินคา้ประเภท 

FMCG ผ่านช่องทาง Shopeeในปัจจุบนัอย่างแน่นอน มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.77 และท่านมีความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ประเภท FMCG ผา่นทาง Shopee มากกวา่ช่องทางอ่ืน ๆ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.59 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 สรุปแสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตวัวดัของตวัแปรอิสระ 

     ตวัแปรตน้              ความคิดเห็นกลุ่มของตวัอยา่ง  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความคิดเห็น 
                                              (คะแนน 1-5)          
การรับรู้ความไวว้างใจ                   3.84                               0.846                            เห็นดว้ยมาก 
การคลอ้ยตามแนวคิด                     3.75                               0.801                            เห็นดว้ยมาก 
ของกลุ่มอา้งอิง                 
ความสามารถทางธุรกิจ                  3.74                               0.788                            เห็นดว้ยมาก 
การรับรู้ความสามารถใน               3.59                               1.105                            เห็นดว้ยมาก 
การควบคุมพฤติกรรม                    
การรับรู้ความเส่ียง                         2.63                                1.069                           เห็นดว้ยปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.10 สามารถสรุปการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างต่อตวัแปรตน้ทั้ง 5 

ตวัท่ีน ามาใชใ้นการศึกษาอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ FMCG ผ่านช่องทาง Shopee พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งเห็นดว้ยมากใน 4 ตวัแปร ไดแ้ก่การรับรู้ความไวว้างใจ การคลอ้ยตามแนวคิด ความสามารถ

ทางธุรกิจ และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม เรียงตามล าดบัความคิดเห็นโดยมี

ความคิดเห็นต่อตวัแปรดา้นการรับรู้ความเส่ียงอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 

 

4.5 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์  (Correlation Analysis) ในการศึกษา

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการรับรู้ความไว้วางใจ ปัจจัยด้านการรับรู้ความเส่ียง 

ปัจจัยด้านการคล้อยตามแนวคิดกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม ปัจจัยด้านความสามารถธุรกิจ กบัความต้ังใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภค

ที่เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

การวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) ใช้ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร

อิสระกบัตวัแปรตามจะตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัในเชิงเส้นตรง (Linearity) และตวัแปรอิสระจะตอ้ง

ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีสูงเกินไป (Multicollinearity) โดยสามารถพิจารณาไดจ้ากค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ (r) แสดงดงัตารางท่ี 4.11 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม 

จากตารางท่ี 4.11 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation) ระหว่างตวัแปรท่ีใช้ใน

การวิจยั พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามท่ีใชใ้นกาวิจยั สามารถอธิบายได้

ดงัน้ี  

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันเท่ากบั .494 และตวัแปรทั้งสอง

มีความสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง มีความสัมพนัธ์ทางลบกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค

ท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน อย่างมีนัยส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันเท่ากบั -.080 และตวัแปรทั้งสองมี

ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มกนั 

ตัวแปร PT PR SN PB BC PI 
ปัจจยัดา้นการรับรู้ความ
ไวว้างใจ (PT)                    

1 -.150** .503** .022 .542** .494** 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง 
(PR)                     

-.150** 1 -.186** .360** -.236** -.080 

ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตาม
แนวคิดกลุ่มอา้งอิง(SB)     

.503** -.186** 1 -.025 .475** .555** 

ปัจจยัดา้นการรับรู้
ความสามารถในการ 
ควบคุมพฤติกรรม (PB)                                  

.022 .360** -.025 1 -.109* -.093 

ปัจจยัดา้นความสามารถ
ธุรกิจ (BC)                           

.542** -.236** .475** -.109* 1 .554** 

ความตั้งใจซ้ือ (PI)                                                 .494** -.080 .555** -.093 .554** 1 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้

อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันเท่ากบั .555 และตวั

แปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีความสัมพนัธ์ทางลบกบัความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยั

ท างาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัเท่ากบั -

.093 และตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มกนั 

ปัจจยัด้านความสามารถธุรกิจ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกับความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันเท่ากบั .554 และตวัแปรทั้งสอง

มีความสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  

จากการวิเคราะห์ระดบัความสัมพนัธ์ของตวัแปรโดยใช้ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์แบบ

เพียร์สัน (Pearson Correlation coefficient) ระหว่างตวัแปรอิสระและตวัแปรตามในการศึกษา ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.01 พบว่า ความตั้งใจซ้ือสินคา้ FMCG ผ่านช่องทาง Shopee ท่ีเป็นตวัแปรตาม มี

ความสัมพนัธ์เป็นบวกหรือเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัตวัแปรอิสระ 3 ตวั แปรจากทั้งหมด 5  ตวั

แปร ไดแ้ก่ การคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง ความสามารถทางธุรกิจ และ การรับรู้ความไวว้างใจ 

โดยมีตวัแปรอิสระ 2 ตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์เป็นลบหรือเป็นไปในทิศทางตรงกนัขา้ม ไดแ้ก่ การ

รับรู้ความสามารถในการควบคุม 

พฤติกรรมและการรับรู้ความเส่ียง 

 เม่ือน ากลุ่มปัจจยัทั้งหมดท่ีคาดวา่มีอิทธิต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 5 ปัจจยั 

ไปวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation) เพื่อพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระดว้ยกนัเอง 

และความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตาม เพื่อดูว่าตวัแปรอิสระไม่ไดมี้ความสัมพนัธ์กนัเองอย่างมี

นยัส าคญั ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 พบว่าทั้ง 5 ปัจจยั ท่ีไดจ้ากการจดักลุ่ม

ปัจจยั ไม่มีปัจจยัใดท่ีมีความสมัพนัธ์กนัเองอยา่งมีนยัส าคญั  
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4.6 การวเิคราะห์พหุคูณการถดถอย (Multiple Regression Analysis) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่

มีอทิธิพลต่อความต้ังใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคที่เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง 

E-commerce: Shopee ของวัยท างาน 

 ในการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบ Multiple Linear Regression ผูว้ิจยัไดท้ าการตรวจสอบ

ความสมบูรณ์แลว้จ านวน 411 ชุด และก าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ไดผ้ลการวิเคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

ตารางท่ี 4.12 ตวัแบบท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Model Summary) 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .669a .448 .441 .614 

 

จากตารางท่ี 4.12 ค่าความผิดพลาดมาตรฐานต ่าสุดเท่ากับ 0.614 และมีค่าสัมประสิทธ์ิ

ตวัก าหนด (Adjusted R Square) สูงสุดเท่ากบั 0.448 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง 5 ตวัสามารถอธิบาย

ความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee 

ของวยัท างาน ไดร้้อยละ 44.8  

ตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของตวัแบบ (Anova) 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 124.053 5 24.811 65.646 .000b 

Residual 153.067 405 .378     
Total 277.120 410       

a. Dependent Variable: ความตั้งใจซ้ือ 
b. Predictors: (Constant), การรับรู้ความไวว้างใจ, การรับรู้ความเส่ียง, การคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่ม
อา้งอิง, การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม, ดา้นความสามารถธุรกิจ  
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  เม่ือพิจารณา ตารางท่ี 4.13 T-Test มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญั

ท่ีก าหนดไวคื้อ α= 0.01 จึงปฎิเสธ H0 แสดงว่ามีปัจจยัอยา่งนอ้ยหน่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือ

สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

 

ตารางท่ี 4.14 ผลการวิเคราะห์เชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยั

ท างาน 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -0.138 0.268   -.516 0.606 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความ
ไวว้างใจ 

0.209 0.057 0.171 3.660 0.000 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความ
เส่ียง 

0.107 0.037 0.118 2.907 0.004 

ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตาม
แนวคิดกลุ่มอา้งอิง 

0.385 0.051 0.338 7.564 0.000 

ปัจจยัดา้นการรับรู้
ความสามารถ 
ในการควบคุม
พฤติกรรม                                  

-0.077 0.032 -0.096 -2.413 0.016 

ปัจจยัดา้นความสามารถ
ธุรกิจ                            

0.430 0.063 0.318 6.834 0.000 

a. Dependent Variable:  ความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่น
ช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 
b. ค่าระดบัความเช่ือมัน่ 95%, α= 0.05 
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จากตารางท่ี 4.14 ผลการวิเคราะห์เชิงพหุคูณจากการพิจารณาค่าสถิติ T-Test ของ ปัจจยัท่ีมีค่า Sig. 

น้อยกว่า 0.05 พบว่า มีตวัแปรอิสระจ านวน 5 ตวัแปร ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน ไดแ้ก่ ปัจจยั

ดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ, ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง, ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่ม

อา้งอิง,  ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม และปัจจยัดา้นความสามารถ

ธุรกิจ 

 

4.7 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 
โดยผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจยั สามารถตอบสมมติฐาน

ของงานวิจยัแต่ละสมมติฐานได ้ดงัน้ี        

ตารางท่ี 4.15 ตารางสรุปผลสมมติฐานงานวิจยั 

 
สมมติฐานงานวจิัย 

ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1  ปัจจยัดา้นความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Perceived 
Trust) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภค
บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง 
E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2  ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภค 
(Perceived Risk) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ
สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 
ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 3  ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดของกลุ่มอา้งอิง 
(Subjective Norms) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจ 
สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 
ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ยอมรับสมมติฐาน 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 4  ปัจจยัดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ี
เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-
commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 5  ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ (Business 
Competency) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้
อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่น
ช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 6  ปัจจยัทั้ง 5 ปัจจยัมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ
สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 
ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ยอมรับสมมติฐาน 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน” มีวตัถุประสงค ์2 ประการ คือ 1) เพื่อ

ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่าน

ช่องทาง E-commerce : Shopee ของผูบ้ริโภคในวยัท างาน  2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของผูบ้ริโภคในวยั

ท างาน เพื่อเป็นแนวทางในการแผนวางกลยุทธ์และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง

เหมาะสม ซ่ึงศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นวยัท างาน จ านวน 411 คน โดยหลงัจากท่ีไดท้ าการทบทวน

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในอดีต เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผ่านแบบสอบถาม และน ามา

ประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลในทางสถิติแลว้ สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย  

 5.1.1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างมีทั้ งหมด 411 ตัวอย่าง โดยพบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 71.50 และร้อยละ 67.20 ของกลุ่มตวัอย่างประกอบ

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัรายไดม้ากกว่า 20,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 78.60 

 5.1.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมพฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

 จากผลการวิจยั สามารถสรุปขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหว

เร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน ไดด้งัน้ี ความถ่ีท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือ

สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee Shopee  2 คร้ัง
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หรือน้อยกว่า 2 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 81 โดยประเภทสินคา้ FMCG ท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือผ่าน

ช่องทาง E-commerce: Shopee บ่อยท่ีสุด คือ กลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงาม เช่น สบู่ ยา

สระผม ครีมทาผิว ยาสีฟัน คิดเป็น ร้อยละ 58 ซ่ึงเหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ีกลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้อุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee คือ การมีโปรโมชั่นและ

ส่วนลดท่ีน่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 41  

 5.1.3 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 

ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

 จากการวิเคราะห์ดว้ยสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) พบว่าปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-

commerce: Shopee ของวยัท างานมี 5 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากค่าสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย 

(Beta Coefficient) จากมากไปนอ้ยไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ (Business Competency)  มี

ค่า (Beta) = 0.430, ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) มีค่า (Beta) = 

0.385, ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ  (Perceived Trust) มีค่า (Beta) = 0.209, ปัจจยัดา้นการรับรู้

ความเส่ียง (Perceived Risk) มีค่า (Beta) = 0.107 และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 

(Perceived Behavioral Control) มีค่า (Beta) = -0.077 โดยทั้ง 5 ตวัแปร สามารถอธิบายความตั้งใจ

ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ไดร้้อยละ 44.80 (R2 = 0.448)  สามารถอภิปรายผลการวิจยัแต่ละประเดน็ไดด้งัน้ี 

  5.1.3.1 ปัจจยัดา้นความสามารถธุรกิจ (Business Competency) มีอิทธิพลทางบวก

ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee 

ของวยัท างาน จากการวิเคราะห์พบว่า การท่ีลูกคา้รับรู้ไดถึ้งความสามารถของผูป้ระกอบการ ซ่ึง

ประกอบดว้ย Shopee มีการอพัเดทสินคา้ประเภท FMCG ท่ีใหม่และทนัสมยัอยูเ่ป็นประจ า Shopee 

สามารถจดัส่งสินคา้ประเภท FMCGไดต้รงตามท่ีก าหนดเวลาท่ีประกาศไว ้Shopee มีการโฆษณา

สินคา้ประเภท FMCG อยา่งมีเอกลกัษณ์และสร้างสรรค ์และมีแนวทางการแกไ้ขปัญหาท่ีชดัเจน เม่ือ

ท่านพบปัญหาในการซ้ือสินคา้ประเภท  

FMCG Shopee มีแนวทางการแกไ้ขปัญหาท่ีชดัเจน 

โดยประเด็นท่ีผูซ้ื้อเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ Shopee มีการอัพเดทสินค้าประเภท 

FMCG ท่ีใหม่และทนัสมยัอยูเ่ป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.87) รองลงมา คือ Shopee สามารถจดัส่งสินคา้



 

59 

 

ประเภท FMCG ไดต้รงตามท่ีก าหนดเวลาท่ีประกาศไว ้(ค่าเฉล่ีย 3.77)  ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบั

การศึกษาของ Nakandala et al. (2017) ไดก้ล่าวว่า ผูค้า้หรือผูป้ระกอบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มี

บทบาทส าคญัในการแบ่งปันขอ้มูลให้ลูกคา้เขา้ใจต าแหน่งช่ือเสียงและขีดความสามารถของบริษทั

ในตลาด พวกเขาจะตั้งใจซ้ือสินคา้ในช่อง E-commerce ท่ีบริษทัด าเนินการอยู่โดยแสดงให้เห็นว่า

บริการดา้นเทคโนโลยีเป็นพื้นฐานท่ีมีผลอย่างมากต่อความตั้งใจในการซ้ือของผูบ้ริโภคหากผูค้า้

หรือผูป้ระกอบการรู้วิธีสร้างและปรับปรุงโฆษณาและขอ้มูลผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง  และสอดคลอ้ง

กับการศึกษาของ Hallikainen & Laukkanen, (2018: 99) ผู ้บริโภคให้ความส าคัญเป็นพิเศษกับ

ความสามารถของบริษทัในการตอบสนองความตอ้งการในการซ้ือ เช่น คุณภาพ และความตรงต่อ

เวลา โดยความสามารถของบริษทัสามารถตอบสนองความคาดหวงัของผูบ้ริโภคช่วยลดความไม่

แน่นอนของการซ้ือขายสินคา้บนช่องทางการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ส าหรับผูบ้ริโภคได ้

  5.1.3.2 ปัจจยัด้านการคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง มีอิทธิพลทางบวกต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยั

ท างาน โดยจากการวิเคราะห์ พบว่า ครอบครัว กลุ่มเพื่อนและคนรู้จกัหรือใกลชิ้ด มีอิทธิต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย เพื่อนและคนรู้จกัส่วนใหญ่คิดว่าการซ้ือสินคา้ประเภท 

FMCG ผ่านช่องทาง Shopee เป็นความคิดท่ีดี และ สมาชิกในครอบครัวคิดว่าการซ้ือสินคา้ประเภท 

FMCG ผา่นช่องทาง Shopee เป็นความคิดท่ีดี 

  โดยประเด็นท่ีผูซ้ื้อเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ เพื่อนและคนรู้จกัส่วนใหญ่คิดว่าการซ้ือ

สินค้าประเภท FMCG ผ่านช่องทาง Shopee เป็นความคิดท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 3.88) และ สมาชิกใน

ครอบครัวคิดว่าการซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผ่านช่องทาง Shopee เป็นความคิดท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 3.63)  

ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ พิรญาณ์ (2561) การคลอ้ยตามแนวคิดกลุ่มอา้งอิง คือ การ

รับรู้ของบุคคลเก่ียวกับความคาดหวงัหรือความตอ้งการของสังคมท่ีมีต่อบุคคลนั้น ในการท่ีจะ

กระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใดๆ ซ่ึงเกิดจากความเช่ือของบุคคลต่อความตอ้งการของสังคม 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งคนใกล้ชิดกับบุคคลนั้น อาทิ คนในครอบครัว และ กลุ่มเพื่อน  เป็นตัวท่ีจะ

ประเมินแรงกดดนัทางสังคม และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วสุพลและดุษฎี (2558) กลุ่มอา้งอิง

เหล่าน้ีมีบทบาทส าคญัในการจูงใจให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา หรืออาจจะกล่าวไดว้่า การ

คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงเป็นแรงกดดนัทางสังคมอีกรูปแบบหน่ึง ในทางกลบักนัหากกลุ่มอา้งอิงไม่

ยอมรับการแสดงออกจะท าใหบุ้คคลนั้นรู้สึกวา่ไม่ควรแสดงพฤติกรรมออกมา 
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  5.1.3.3 ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ (Perceived Trust) มีอิทธิพลทางบวกต่อ

ความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee 

ของวยัท างาน ซ่ึงประกอบไปดว้ย Shopee เป็นช่องการขายสินคา้ประเภท FMCG ท่ีสามารถปฏิบติั

ตามขั้นตอนและเง่ือนไขตามท่ีประกาศไว ้Shopee เป็นช่องทางการขายสินคา้ประเภท FMCG ท่ีมี

ขอ้มูลท่ีชดัเจนและมีคุณภาพสินคา้ตามท่ีประกาศไว้ Shopee เป็นช่องทางท่ีน่าเช่ือถือส าหรับการซ้ือ

สินค้าประเภท FMCG และShopee เป็นช่องทางการขายสินค้าประเภท FMCG ท่ีอนุญาตให้

ตรวจสอบสินคา้ก่อนรับสินคา้ได ้

โดยประเด็นท่ีผูซ้ื้อเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ Shopee เป็นช่องการขายสินคา้ประเภท 

FMCG ท่ีสามารถปฏิบติัตามขั้นตอนและเง่ือนไขตามท่ีประกาศไว ้ (ค่าเฉล่ีย 3.91) รองลงมา คือ 

ค าถาม Shopee เป็นช่องทางการขายสินคา้ประเภท FMCG ท่ีมีขอ้มูลท่ีชดัเจนและมีคุณภาพสินคา้

ตามท่ีประกาศไว ้(ค่าเฉล่ีย 3.86) ผลการศึกษาน้ีสอดคล้องกับการศึกษาของ Chervany (2001) 

อธิบายความไวว้างใจวา่เป็นความเช่ือเก่ียวกบัผูค้า้ออนไลน์และให้ค าจ ากดัความของความไวว้างใจ

วา่ ความเช่ือใจหรือความไวว้างใจท่ีผูซ้ื้อทางอินเทอร์เน็ตมีต่อผูค้า้ทางอินเทอร์เน็ต คือการยนิดีท่ีจะ

ท าธุรกรรมการซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต โดยมีความคาดหวงัวา่ผูข้ายจะสามารถส่งมอบผลิตภณัฑ์

หรือบริการท่ีสัญญาไวไ้ด้ และสอดคล้องกับการศึกษาของ Bordeau (2005) ความไวว้างใจยงั

เก่ียวขอ้งกบัความสามารถของผูใ้ห้บริการท่ีจะสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ ความซ่ือสัตยจ์ริงใจ 

และความมีศักยภาพในการให้บริการอย่างตรงไปตรงมาและเป็นประโยชน์ รวมทั้ งสามารถ

ปรับเปล่ียนรูปแบบการบริการใหท้นัต่อความตอ้งการของลูกคา้ท่ีจะเกิดข้ึนต่อไปในอนาคตได ้ 

5.1.3.4 ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) มีอิทธิพลทางลบต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยั

ท างาน ซ่ึงประกอบไปด้วย การซ้ือสินค้าประเภท FMCG ผ่านช่องทาง Shopee ยินดีจ่ายเงินสด

มากกว่าบตัรเครดิตเพื่อความปลอดภยัในขอ้มูล การซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผ่านช่องทาง Shopee 

คิดว่าการให้ขอ้มูลส่วนตวัของท่านมีความเส่ียง การซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผ่านช่องทาง Shopee 

คิดวา่การใหข้อ้มูลทางการเงินของท่านมีความเส่ียง 

โดยประเด็นท่ีผู ้ซ้ือเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ การซ้ือสินค้าประเภท FMCG ผ่าน

ช่องทาง Shopee ยินดีจ่ายเงินสดมากกว่าบตัรเครดิตเพื่อความปลอดภยัในขอ้มูล (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 

2.69) การซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee คิดวา่การใหข้อ้มูลส่วนตวัของท่านมีความ
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เส่ียง (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.63) ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Pavlou (2003) ในการศึกษา

การรับรู้ความเส่ียงโดยและไดแ้บ่งประเภทของความเส่ียงออกเป็น 2 ประเภทหลกั ดงัต่อไปน้ี 1. 

ความเส่ียงดา้นเศรษฐกิจหรือการเงิน (Economic risk) เน่ืองผูซ้ื้อรับรู้ถึงความเป็นไปได้ของการ

สูญเสียทางการเงิน 2. ความเส่ียงดา้นความเป็นส่วนตวั (Privacy risk) เน่ืองจากผูซ้ื้อรับรู้ถึงอาจจะมี

โอกาสถูกเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัของผูซ้ื้อได ้พบว่าการรับรู้ความเส่ียงเป็นองค์ประกอบส าคญัใน

ความตั้งใจซ้ือสินคา้ในช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค  และสอดคลอ้งกับการศึกษาของเกริดา 

(2555) ไดศึ้กษาและสรุปความหมายของการรับรู้ความเส่ียงของผู ้บริโภคในช่องทางออนไลน์ ว่า 

เป็นการรับรู้ของผูบ้ริโภคถึงผลลทัธ์ในเชิงลบท่ีอาจเกิดขั้นไดจ้ากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ หรือการ

รับรู้ถึงความเป็นไปไดท่ี้เกิดความสูญเสียในการซ้ือสินคา้ออนไลน์แต่ละคร้ัง 

5.1.3.5 การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral 

Control) มีอิทธิพลทางลบต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่าน

ช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน ซ่ึงประกอบไปดว้ย การสั่งซ้ือสินคา้ประเภท FMCG 

ผ่านช่องทาง Shopee เป็นเร่ืองท่ีท าไดย้ากล าบาก ท่านคิดว่าการจดัส่งและรับสินคา้ประเภท FMCG 

ท่ีซ้ือผา่น Shopee เป็นเร่ืองท่ียุง่ยาก การคน้หาสินคา้ประเภท FMCG ท่ีตอ้งการผา่นช่องทาง Shopee 

เป็นเร่ืองท่ีท าไดย้ากล าบาก  พบปัญหาติดขดัจากการซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee 

อยูบ่่อยคร้ัง การเลือกซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee เป็นเร่ืองท่ียุง่ยากซบัซอ้น 

โดยประเดน็ท่ีผูซ้ื้อเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือสินคา้ประเภท FMCG 

ผ่านช่องทาง Shopee เป็นเร่ืองท่ีท าไดย้ากล าบาก และท่านคิดว่าการจดัส่งและรับสินคา้ประเภท 

FMCG ท่ีซ้ือผา่น Shopee เป็นเร่ืองท่ียุง่ยาก (ค่าเฉล่ีย 3.64) รองลงมาเป็นค าถาม ท่านคิดวา่การคน้หา

สินค้าประเภทเห็นด้วยมากFMCG ท่ีต้องการผ่านช่องทาง Shopee เป็นเร่ืองท่ีท าได้ยากล าบาก 

(ค่าเฉล่ีย 3.54) ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกับการศึกษาของ Bandura, Adams, Hardy, and Howells 

(1980) กล่าวว่า พฤติกรรมของคนมีอิทธิพลมาจากความเช่ือมัน่ของตนเองว่าจะกระท าส่ิงนั้นๆได้

อยา่งไม่ยากล าบากหรือง่ายดาย และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ HA, N. T. (2016) ในบริบทการซ้ือ

สินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์การรับรู้เก่ียวกับการควบคุมพฤติกรรมจะกล่าวถึงการรับรู้ถึงการมี

ทรัพยากรท่ีจ าเป็นในการซ้ือสินคา้บนช่องทางออนไลน์และความสามารถท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ใน

ช่องทางออนไลนไ์ดด้ว้ยตนเอง 
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5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

 จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัไดส้รุปขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการตามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยั

ท างานเพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย และจดัท าแผนกล

ยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัน้ี 

 5.2.1 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-

commerce: Shopee ของวยัท างาน 

 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการท าการตลาดอย่างต่อเน่ืองกบักลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อ

สุขภาพและความงาม เช่น สบู่ ยาสระผม ครีมทาผิว ยาสีฟัน เน่ืองจากลูกคา้มีความตั้งใจซ้ือสินคา้

ประเภทน้ีผ่าน Shopee มากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ กลุ่มสินค้าอาหารแห้ง เช่น อาหารกระป๋อง 

เคร่ืองด่ืม ขนม นม, กลุ่มผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดบา้น เช่น น ้ ายาลา้งจาน ผงซักฟอก น ้ ายาลา้ง

ห้องน ้ า และ กลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรับแม่และเด็ก เช่น นมผงเด็ก ผา้ออ้ม โดยผูป้ระกอบการควรเพิ่ม

การโปรโมชัน่และส่วนลดกบักลุ่มสินคา้ประเภทดงักล่าว เน่ืองจากเหตุผลหลกัท่ีลูกคา้ไดเ้ขา้ไปซ้ือ

สินคา้ประเภทอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไวเร็วผ่านช่องทาง Shopee  คือ มีโปรโมชัน่และส่วนลดท่ี

น่าสนใจ เพื่อดึงดูดใหลู้กคา้เกิดความสนใจและเขา้มาซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Shopee บ่อยมากข้ึน 

5.2.2 ปัจจัยด้านความสามารถธุรกจิ (Business Competency) 

  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในแสดงใหเ้ห็นถึงความสามารถหรือศกัยภาพทางธุรกิจ 

โดยจดัหาและน าเสนอขายสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ท่ีมีความทนัสมยั

และมีความหลากหลายอย่างเป็นประจ า พฒันาให้มีการจดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว จดัท าโฆษณาท่ีมี

เอกลักษณ์ท่ีส่ือถึงความสามารถของผูป้ระกอบการอย่างสร้างสรรค์ เช่น การจัดท า Content 

Marketing ผ่านส่ือโซเช่ียลมีเดียเพื่อดึงดูดความสนใจลูกคา้เกิดความสนใจและจดจ าได ้ ว่า Shopee 

เป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีลูกค้าสามารถเลือกซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็วได้ เป็นตน้ 

นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควรมีแนวทางการแกไ้ขปัญหาท่ีชัดเจนให้แก่ลูกคา้ เม่ือลูกคา้ประสบ

ปัญหาในการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Shopee เช่น สามารถส่งสินคา้เปล่ียนคืนได้ทนัที เม่ือพบว่า

สินคา้ช ารุดหรือเสียหาย เพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงการปกป้องผลประโยชน์ของลูกคา้และกระตุน้ใหลู้กคา้

เกิดการซ้ือสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง Shopee ท่ีมากข้ึน 
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 5.2.3 ปัจจัยด้านการคล้อยตามแนวคดิกลุ่มอ้างองิ (Subjective Norms) 

 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบักลุ่มอา้งอิง โดยท ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเจาะลึกลง

ไปยงักลุ่มครอบครัวและเพื่อน เช่น การแจกคูปองส่วนลด เม่ือใหลู้กคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง 

Shopee ลูกคา้และสามารถส่งต่อหรือแจกคูปองส่วนลดนั้นให้แก่ครอบครัวและกลุ่มเพื่อน เพื่อ

กระตุน้ใหเ้กิดบอกต่อ (Word of mouth communication) ท่ีจะส่งผลใหเ้กิดการซ้ือท่ีมากข้ึนตามมา 

 5.2.4 ปัจจัยด้านการรับรู้ความไว้วางใจ (Perceived Trust) 

 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการสร้างความไวว้างใจในการซ้ือสินค้าประเภท

อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง Shopee โดยน าเสนอขายสินคา้สินคา้ประเภท

อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ท่ีมีคุณภาพอย่างสม ่าเสมอ มีการน าเสนอขอ้มูลสินคา้ท่ี

ถูกตอ้งและชดัเจน สามารถปฏิบติัตามเง่ือนไขและขอ้ตกลงท่ีประกาศไวอ้ยา่งเคร่งครัด และอนุญาต

ใหลู้กคา้สามารถตรวจสอบสินคา้ได ้ก่อนท่ีจะตกลงยอมรับสินคา้นั้นๆ เพื่อเสริมสร้างความไวว้างใจ

ในการซ้ือสินค้าให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าสินค้าประเภทอุปโภคบริโภคท่ี

เคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง Shopee  

5.2.5 ปัจจัยด้านการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) 

ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการรับรู้ความเส่ียงในการซ้ือสินคา้ประเภทอุปโภค

บริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง Shopee ของลูกคา้ โดยสร้างระบบความปลอดภยัใน

การช าระเงินท่ี สามารถติดตามผลการช าระเงินและเก็บหลกัฐานช าระเงินให้แก่ลูกคา้ เช่น มีการส่ง

ขอ้ความตอบรับเม่ือลูกคา้มีการช าระเงิน นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควรรักษาขอ้มูลทางการเงินและ

ขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้อยา่งรัดกุม เช่น ก าหนดลูกคา้ใส่รหสัก่อนการเขา้ถึงขอ้มูลทางการเงินและ

ขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้และไม่ส่งผลดา้นลบต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้  

5.2.6 การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) 

 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการรับรู้ความสามารถของลูกคา้ โดยผูป้ระกอบการ

ควรมีระบบการสั่งซ้ือสินคา้ คน้หา จดัส่ง และรับสินคา้ท่ีง่ายและไม่ยุง่ยากซบัซ้อน เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ได ้ซ่ึงท าให้ลูกคา้รับรู้ถึงความง่ายและประโยชน์ในซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง 
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Shopee รวมถึงการสร้างทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Shopee เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ

สินคา้ประเภทอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่น Shopee ท่ีมากข้ึน   

 

5.3 ข้อจ ากดังานวิจัย 

1. งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงผูว้ิจยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการ

ตอบแบบสอบถามผ่านทางผู ้วิจัยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience 

Sampling) ในการกระจายแบบสอบถาม ผ่านช่องทางสังคมออนไลน์ใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายท่ี

เคยซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee จึงอาจท าให้ผลการวิจยัไม่สามารถน าไป

อา้งอิงกบักลุ่มประชากรทั้งหมดได ้

2. ในงานวิจยัน้ีไดค่้า Adjusted R-Squared เท่ากบั 0.488 ซ่ึงไม่สามารถอธิบายความผนัแปร

ของค่าตัวแปรตอบสนองท่ีกระจายรอบค่าเฉล่ียได้ทั้ งหมด กล่าวคืออาจมีปัจจัยอ่ืน

นอกเหนือจากน้ีท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน นอกจากตวัแปรท่ีผูว้ิจยัไดท้ า

การวิจยั 

 

5.4 ข้อเสนอแนะในงานวจิัยคร้ังต่อไป 

1. ควรท าการศึกษา E-commerce platform อ่ืนๆเพิ่มเติม เช่น Lazada Tesco Lotus หรือ Tops 

Supermarket เป็นตน้ เพื่อท่ีจะน ามาใชท้ าการศึกษาและเปรียบเทียบกบังานวิจยัช้ินน้ี วา่ 

ผลลพัทธ์ท่ีไดน้ั้นมีความแตกต่างหรือสอดคลอ้งกนัอยา่งไร ทั้งน้ีผลลพัธ์ท่ีไดม้านั้นสามารถ

น ามาสร้างกลยทุธ์ในการพฒันาธุรกิจซ้ือขายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว(FMCG) 

ผา่นช่องทาง E-commerce เพื่อใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

2. เน่ืองจากงานวิจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน ร้อยละ 48.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ ยงั

มีปัจจยัดา้นอ่ืน เช่น ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีและกลุ่มผูใ้ช้งาน อาทิ ผูสู้งอายุ ท่ีอาจ

ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ ผูว้ิจยัจึงขอเสนอใหมี้การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัและสภาพแวดลอ้มอ่ืน 

เพิ่มเติมในงานวิจยัคร้ังต่อไป 
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3. งานวิจยัน้ีผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดงันั้นเพื่อให้ได้

ผลการวิจยัท่ีละเอียดข้ึน ผูว้ิจยัคิดวา่ควรทาการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ควบคู่ไปดว้ย โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-dept Interview) เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมี

แม่นย  าและมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูล 

 

 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 

ผ่านช่องทาง E-commerce ของวยัท างาน กรณีศึกษา Shopee 

ค าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา โครงการปริญญาโท สาขาการจดัการ

ธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยผูว้ิจยัมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา “ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG)ผา่นช่องทาง E-commerce: 

Shopee ของวยัท างาน” ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดรั้บจะถูกเกบ็ไวเ้ป็นความลบัทางผูว้ิจยัจะน าเสนอ เพียงขอ้มูล

ใน ภาพรวมและน าขอ้มูลไปใชป้ระโยชน์ในการศึกษาเฉพาะเร่ืองน้ีเท่านั้น ทั้งน้ีจึงใคร่ขอใหผู้ต้อบ 

แบบสอบถามไดใ้หข้อ้มูลตามความเป็นจริงเพื่อท่ีจะเป็นประโยชน์ในการวิจยั และขอขอบคุณทุก

ท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอยา่งดี  

แบบสอบถามประกอบไปดว้ยค าถาม 5 ส่วนดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1:  แบบสอบถามเพื่อคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2: แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 
ส่วนท่ี 3: แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค

ท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 
ส่วนท่ี 4: แบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว 

(FMCG) ผา่นช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 
ส่วนท่ี 5: ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 

 



 

72 

 

ค านิยาม  

Fast Moving Consumer Goods (FMCG) สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว คือ สินคา้ท่ี

ใชอุ้ปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวนั เป็นสินคา้หรือผลิตภณัฑใ์นทุกรูปแบบท่ีมีการจ าหน่ายหรือเกิด

การซ้ือขายไดอ้ยา่งรวดเร็ว และ มีราคาท่ีไม่สูงมาก โดยส่วนมากจะเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะไม่ใช่

สินคา้คงทน ตวัอยา่ง เช่น สบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม ผงซกัฟอก อาหารส าเร็จรูป อาหารกระป๋อง และ

เคร่ืองด่ืม เป็นตน้ 

 

ส่วนที่ 1: แบบสอบถามเพ่ือคดักรองผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง: กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน       หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม         
เพียงค าตอบเดียว 

1. ท่านเคยซ้ือสินคา้และผลิตภณัฑผ์า่นช่องทาง Shopee บา้งหรือไม่ 

เคย   ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 

2. ท่านมีอายอุยูใ่นช่วง 19-54 ปีหรือไม่ 

ใช่   ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

ส่วนที่ 2: แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหวเร็ว (FMCG) 

ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ค าช้ีแจง: กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน      หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม         
เพียงค าตอบเดียว 

1. ท่านซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee บ่อยแค่ไหน 

  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 

1-2 คร้ังต่อเดือน      

 3-4 คร้ังต่อเดือน    

มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 

อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ
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2. ท่านซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง Shopee ประเภทใดบ่อยท่ีสุด  

กลุ่มสินคา้อาหารสด อาหารแช่แขง็ เช่น ผกั ผลไม ้

กลุ่มสินคา้อาหารแหง้ เช่น อาหารกระป๋อง เคร่ืองด่ืม ขนม นม  

กลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและความงาม เช่น สบู่ ยาสระผม ครีมทาผวิ ยาสีฟัน  

กลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรับแม่และเดก็ เช่น นมผงเดก็ ผา้ออ้ม 

กลุ่มผลิตภณัฑท์ าความสะอาดบา้น เช่น น ้ายาลา้งจาน ผงซกัฟอก น ้ายาลา้งหอ้งน ้า 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................. 

3. เหตุผลใดคือเหตุผลส าคญัท่ีสุดส าหรับท่านในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท FMCG ผา่น

ช่องทาง Shopee  

สินคา้มีราคาเหมาะสมและมีคุณภาพ 

ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายในการเดินทาง 

มีโปรโมชัน่และส่วนลดท่ีน่าสนใจ 

มีความสะดวกในการซ้ือ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ตอนไหนกไ็ด ้

มีการใชง้านท่ีง่าย 

มีขั้นตอนการช าระเงินท่ีสะดวกปลอดภยั 

การจดัส่งสินคา้มีคุณภาพ 

สินคา้ท่ีซ้ือประจ ามีช่องทางการขายในShopee 
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ส่วนที่ 3: แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเคล่ือนไหว

เร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

ค าช้ีแจง:  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ลงใน      หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม         

เพียงค าตอบเดียว 

โปรดระบุระดบัความ
คดิเห็นของท่านต่อ
ข้อความต่อไปนี ้

ระดับความเห็น 

เห็นด้วย
มากท่ีสุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด 

1 

ด้านการรับรู้ความไว้วางใจ (Perceived trust) 
1. Shopee เป็นช่องทางท่ี
น่าเช่ือถือส าหรับการซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG  

     

2. Shopee เป็นช่องการ
ขายสินคา้ ประเภท 
FMCG ท่ีสามารถปฏิบติั
ตามขั้นตอนและเง่ือนไข
ท่ีประกาศไว ้เช่น จดัส่ง
ฟรี เม่ือสัง่ซ้ือสินคา้ครบ
ตามยอดท่ีก าหนด 

     

3. Shopee เป็นช่อง
ทางการขายสินคา้
ประเภท FMCG ท่ีมี
ขอ้มูลท่ีชดัเจนและมี
คุณภาพสินคา้ตามท่ี
ประกาศไว ้

     

4. Shopee เป็นช่อง
ทางการขายสินคา้
ประเภท FMCG ท่ี
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อนุญาตใหต้รวจสอบ
สินคา้ก่อนรับสินคา้ได ้ 

ด้านการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) 
5. เม่ือท่านซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผา่น
ช่องทาง Shopee ท่านคิด
วา่การใหข้อ้มูลส่วนตวั
ของท่านมีความเส่ียง 

      

6. เม่ือท่านซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผา่น
ช่องทาง Shopee ท่านคิด
วา่การใหข้อ้มูลทาง
การเงินของท่านมีความ
เส่ียง 

      

7. เม่ือท่านซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผา่น
ช่องทาง Shopee ท่านยนิดี
จ่ายเงินสดมากกวา่บตัร
เครดิตเพื่อความปลอดภยั
ในขอ้มูล 

      

ด้านการคล้อยตามแนวคดิกลุ่มอ้างองิ (Subject Norm) 
8. สมาชิกในครอบครัว
ของท่านคิดวา่การซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG 
ผา่นช่องทาง Shopee เป็น
ความคิดท่ีดี 

      

9. เพื่อนและคนรู้จกัของ
ท่านส่วนใหญ่คิดวา่การ
ซ้ือสินคา้ประเภท FMCG 
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ผา่นช่องทาง Shopee เป็น
ความคิดท่ีดี 

ด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) 
10. ท่านคิดวา่การเลือกซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG 
ผา่นช่องทางShopee เป็น
เร่ืองท่ียุง่ยากซบัซอ้น 

     

11. ท่านคิดวา่การคน้หา
สินคา้ประเภท FMCG ท่ี
ตอ้งการผา่นช่องทาง 
Shopee เป็นเร่ืองท่ีท าได้
ยากล าบาก 

     

12. ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG 
ผา่นช่องทาง Shopee เป็น
เร่ืองท่ีท าไดย้ากล าบาก 

     

13. ท่านพบปัญหาติดขดั
จากการซ้ือสินคา้ประเภท 
FMCG ผา่นช่องทาง 
Shopee อยูบ่่อยคร้ัง 

     

14. ท่านคิดวา่การจดัส่ง
และรับสินคา้ประเภท 
FMCG ท่ีซ้ือผา่น Shopee 
เป็นเร่ืองท่ียุง่ยาก 

     

ด้านความสามารถธุรกจิ (Business Competency) 
15. Shopee มีการอพัเดท
สินคา้ประเภท FMCG ท่ี
ใหม่และทนัสมยัเป็น
ประจ า 
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16. Shopee มีการโฆษณา
สินคา้ประเภท FMCG ท่ีมี
เอกลกัษณ์และสร้างสรรค ์

     

17. Shopee สามารถจดัส่ง
สินคา้ประเภท FMCG 
ตรงตามก าหนดเวลาท่ี
ประกาศไว ้

     

18. เม่ือท่านพบปัญหาใน
การซ้ือสินคา้ประเภท 
FMCG Shopee มีแนวทาง
การแกไ้ขปัญหาท่ีชดัเจน 
เช่น สามารถเปล่ียน/คืน
สินคา้ได ้ในกรณีท่ีรับ
สินคา้แลว้พบวา่สินคา้
ช ารุด/เสียหาย" เป็นตน้ 

     

 

ส่วนที่ 4: แบบสอบถามเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีจ าหน่ายเร็ว (FMCG) ผ่าน

ช่องทาง E-commerce: Shopee ของวยัท างาน 

โปรดระบุระดบัความ
คดิเห็นของท่านต่อ
ข้อความต่อไปนี ้

ระดับความเห็น 

เห็นด้วย
มากท่ีสุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด 

1 

19. ท่านมีความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG 
ผา่นช่องทาง Shopeeใน
ปัจจุบนัอยา่งแน่นอน 

     

20. ท่านมีความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG 
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ผา่นทาง Shopee มากกวา่
ช่องทางอ่ืน ๆ  
21. ท่านมีความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG 
ผา่นทาง Shopee อยา่ง
ต่อเน่ืองในอนาคต 

       

 

ส่วนที่ 5 : ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง: กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน       หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม         
เพียงค าตอบเดียว 

1. เพศ 

1.) ชาย   2.) หญิง   3.)  ไม่สามารถระบุได ้

2. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

1.) ไม่เกิน 20,000 บาท 

2.) 20,001-40,000 บาท 

3.) 40,001-60,000 บาท 

4.) มากกวา่ 60,000 บาท 

3. อาชีพ 

1.) พนกังานบริษทัเอกชน 

2.) ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

3.) ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 

4.) แม่บา้น/พอ่บา้น 

5.) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................. 

 

หากผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้สงสยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัแบบสอบถามชุดน้ี สามารถติดต่อไดท้างอีเมล 

ariya.ruangpratess@gmail.com 
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ภาคผนวก ข 

รายละเอยีดผลการวเิคราะห์จากโปรแกรมสาเร็จรูป SPSS 
 

  ความคดิเห็น 

  เห็นด้วย
มากท่ีสุด 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

เห็นด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด 

ด้านการรับรู้ความไว้วางใจ (Perceived trust)  
1. Shopee เป็นช่องทางท่ี
น่าเช่ือถือส าหรับการซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG 

75 217 107 8 4 
18.2% 52.8% 26.0% 1.9% 1.0% 

2. Shopee เป็นช่องการขาย
สินคา้ประเภท FMCG ท่ี
สามารถปฏิบติัตามขั้นตอน
และเง่ือนไขตามท่ีประกาศไว ้ 
เช่น จดัส่งฟรี เม่ือสัง่ซ้ือ
สินคา้ครบตามยอดท่ีก าหนด 

105 197 81 21 7 

25.5% 47.9% 19.7% 5.1% 1.7% 

3. Shopee เป็นช่องทางการ
ขายสินคา้ประเภท FMCG ท่ี
มีขอ้มูลท่ีชดัเจนและมี
คุณภาพสินคา้ตามท่ีประกาศ
ไว ้

78 219 94 20 0 
19.0% 53.3% 22.9% 4.9% 0.0% 

4. Shopee เป็นช่องทางการ
ขายสินคา้ประเภท FMCG ท่ี
อนุญาตใหต้รวจสอบสินคา้
ก่อนรับสินคา้ได ้

85 177 109 31 9 
20.7% 43.1% 26.5% 7.5% 2.2% 

ด้านการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk)  
1. เม่ือท่านซ้ือสินคา้ประเภท 
FMCG ผา่นช่องทาง Shopee 

50 130 161 63 7 
12.2% 31.6% 39.2% 15.3% 1.7% 
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ท่านคิดวา่การใหข้อ้มูล
ส่วนตวัของท่านมีความเส่ียง 
2. เม่ือท่านซ้ือสินคา้ประเภท 
FMCG ผา่นช่องทาง Shopee 
ท่านคิดวา่การใหข้อ้มูลทาง
การเงินของท่านมีความเส่ียง 

64 126 147 66 8 
15.6% 30.7% 35.8% 16.1% 1.9% 

3. เม่ือท่านซ้ือสินคา้ประเภท 
FMCG ผา่นช่องทาง Shopee 
ท่านยนิดีจ่ายเงินสดมากกวา่
บตัรเครดิตเพือ่ความ
ปลอดภยัในขอ้มูล 

91 103 99 80 38 
22.1% 25.1% 24.1% 19.5% 9.2% 

ด้านการคล้อยตามแนวคดิกลุ่มอ้างองิ (Subject Norm)  
1. สมาชิกในครอบครัวของ
ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง
Shopee เป็นความคิดท่ีดี 

57 178 147 23 6 
13.9% 43.3% 35.8% 5.6% 1.5% 

2. เพื่อนและคนรู้จกัของท่าน
คิดวา่การซ้ือสินคา้ประเภท 
FMCG ผา่นช่องทางShopee 
เป็นความคิดท่ีดี 

80 217 100 13 1 
19.5% 52.8% 24.3% 3.2% 0.2% 

ด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control)  
1. ท่านคิดวา่การเลือกซ้ือ
สินคา้ประเภท FMCG ผา่น
ช่องทางShopee เป็นเร่ืองท่ี
ยุง่ยากซบัซอ้น 

17 57 91 181 65 
4.1% 13.9% 22.1% 44.0% 15.8% 

2. ท่านคิดวา่การคน้หาสินคา้
ประเภท FMCG ท่ีตอ้งการ
ผา่นช่องทาง Shopee เป็น
เร่ืองท่ีท าไดย้ากล าบาก  

21 57 78 170 85 
5.1% 13.9% 19.0% 41.4% 20.7% 

20 58 62 180 91 
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3. ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง 
Shopee เป็นเร่ืองท่ีท าได้
ยากล าบาก 

4.9% 14.1% 15.1% 43.8% 22.1% 

4. ท่านพบปัญหาติดขดัจาก
การซ้ือสินคา้ประเภท FMCG 
ผา่นช่องทาง Shopee อยู่
บ่อยคร้ัง 

22 60 78 177 74 
5.4% 14.6% 19.0% 43.1% 18.0% 

5. ท่านคิดวา่การจดัส่งและ
รับสินคา้ประเภท FMCG ท่ี
ซ้ือผา่น Shopee เป็นเร่ืองท่ี
ยุง่ยาก 

21 55 78 155 102 
5.1% 13.4% 19.0% 37.7% 24.8% 

ด้านความสามารถธุรกจิ (Business Competency)  
1. Shopee มีการอพัเดทสินคา้
ประเภท FMCG ท่ีใหม่และ
ทนัสมยัเป็นประจ า 

72 225 102 11 1 
17.5% 54.7% 24.8% 2.7% 0.2% 

2. Shopee มีการโฆษณา
สินคา้ประเภท FMCG ท่ีมี
เอกลกัษณ์และสร้างสรรค ์

42 207 130 27 5 
10.2% 50.4% 31.6% 6.6% 1.2% 

3. Shopee สามารถจดัส่ง
สินคา้ประเภท FMCG ตรง
ตามก าหนดเวลาท่ีประกาศไว ้

68 231 100 10 2 
16.5% 56.2% 24.3% 2.4% 0.5% 

4. เม่ือท่านพบปัญหาในการ
ซ้ือสินคา้ประเภท FMCG 
Shopee มีแนวทางการแกไ้ข
ปัญหาท่ีชดัเจน เช่น สามารถ
เปล่ียน/คืนสินคา้ได ้ในกรณี
ท่ีรับสินคา้แลว้พบวา่สินคา้
ช ารุด/เสียหาย เป็นตน้  

55 188 132 25 11 

13.4% 45.7% 32.1% 6.1% 2.7% 

ด้านความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  
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1. ท่านมีความตั้งใจซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผา่นช่องทาง 
Shopeeในปัจจุบนัอยา่ง
แน่นอน 

81 194 104 25 7 
19.7% 47.2% 25.3% 6.1% 1.7% 

2. ท่านมีความตั้งใจซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผา่นทาง 
Shopee มากกวา่ช่องทางอ่ืน 
ๆ 

70 161 127 47 6 
17.0% 39.2% 30.9% 11.4% 1.5% 

3. ท่านมีความตั้งใจซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผา่นทาง 
Shopee อยา่งต่อเน่ืองใน
อนาคต 

86 191 107 21 6 
20.9% 46.5% 26.0% 5.1% 1.5% 
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