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สารนิพนธ์ฉบบัน้ีเป็นการศึกษาเพื่อหาปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้
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ออนไลน์ ซ่ึงสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะไม่สามารถส าเร็จลุล่วงไดห้ากปราศจากบุคคลท่ีเป็นผูใ้ห้ค  าปรึกษา 
ช้ีน าและให้ความช่วยเหลือเป็นอยา่งดีตลอดระยะเวลาท่ีไดท้  าการศึกษาและวิจยั จนกระทัง่สารนิพนธ์
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23A ท่ีคอยใหก้ าลงัใจและฝ่าฟันร่วมกนัตลอดจนงานวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยกนั และท่ีขาดไม่ได ้
ขอขอบคุณกลุ่มตวัอยา่งทุกๆท่านท่ีใหค้วามร่วมมือและสละเวลาอนัมีค่าเพื่อตอบแบบสอบถาม จนสาร
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การวิจยัปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจาก

ประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์
ออนไลน์จากประเทศจีนของผูบ้ริโภค เพื่อเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัการรับรู้ดา้นความไวว้างใจ กบัความไวว้างใจในการใชบ้ริการ พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน
ผา่นร้านคา้ออนไลน์ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม
โดยใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลออนไลน์ผา่น Google Form จ านวนทั้งส้ิน 390 ชุด โดยใชก้ารวิเคราะห์ถดถอย
เชิงพหุคูณ 

ผลการวิจยัพบวา่พบวา่ ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการเลือกใชบ้ริการพรี
ออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ในภาพรวม พบวา่ ปัจจยัการรับรู้ในภาพรวมส่งผล
ต่อความไวว้างใจในการเลือกใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความบนัเทิง (Sig. = 0.001) 
ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ (Sig. = 0.000) ดา้นความเฉพาะเจาะจง (Sig. = 0.000)  และ ดา้นการตลาดแบบปาก
ต่อปาก (Sig. = 0.011) ในขณะท่ีปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความนิยมไม่ส่งผลต่อความไวว้างใจ
ในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
ค าส าคญั : สินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน/ ร้านคา้ออนไลน์/ ความไวว้างใจ 
78 หนา้



จ 
 

 
สารบัญ 

 
 

 
 หน้า 
กติติกรรมประกาศ  ข 
บทคัดย่อ  ค 
สารบัญตาราง  ซ 
สารบัญรูปภาพ   ญ 
บทที ่1  บทน า 1 

1.1 ท่ีมาและความส าคญัของงานวจิยั 1 
1.2 ค าถามส าหรับการวจิยั (Problem statement) 3 
1.3 วตัถุประสงคข์องการท าวิจยั 4 
1.4 สมมติฐานการวิจยั 4 
1.5 ขอบเขตของการวจิยั 4 

1.5.1 ขอบเขตวธีิการวจิยัเชิงปริมาณ 4 
1.5.2 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 4 
1.5.3 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 5 
1.5.4 ขอบเขตดา้นเวลา 5 

1.6 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 5 
1.7 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 6 

บทที ่2  แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 9 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 9 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ 11 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไวว้างใจ 13 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดผา่นสังคมออนไลน์ 15 
2.5 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 18 
2.6 การทบทวนวรรณกรรม 21 

บทที ่3  วธีิด าเนินการวจัิย 23 



ฉ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 
 
 หน้า 

3.1 ประเภทของงานวจิยั 23 
3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 23 

3.2.1 ประชากร 23 
3.2.2 กลุ่มตวัอยา่ง 24 

3.3 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 24 
3.4 การสร้างและรูปแบบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 24 
3.5 การทดสอบเคร่ืองมือ 33 
3.6 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 34 
3.7 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 35 

บทที ่4  การวเิคราะห์ข้อมูล 37 
4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 37 
4.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน 40 
4.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลการรับรู้ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการ 

พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 43 
4.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน

ผา่นร้านคา้ออนไลน์ 49 
4.5 การเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่น

ร้านคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 50 
4.6 การทดสอบสมมติฐาน 54 
4.7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 58 

บทที ่5  สรุปและอภิปรายผล 61 
5.1 สรุปผลการศึกษา 61 
5.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 64 
5.3 การอภิปรายผล 64 
5.4 ขอ้เสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช ้ 67 



ฌ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 
 
 หน้า 

5.5 ขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยั 69 
บรรณานุกรม  70 
ภาคผนวก  72 
ประวตัิผู้วจัิย  78



ซ 
 

 
สารบัญตาราง 

 
 

ตาราง หน้า 
3.1 แสดงตวัแปร มาตรวดัและเกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม ส าหรับขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม 25 
3.2 แสดงตวัแปร มาตรวดัขอ้มูล และเกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม ส าหรับขอ้มูลพฤติกรรมในการสั่งซ้ือ

สินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน 2 
3.3 แสดงขอ้ค าถามในส่วนท่ี 3 จ  านวน 5 หมวดค าถาม ระดบัการวดั และแหล่งขอ้มูลอา้งอิง

ของขอ้ค าถาม 28 
3.4 แสดงขอ้ค าถามในส่วนท่ี 4 จ  านวน 6 ค าถาม ระดบัการวดั และแหล่งขอ้มูลอา้งอิงของ     

ขอ้ค าถาม 32 
3.5 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม 34 
4.1 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 38 
4.2 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 38 
4.3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 39 
4.4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 39 
4.5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40 
4.6 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนคร้ังเฉล่ียต่อเดือนในการ

สั่งซ้ือสินคา้จากประเทศจีนโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ออนไลน์ 41 
4.7 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทของสินคา้ท่ีพรีออเดอร์  

จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 41 
4.8 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามมูลค่าเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้      

พรีออเดอร์จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง 42 
4.9 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามชนิดของร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าการ

สั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน 43 
4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นความบนัเทิง 44 
4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นการปฏิสัมพนัธ์ 45 
4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นความนิยม 46 



ฌ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 
ตาราง หน้า 
4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นความเฉพาะเจาะจง 47 
4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นการตลาดแบบปากต่อ

ปาก 48 
4.15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นความไวว้างใจ 49 
4.16 การเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้

ออนไลน์ จ  าแนกตามเพศ 50 
4.17 การเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้

ออนไลน์ จ  าแนกตามอายุ 51 
4.18 การเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้

ออนไลน์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 51 
4.19 การเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้

ออนไลน์ จ  าแนกตามอาชีพ 52 
4.20 การเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้

ออนไลน์ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 53 
4.21 ตวัแบบท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 54 
4.22 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณแบบ Anova 55 
4.23 การวเิคราะห์แสดงค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุของปัจจยัท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการ

ใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 55 
4.24 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการ 

พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 59



ญ 
 

 
สารบัญรูปภาพ 

 
 

รูปภาพ หน้า 
1.1 กรอบแนวคิดของการวิจยั 8 
4.1 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณของปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้

บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 58



1 

 

บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญัของงานวจิัย 
จากผลการวิจยัภายใตโ้ครงการ “คอนเนคเต็ด ไลฟ์” (Connected Life) โดยบริษทั กนั

ตาร์ ทีเอ็นเอส พบว่า ผูบ้ริโภคออนไลน์ในประเทศไทยให้ความเช่ือถือในคอนเทนต์ท่ีเห็นจากโซ
เชียลเน็ตเวิร์กหรือกิจกรรมต่างๆ บนโลกออนไลน์มากกว่าผูบ้ริโภคจากประเทศอ่ืนๆ ในภูมิภาค 
และผูบ้ริโภคไทยมีขอ้สงสัยในคอนเทนตท่ี์ไดเ้ห็นนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคในส่วนอ่ืนๆ ของโลก รวมถึงมี
การยอมรับแบรนด์ออนไลน์มากกว่าดว้ยเช่นกนั ดงันั้นแบรนด์จึงจ าเป็นตอ้งเดินหน้าสร้างความ
เช่ือถือดว้ยการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสม ไม่เช่นนั้นจะเส่ียงต่อการถูกตั้งขอ้กงัขาและไม่น่า
ไวว้างใจจากผูบ้ริโภค บริษทั กนัตาร์ ทีเอ็นเอส จึงไดท้  าการส ารวจกบัผูบ้ริโภคกวา่ 70,000 คน จาก 
56 ประเทศรวมถึงการสัมภาษณ์เชิงลึกจาก 104 กลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงจากการศึกษาของ
โครงการคอนเนคเต็ด ไลฟ์ 2560 การวิจยัดงักล่าวเป็นการศึกษาเร่ืองความไวว้างใจของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อแบรนด์จาก 4 หวัขอ้หลกั ไดแ้ก่ เทคโนโลย ีคอนเทนต ์ขอ้มูล และอีคอมเมิร์ซ ผลส ารวจดงักล่าว
แสดงใหเ้ห็นวา่คนไทยยงัคงมีทศันคติเชิงบวกอยา่งมากกบัการเช่ือมต่อกบัโลกออนไลน์ ในประเทศ
ไทยสภาพแวดลอ้มท่ีใหค้วามส าคญักบัโทรศพัทมื์อถือเป็นอนัดบัแรกยงัส่งผลต่อผูบ้ริโภคออนไลน์
ท่ีตอ้งการลองการมีปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนด์ในรูปแบบใหม่ๆ 41% ของผูบ้ริโภคไทยรู้สึกพอใจกบั
การโตต้อบออนไลน์ (Marketingoops, 2560. ออนไลน์) 

ผลการส ารวจพฤติกรรมการใช้จ่ายของผูบ้ริโภคท่ีมีการซ้ือสินค้าและบริการผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ของส านกังานนโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ (สนค.) ในเดือนพฤศจิกายน 2563 
พบวา่การบริโภคออนไลน์ยงัคงเติบโตไม่หยุดมีมูลค่าสูงถึง 52,000 ลา้นบาทต่อเดือน หรือประมาณ 
7.80% ของยอดการบริโภคภาคเอกชนโดยรวมของประเทศ นอกจากน้ีจากผลส ารวจพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคทัว่ประเทศใน 7 กลุ่มอาชีพ ทุกอ าเภอ (884 อ าเภอ/เขต) จ านวน 
8,072 คน พบว่า ผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ใกล้เคียงกับเดือน
สิงหาคมท่ีผา่นมา โดยส่วนใหญ่ 46.14% ซ้ือเท่าเดิม ซ้ือลดลง 35.83% และซ้ือเพิ่มข้ึน 18.03% ซ่ึงผู ้
ท่ีซ้ือเพิ่มข้ึนส่วนใหญ่เป็นกลุ่มขา้ราชการ, รัฐวิสาหกิจ, พนกังานรัฐ และกลุ่มนกัศึกษา โดยนิยมซ้ือ
สินคา้และบริการผา่น Platform สมยัใหม่ อาทิ Lazada, Shopee มากท่ีสุด คิดเป็น 46.45% รองลงมา
คือ ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ (โลตสั/บ๊ิกซี/วตัสัน/โรบินสัน) 25.32% และ Facebook 16.44% ค่าใชจ่้าย
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ในการซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่มียอดซ้ือต ่ากว่า 
1,000 บาท/เดือน คิดเป็น 49.23% รองลงมา คือ 1 ,001–3,000 บาท คิดเป็น 37.57% และมากกว่า 
3,000 บาท คิดเป็น 13.20% โดยปี 2020 สินคา้และบริการท่ียงัคงนิยมซ้ือผ่านออนไลน์มากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ เคร่ืองนุ่งห่มและรองเทา้ 27.46%, อาหารและเคร่ืองด่ืม 21.13%, ผลิตภณัฑ์และของใชภ้ายใน
บา้น 18.69%, สุขภาพและความงาม/ของใช้ส่วนบุคคล 17.71% โดยเหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ ส่วนใหญ่ยงัคงเป็นเร่ืองความสะดวก 33.28% รองลงมาคือราคาถูก 20.30% และมีใหเ้ลือก
หลากหลาย 18.94% เป็นท่ีน่าสังเกตว่า สินค้าออนไลน์นับวนัจะยิ่งได้รับความนิยมและทวี
ความส าคญัเพิ่มข้ึน และอาจส่งผลต่อเงินเฟ้อได้อย่างมีนยัส าคญัได ้ซ่ึงทาง สนค. ไดต้ระหนกัถึง
ประเด็นดงักล่าว และอยูร่ะหวา่งการศึกษาพฤติกรรมราคาสินคา้ บริการออนไลน์ เพื่อก าหนดวธีิการ
จดัท าเงินเฟ้อใหส้อดคลอ้งกบับริบทโลกใหม่โดยเร็ว (ธนาคารกรุงเทพ, 2563. ออนไลน)์ 

ซ่ึงในขณะเดียวกนัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจเก่ียวกบัการซ้ือขายออนไลน์ และใหค้วาม
เช่ือถือในคอนเทนตท่ี์เห็นจากโซเชียลเน็ตเวิร์กหรือกิจกรรมต่างๆบนโลกออนไลน์ จึงมีผูป้ระกอบ
ธุรกิจท่ีไม่ซ่ือตรง บางส่วนใชก้ารโฆษณาชวนเช่ือมีส่ิงแอบแฝง การน าเทคโนโลยีสารสนเทศไปใช้
ในทางลบ เกิดปัญหาการละเมิด สิทธิผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึนผูบ้ริโภคอาจตกอยู่ในฐานะท่ีเสียเปรียบ
เพราะผูบ้ริโภคไม่อยูใ่นฐานะท่ีทราบภาวะตลาด และความจริงท่ีเก่ียวกบัคุณภาพและราคาของสินคา้ 
สินค้าและบริการท่ีไม่ได้มาตรฐาน สั่งซ้ือสินค้าแล้วไม่ได้รับ สินค้า หรือได้รับสินค้าท่ีมีความ
แตกต่างไม่ถูกตอ้งตามท่ีสั่งซ้ือไว ้ไดรั้บสินคา้ล่าช้า ตลอดจนการจดัส่งสินคา้มายงั ผูบ้ริโภคได้รับ
ความเสียหาย ถูกละเมิดความเป็นส่วนตวัและไม่ไดรั้บการชดใชเ้ยยีวยาเม่ือเกิดปัญหาข้ึน นอกจากน้ี
ยงัมีกรณีท่ีผูข้ายสินคา้แจง้วา่สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ไดห้ากไม่พอใจ พอถึงเวลาจริงไม่สามารถท า
ได ้หรือ บางคร้ังเกิดจากขอ้สัญญาท่ีผูบ้ริโภคไม่ได้อ่านให้ชัดเจนซ่ึงระบุว่าไม่คืนเงินในทุกกรณี 
ปัญหาการฉ้อโกงท่ีแมมี้รายละเอียดเก่ียวกบัผูข้ายท่ีน่าเช่ือถือ เช่น การให้เลขบตัรประชาชน การได้
รับค าชมจ านวนมาก หรือการสร้าง ความไวเ้น้ือเช่ือใจดว้ยการบริการท่ีดีในระยะแรก ๆ ก็ไม่อาจ
รับประกนัไดว้า่ ผูข้ายจะไม่ฉ้อโกงผูซ้ื้อ สินคา้ท่ี ส่งมอบมีสภาพช ารุดบกพร่อง ไม่ตรงกบัค าสั่งซ้ือ 
และสินคา้มีอนัตราย แต่ไม่สามารถขอเปล่ียนคืน ขอคืนเงิน หรือ การชดเชยเยียวยาหากเกิดความ
เสียหายต่อสุขภาพ ซ่ึงกรณีเกิดปัญหาจากการซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคตอ้งด าเนินการ แกไ้ขปัญหาดว้ย
ตนเองไม่วา่จะเป็นการติดตามผูก้ระท าความผิด ประกาศแจง้เพื่อให้คนในโซเชียลมีเดียรับรู้ดว้ยกนั 
ผูบ้ริโภคบางส่วนไม่เก็บหลกัฐานการซ้ือขาย ท าใหเ้สียโอกาสการร้องเรียน (ปัญหาซ้ือขายออนไลน์.
ออนไลน์) 

ปัจจุบนัการสั่งสินคา้ออนไลน์ นบัว่าเป็นเร่ืองปกติท่ีทั้งสะดวก เลือกสรรง่าย ไม่ตอ้ง
ไปเดินตามห้างหรือตลาด แต่หลายคนชอ้ปป้ิงไปไกลกวา่นั้น นัน่ก็คือการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จาก
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ต่างประเทศ ท่ีสามารถสั่งออนไลน์ไดโ้ดยไม่ตอ้งบินไปไกลถึงประเทศนั้นๆ และหน่ึงในประเทศท่ี
ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือสินคา้พรีออเดอร์มานั้นก็คือ ประเทศจีน เพราะมีสินคา้ท่ีหลากหลาย ราคาถูก ซ่ึง
สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคนิยมสั่งซ้ือนั้น ประกอบด้วย เส้ือผา้แฟชั่น รองเทา้ กระเป๋า เคร่ืองประดบั และ
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิคส์ เป็นตน้ (Gettaobao.ออนไลน์) 

สินคา้จากประเทศจีน เร่ิมเขา้มามีบทบาทในการคา้มากข้ึน เพราะปัจจุบนัประเทศจีน
เป็นผูน้ าทางดา้นการผลิตสินคา้หลากหลายชนิด เพราะจีนไดมี้การพฒันาและใส่ใจรายละเอียดใน
เร่ืองของสายการผลิตท่ีมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง ไม่วา่จะเป็น เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ เป็นตน้ และมี
พ่อคา้แม่คา้ในประเทศไทยเป็นจ านวนมาก ท่ีสั่งสินคา้จากประเทศจีนมาขาย สินคา้จากประเทศจีน
ไดรั้บความนิยมมากในปัจจุบนั เพราะ ราคาถูก สินคา้มีให้เลือกหลากหลายตอบโจทยค์วามตอ้งการ
ของตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี (สั่งของจากจีน taobao alibaba ท่ีคุณไวว้างใจ Everything Jinglebell ขายทุก
อยา่ง, 2562.ออนไลน์) 

การสั่งซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์นั้นไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ืองและมีร้านคา้
ออนไลน์เพิ่มมากข้ึนอยูต่ลอดเวลาโดยเฉพาะร้านคา้ท่ีรับพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน ซ่ึงถือวา่
เป็นร้านคา้ออนไลน์รูปแบบหน่ึงที่ไดรั้บความไวว้างใจและความสนใจจากผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง 
ถึงแมผู้ข้ายจะไม่มีสินคา้อยูใ่นมือ ผูบ้ริโภคก็ย ินยอมที่จะช าระเงินค่าสินคา้ให้ก่อน ในส่วนน้ี
ผูเ้ขียนจึงมีความสนใจที่ตอ้งการศึกษาวา่เพราะเหตุใดลูกคา้จึงไวว้างใจและใชบ้ริการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ จึงน ามาสู่การศึกษาในหวัขอ้ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความ
ไวว้างใจและเลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงจากผลของการ
วจิยัสามารถน ามาเป็นแนวทางในการเปิดธุรกิจพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
หรือ ผูท่ี้เปิดธุรกิจพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนจะปรับปรุงและพฒันาธุรกิจของตนเองเพื่อส่งผล
ใหผู้บ้ริโภค เกิดความพึงพอใจ ตลอดจนท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือในตวัธุรกิจสินคา้พรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนของตนเองไดม้ากยิง่ข้ึน 
 
 

1.2 ค าถามส าหรับการวิจัย (Problem statement) 
1.พฤติกรรมการสั ่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์ออนไลน์จากประเทศจีนของผูบ้ริโภคมี

ลกัษณะเป็นอยา่งไร 
2.ปัจจยัใดที่ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้

ออนไลน์ 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการท าวจิัย 
 1.เพื ่อศึกษาพฤติกรรมการสั ่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์ออนไลน์จากประเทศจีนของ
ผูบ้ริโภค 
 2.เพื่อเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน
ผา่นร้านคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 3.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการรับรู้ดา้นความไวว้างใจ กบัความไวว้างใจ
ในการใชบ้ริการ พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
 
 

1.4 สมมติฐานการวิจัย 
1. ความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้

ออนไลน์มีความแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนบุคคล 
2. ปัจจยัการรับรู้ดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ดา้นความ

เฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปากต่อปาก ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
 
 

1.5 ขอบเขตของการวิจัย 
ในการศึกษาปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้

จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์มีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี 
 
1.5.1 ขอบเขตวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ  

โดยใชก้ารเก็บขอ้มูลผา่นแบบสอบถามออนไลน์ (Google Form) วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปใชค้่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน One-Way ANOVA Pearson 
Correlation Simple Regression เป็นสถิติในการวิเคราะห์ 

  
 1.5.2 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากร คือ ผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์และไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
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กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์ทั้งชายและหญิง  
 1.5.3 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

เน้ือหาการศึกษาตามขอบเขตตวัแปรในการวิจยัประกอบดว้ยตวัแปรอิสระและตวั
แปรตาม ดงัน้ี 

 1.5.3.1 ตวัแปรอิสระ  (Independent Variable) ค ือ ปัจจยัส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ปัจจยัดา้นการรับรู้
ความไวว้างใจ ไดแ้ก่ การรับรู้ดา้นความบนัเทิง การรับรู้ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ การรับรู้ดา้นความนิยม 
การรับรู้ดา้นความเฉพาะเจาะจง และการรับรู้ดา้นตลาดแบบปากต่อปาก 

 1.5.3.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ ความไวว้างใจในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
 
 
 1.5.4 ขอบเขตดา้นเวลา  

เร่ิมท าการศึกษาและรวบรวมขอ้มูล เร่ิมตั้งแต่วนัที่ 23 กรกฎาคม 2564 ถึง วนัที่ 30 
กนัยายน 2564 
 
 

1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
ส าหรับผูท่ี้สนใจท าธุรกิจการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ มี

ขอ้มูลที่สามารถใชใ้นการวางแผนและเตรียมตวัในการเปิดร้านคา้ออนไลน์ นอกจากน้ีขอ้มูลที่ได้
จากงานวิจยัจะสามารถประเมินความสามารถของร้าน วา่มีศกัยภาพเพียงพอที่จะเปิดกิจการใน
ตลาดพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนไดห้รือไม่ 

ส าหรับผูท่ี้เปิดร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์สินคา้จากประเทศจีนอ จะสามารถเป็นประ
โยขน์ในการเขา้ถึงปัจจยัที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการไวว้างใจและเลือกซ้ือสินคา้พรีออเดอร์
จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ เพื่อน ามาพฒันาและปรับปรุงร้านคา้ของตนเองให้สามารถ
สร้างความน่าเช่ือถือและความไวว้างใจให้กบัผูบ้ริโภคได ้และเขา้ใจถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคสามารถน ามาวางกลยุทธ์การขายในรูปพรีออเดอร์ไดอี้กดว้ย 
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1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 
พรีออเดอร์ (Pre-Order)  คือ การสั่งซ้ือสินคา้ที่ตอ้งมีระยะเวลา เพราะสินคา้ดงักล่าว

ไม่มีใน Stock อาจเป็นสินคา้น าเขา้ หรือสินคา้ที่ตอ้งรอผลิต อาจเน่ืองจากทางโรงงานเลิกผลิตไป
แลว้ ท าให้การสั่งซ้ือตอ้งรอการผลิตใหม่อีกคร้ัง โดยจะมีระยะเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งรอคอย จะมากหรือ
นอ้ยนั้นข้ึนอยูก่บัรายละเอียดของการด าเนินการในแต่ละร้าน พรีออเดอร์ อาจเป็นสินคา้น าเขา้จาก
ต่างประเทศ หรือเป็นสินคา้ภายในประเทศก็ได ้ค  านิยามท่ีแทจ้ริงของการพรีออเดอร์ไม่ไดก้  าหนด
ไวถ้ึงแหล่งที่มาของสินคา้ กล่าวเพียงแต่วา่สินคา้ที่สั่งซ้ือเป็นสินคา้ที่ไม่มีใน Stock จะตอ้งสั่งท า
หรือสั่งของมาตามท าค าสั่งของลูกคา้ นัน่คือลกัษณะส าคญัของค าวา่พรีออเดอร์ หากเป็นสินคา้
ภายในประเทศการพรีออเดอร์ก็อาจตอ้งด าเนินการสั่งผลิตของข้ึนใหม่ตามค าสั่ง แต่ถา้หากเป็น
สินคา้จากต่างประเทศ ก็อาจตอ้งสั่งสินคา้ขา้มแดนเขา้มาตามค าสั่งของลูกคา้ในประเทศ โดย
รูปแบบการพรีออเดอร์ จะมี 2 รูปแบบ คือ ผูซ้ื้อจ่ายเงินค่าสินคา้ก่อนและผูข้ายสั่งซ้ือสินคา้เขา้มา
ก่อนโดยให้สิทธิผูซ้ื้อที่จองไวก้่อน และระยะเวลาการพรีออเดอร์ โดยปกติแลว้สินคา้ที่สั่งจาก
ต่างประเทศ จะใชเ้วลาน าเขา้ 10-20 วนั แลว้แต่วา่สินคา้นั้นจะถูกจดัส่งทางอากาศ หรือทางเรือ ซ่ึง
หมายความวา่การพรีออเดอร์นั้นจะใชร้ะยะเวลานบัตั้งแต่การสั่งซ้ือจนถึงขั้นตอนที่ผูซ้ื้อไดร้ับ
สินคา้แลว้ จะมีระยะเวลาเฉล่ียท่ี 15-30 วนั 

ขอ้ดีของการพรีออเดอร์ 
1. มีสินคา้ท่ีเยอะแยะหลากหลายให้เลือกมาก 
2. ราคาถูกกวา่การซ้ือในทอ้งตลาด 
3. ติดต่อกนัระหวา่งผูซ้ื้อ-ผูข้ายกนัง่ายๆ ผา่นทางอินเทอร์เน็ต 
4. ส่วนมากสินคา้จะมีคุณภาพดี เพราะมีผลต่อช่ือเสียงของผูข้าย หากน าสินคา้ไม่มี

คุณภาพมาจ าหน่าย 
ขอ้เสียของการพรีออเดอร์ 
1. ความเส่ียงจากผูข้ายท่ีไม่ซ่ือสัตย ์อาจจะถูกโกงได ้
2. รอสินคา้นาน โดยส่วนมากจะใชเ้วลาเกือบ 2 อาทิตยถึ์ง 1 เดือน หากเป็นสินคา้ท่ี

ไม่มีในสต๊อก 
3. สินคา้อาจจะไม่ตรงกบัรูปภาพที่น าเสนอ เช่นสีอาจจะเพี้ยน คุณภาพหรือความ

ประณีตของเน้ืองานไม่เหมือนในรูป 
ร้านคา้ออนไลน์ หรือ E-Commerce หรือ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การด าเนินธุรกิจ

โดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อให้บรรลุเป้าหมายทางธุรกิจท่ีองคก์รไดว้างไว ้เช่น การซ้ือขายสินคา้
และบริการ การโฆษณาผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ไม่วา่จะเป็นโทรศพัท ์โทรทศัน์ วิทยุ หรือแมแ้ต่
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อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อลดค่าใชจ้่าย และเพื่มประสิทธิภาพขององคก์ร โดย
การลดบทบาทองคป์ระกอบทางธุรกิจลง เช่น ท าเลที่ตั้ง อาคารประกอบการ โกดงัเก็บสินคา้ ห้อง
แสดงสินคา้ รวมถึงพนกังานขาย พนกังานแนะน าสินคา้ พนกังานตอ้นรับลูกคา้ เป็นตน้ จึงลด
ขอ้จ ากดัของระยะทาง และเวลาลงได ้

ความไวว้างใจ คือ ความเช่ือมัน่ที่เรามีต่อบุคคล หรือ กลุ่มบุคคลวา่เขาหรือพวกเขา
เหล่านั้นมีเจตนา มีการกระท า และการแสดงออกในทิศทางเหมาะสมเป็นไปตามที่เราคาดหวงัไว้
ในแต่ละโอกาส ซ่ึงท าให้เรามัน่ใจวา่สามารถคาดการณ์ผลลพัธ์ของเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนได ้
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 
จากการศึกษาทบทวนทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัได้น าแนวคิดและทฤษฎี

งานวจิยัต่างๆมาก าหนดเป็นกรอบแนวคิดในการวจิยัเร่ือง ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจใน
การใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

 
ตัวแปรต้น                        ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 
ภาพที ่1.1 :  กรอบแนวคิดของการวจัิย 
  

ความไวว้างใจในการใชบ้ริการ 
พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน 

ผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
 ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ 

 การรับรู้ดา้นความบนัเทิง 
 การรับรู้ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ 
 การรับรู้ดา้นความนิยม 
 การับรู้ดา้นความเฉพาะเจาะจง 
 การรับรู้ดา้นตลาดแบบปากต่อปาก 

 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
 เพศ 
 อาย ุ
 อาชีพ 
 ระดบัการศึกษา 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ในการศึกษาปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน ์ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไวว้างใจ 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดผา่นสังคมออนไลน์ 
 2.5 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.6 การทบทวนวรรณกรรม 
  
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
วนัดี รัตนกาย  (2554) ได้กล่าวว่าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาเชิง

พฤติกรรม การตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
จากทรัพยากรท่ีมีอยู ่ท่ีประกอบดว้ยเงิน เวลา และก าลงั เพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ  ซ่ึงซ้ือ
อะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน และส่วนใหญ่จะเป็นการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้และบริการ เพื่อให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด  โดยเบ้ืองตน้ การวิเคราะห์พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคสามารถเก็บรวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์ได้จาก 7 ค  าถาม เพื่อค้นหา 7 ค  าตอบท่ี
เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย เป็นค าถามท่ีต้องการทราบตลาดเป้าหมาย โดยมี
กลุ่มเป้าหมายทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์ 
กลยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริม
การตลาด ท่ีเหมาะสมและตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ โดยส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการ คือ คุณสมบติัหรือ องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ และความแตกต่างท่ีเหนือกว่า
คู่แข่ง  
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3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบวตัถุประสงค์ในการซ้ือ โดยตอ้ง
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือคือ ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 
และปัจจยัเฉพาะบุคคล เพราะผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองสนองต่อความตอ้งการ
ดา้นร่างกาย และจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบบทบาทของกลุ่มต่างๆ 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยองคป์ระกอบในการตดัสินใจซ้ือคือ ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิผล ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
และผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบโอกาสในการซ้ือ ของผูบ้ริโภค เช่น 
ช่วงฤดูกาลใด ช่วงเดือนใด ตลอดจนเทศกาลหรือโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ เป็นตน้ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบช่องทางหรือแหล่ง ท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ
สินคา้หรือบริการ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ตลอดจนร้านขายของช า เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร เป็นค าถามท่ี ตอ้งการทราบขั้นตอนหรือกระบวนการในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยมีองคป์ระกอบการซ้ือดงัน้ี การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
 

Kotler and Keller (2557) ไดก้ล่าววา่การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาท่ี
เก่ียวกบัพฤติกรรม การซ้ือและการบริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการซ้ือและการใช้ของ
ผูบ้ริโภค เร่ิมต้นจากการท่ีบุคคลได้รับการกระตุ้นจากส่ิงเร้า 2 ประเภท ได้แก่ การกระตุ้นทาง
การตลาด ประกอบดว้ย สินคา้และบริการ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่ือสารการตลาด 
และการกระตุ้นจากส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ ประกอบด้วยสภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และ
วฒันธรรม เม่ือส่ิงกระตุ้นจากส่ิงเร้าดังกล่าว เข้ามากระทบกับความรู้สึกของผูบ้ริโภค น าไปสู่
กระบวนการทางจิตวทิยา ดว้ยการสร้างการจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ การจดจ า ประกอบกบัลกัษณะ
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภค ประกอบด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่  
วฒันธรรม ซ่ึงประกอบดว้ย วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมย่อย และชั้นทางสังคม บุคคลท่ีมาจาก
วฒันธรรมท่ีต่างกนัส่งผลถึงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัทางสังคม ประกอบด้วย กลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว บทบาทและสถานะทางสังคม ซ่ึงการท่ีบุคคลตอ้งการเป็นท่ียอมรับของคนในกลุ่ม มีผล
ต่อแนวความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคล ปัจจัยส่วนบุคคล อายุ อาชีพ วงจรชีวิต 
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สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ บุคลิกภาพ และแนวคิดส่วนตวั รูปแบบการด าเนินชีวิตและค่านิยมของแต่
ละบุคคล จะส่งผลต่อพฤติกรรมท่ีต่างกนั กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.การรับรู้ถึงปัญหา เร่ิมตน้จากการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการใน
สินคา้หรือบริการ 
 2.การคน้หาขอ้มูล เป็นการหาขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ
โดยการหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลภายในและภายนอก 
 3.การประเมินผลทางเลือก ประเมินทางเลือกโดยก าหนดเกณฑใ์นการเลือกสินคา้หรือ
บริการท่ีตอ้งการ และเปรียบเทียบกบัทางเลือกท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการไดดี้ท่ีสุด 
 4.การตดัสินใจซ้ือ จากทางเลือกท่ีไดป้ระเมินไวน้ั้น น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ
บริการท่ีตอ้งการ 
 5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ หลงัจากตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการมาแลว้ จะมี
การประเมินสินคา้หรือบริการวา่เกิดความพึงพอใจหรือไม่ และจะส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ในคร้ังต่อไป 

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาพฤติกรรมในการ
เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมและส่ิงกระตุน้ เช่น ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด เขา้มากระทบกบัความรู้สึกของผูบ้ริโภค น าไปสู่กระบวนการทางจิตวิทยา ดว้ยการสร้างการ
จูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ การจดจ า ประกอบกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการรับรู้ 
Shiffman & Kanuk (2007) ไดใ้ห้ความหมายของการรับรู้ (Perception) วา่การรับรู้เป็น

กระบวนการท่ีบุคคลจะคดัเลือก จดัระบบ และตีความจากส่ิงเร้าต่างๆออกมาเป็นความหมาย โดย
บุคคลสองคนอาจจะเปิดรับขอ้มูลข่าวสารจากส่ิงเร้าเดียวกนั ภายใตส้ภาพแวดลอ้มเดียวกนัแต่บุคคล
แต่ละคนนั้นจะจดจ า คดัเลือก จดัระบบ และตีความส่ิงเร้านั้นแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคล
ของแต่ละคน เช่น ความตอ้งการส่วนบุคคล การให้คุณค่าของแต่ละบุคคล ความคาดหวงัของแต่ละ
บุคคล เป็นตน้ ซ่ึงปัจจยัต่างๆดงักล่าวน้ี คือ กระบวนการการรับรู้ของบุคคล 

Mowen and Minor (1998) ไดอ้ธิบายวา่การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเปิดรับ
ต่อขอ้มูลข่าวสาร โดยตั้งใจท่ีจะรับขอ้มูลนั้นและท าความเขา้ใจความหมาย โดยในขั้นตอนการ
เปิดรับ (Exposure Stage) ผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลโดยผ่านประสาทสัมผสัทั้งห้า ต่อมาในขั้นตอนการ
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ตั้งใจรับ (Attention Stage) ผูบ้ริโภคจะแบ่งปันความสนใจมาสู่ส่ิงเร้านั้นๆ และขั้นตอนสุดทา้ย คือ 
ขั้นตอนของความเขา้ใจความหมาย (Comprehension Stage) ผูบ้ริโภคจะจดัองค์ประกอบและแปล
ความหมายออกมาเพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจ 

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาสรุปไดว้า่ การรับรู้ หมายถึง การท่ีบุคคลเปิดรับขอ้มูลข่าวสารและ
ตีความจากส่ิงเร้า รวมถึงสภาพแวดลอ้มต่างๆออกมาเป็นความหมาย ให้ตนเองเขา้ใจ โดยบุคคลแต่
ละคนจะจดจ า และตีความหมายแตกต่างกนัถึงแมว้่าจะรับรู้เร่ืองเดียวกนัและอยูใ่นสภาพแวดลอ้ม
เดียวกนั 

ขั้นตอนของการรับรู้  
ขั้นตอนท่ี 1 การให้ความสนใจ (Attention) จากการรับรู้ข่าวสารผ่านประสาทสัมผสั 

ของมนุษยโ์ดยธรรมชาติไม่สามารถรับรู้ขอ้มูลทุกอยา่งท่ีเขา้มาไดท้ั้งหมดโดยไม่ผา่นการคดักรอง 
บุคคลจึงตอ้งมีการเลือกท่ีจะรับรู้ข่าวสารในส่ิงท่ีตนเองให้ความสนใจ เลือกวา่ขอ้มูลข่าวสารใดควร
ท่ีจะรับรู้ และข้อมูลข่าวสารใดบ้างท่ีจะไม่รับรู้ เพื่อไม่ให้เกิดการรับข่าวสารเกิดขีดจ ากัด 
(Information overload) 

ขั้นตอนท่ี 2 การจดัระบบ (Organization) แมว้า่บุคคลจะมีการคดัเลือกข่าวสารขอ้มูลท่ี
สนใจเลือกท่ีจะรับรู้ในขั้นตอนแรกแลว้ยงัตอ้งมีการจดัระบบของขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บมาอย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยสามารถท าให้เกิดประสิทธิภาพได้ดว้ยการจดักรอบความคิด (Schemas) ท่ีเป็น
การแสดงออกถึงการจดัระบบองคค์วามรู้ท่ีไดรั้บมาจากส่ิงเร้าต่างๆผา่นประสบการณ์ของตนเอง  

ขั้นตอนท่ี 3 การตีความ (Interpretation) จากขั้นตอนแรกและขั้นตอนท่ีสองจะท าให้
เห็นถึงการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดค้ดัเลือกมาแลว้ ขั้นตอนของการตีความเป็นขั้นตอนท่ีท าให้ทราบ
ถึงเหตุผลของการกระท าท่ีจะเกิดข้ึนตามมา ซ่ึงจะแสดงออกต่างกนัข้ึนอยูก่บัการตีความของแต่ละ
คน เน่ืองจากขั้นตอนแรกและขั้นตอนท่ีสองจะท าให้เห็นวา่บุคคลทัว่ไปอาจเลือกให้ความสนใจใน
ข่าวสารขอ้มูลเดียวกนัได ้และจดัระบบขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บมาในลกัษณะเดียวกนัได ้แต่ขั้นตอน
ของการตีความนั้นจะแตกต่างกนัออกไปตามปัจจยัส่วนบุคคล เช่น ความเช่ือ ทศันคติ ประสบการณ์ 
ความตอ้งการ ความคาดหวงั เหตุจูงใจ สภาวะร่างกาย สภาวะจิตใจ ทั้งน้ีขอ้มูลข่าวสารบางอยา่งจะ
เกิดการตีความเพื่อใหเ้ขา้กบัปัจจยัส่วนบุคคลของแต่ละคน  

ขั้นตอนท่ี 4 การคน้คืนขอ้มูล (Retrieval) จากการเลือกให้ความสนใจ จดัระบบข้อมูล 
ข่าวสารดงักล่าวท่ีเลือกให้ความสนใจ มาจนถึงขั้นตอนของการตีความ ขอ้มูลทั้งหมดท่ีเกิดจากการ
รับรู้นั้นจะถูกเก็บอยูใ่นส่วนความทรงจ าของแต่ละบุคคล ในส่วนของขั้นตอนการคน้คืนขอ้มูลนั้น
จึง เป็นการน าขอ้มูลท่ีเขา้ใจและถูกเก็บอยู่ในความทรงจ าข้ึนมาเม่ือตอ้งการ กระบวนการการรับรู้
ดงักล่าวจะช่วยใหเ้ขา้ใจถึงการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารไดม้ากยิง่ข้ึน 
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การรับรู้นั้นเป็นตวัแปรหน่ึงท่ีส าคญัในการศึกษาท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค และการรับรู้
ยงัสามารถท าให้เกิด พฤติกรรมการบริโภคของมนุษยไ์ด ้โดยท่ี Hawkins, Best and Coney (2004) 
ไดก้ล่าวถึง ลกัษณะการรับรู้ของผูบ้ริโภคไวว้า่ การรับรู้ คือ กระบวนการขอ้มูลซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึง
ของผูบ้ริโภค โดยเร่ิมตั้งแต่ผูบ้ริโภคเปิดรับต่อส่ิงเร้า แปลความหมายออกมาและน าไปเก็บไวใ้น
หน่วยความจ า โดยกระบวนการข้อมูลน้ีจะประกอบไปด้วย 4 ขั้นตอน คือ ขั้นแรกคือการเปิดรับ 
(Exposure) ขั้นต่อมา คือการตั้งใจรับรู้(Attention) ขั้นต่อมาคือการแปลความหมาย (Interpretation) 
และขั้นสุดท้ายคือ การเก็บข้อมูลไว้ในหน่วยความจ า  (Memory) ซ่ึง 3 ขั้นตอนแรกจะเป็น
กระบวนการรับรู้ (Perception) อนัเป็นกระบวนท่ีสามารถน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือและการบริโภค
ของผูบ้ริโภคได ้
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความไว้วางใจ 
มีนา อ่องบางน้อย (2553, หน้า 34) ไดก้ล่าวว่าความไวว้างใจ คือ ความสัมพนัธ์ท่ีเกิด

จากการติดต่อระหว่างผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้ท่ีเกิดความสัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดจนเกิดความไวว้างใจ จึง
ส่งผลให้เกิดความรู้สึกมัน่ใจต่อสินคา้หรือบริการ ซ่ึงความไวว้างใจกลายเป็นตวัวดัสัมพนัธภาพท่ี
สามารถจบัตอ้งยากระหวา่งองคก์ารกบัลูกคา้  

วรารัตน์ สันติวงษ์ (2549 อา้งใน มีนา อ่องบางน้อย, 2553) ไดก้ล่าวว่าความไวว้างใจ 
คือ ความสัมพนัธ์พื้นฐานในเร่ืองการติดต่อส่ือสารดา้นการให้บริการแก่ลูกคา้ ทฤษฎีความสัมพนัธ์
อยา่งใกลชิ้ดท่ีองคก์รจ าเป็นจะตอ้งเรียนรู้เพื่อสร้างความคุน้เคยอนัจะก่อให้เกิดความประทบัใจแก่
ลูกคา้ ท่ีประกอบดว้ย 5C ไดแ้ก่  

1. การส่ือสาร (Communication) เป็นการสร้างความอุ่นใจให้แก่ลูกคา้เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึน
ไดจ้ากการส่ือสารของพนกังาน พนกังานจ าเป็นตอ้งแสดงความจริงใจและพร้อมในการให้ความ
ช่วยเหลือแก่ลูกค้าเพื่อท่ีจะท าให้ทั้ งสองฝ่ายเต็มใจจนสามารถแสดงความรู้สึกรวมทั้งความคิด
ร่วมกนั หรือสร้างความรู้สึกใหเ้กิดการอยากใชบ้ริการดว้ยความเตม็ใจ 

2. ความใส่ใจและการให ้(Caring and Giving) ความเอ้ืออาทรความรู้สึกท่ีอยากปกป้อง 
และความอุ่นใจส่ิงเหล่าน้ีเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัใกล้ชิดกบัลูกคา้ ซ่ึงจะส่งผลให้ลูกคา้มี
ความรู้สึกท่ีดี  

3. การให้ข้อผูกมัด (Commitment) ซ่ึงในบางคร้ังองค์กรจ าเป็นต้องยอมท่ีจะเสีย
ผลประโยชน์บางประการ เพื่อรักษาไวซ่ึ้งความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้  
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4. การให้ความสะดวกสบาย (Comfort) หรือ ความสอดคลอ้ง (Compatibility) การเอา
ใจใส่จะสร้างความสะดวกสบายให้แก่ลูกคา้ กล่าวคือ ลูกคา้จะเกิดความรู้สึกยนิดี อบอุ่นและมัน่ใจท่ี
ไดรั้บ โดยลูกคา้ส่วนใหญ่จะประเมินองคก์รจากความสะดวกสบายท่ีไดรั้บจากการบริการ 
5. การแก้ไขสถานการณ์ขดัแยง้ (Conflict Resolution) และการไวว้างใจ (Trust) โดยองค์กรควร
แสดงการรับผิดชอบโดยการออกตวัก่อนเสมอในกรณีท่ีลูกคา้พบอะไรก็ตามท่ีสงสัยหรือเกิดความ
ไม่ชอบใจในตวัสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้คิดวา่อาจจะเสียเปรียบ ซ่ึงในกรณีน้ีลูกคา้ควรถามเพื่อท่ีจะ
ใหพ้นกังานไดส้ามารถช้ีแจงไดก่้อนท่ีความไม่พึงพอใจในสินคา้หรือบริการจะเกิดข้ึนกบัลูกคา้  
 จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาสรุปได้ว่าความไวว้างใจ คือ ความรู้สึกท่ีสามารถเกิดข้ึนได้จาก
ความสัมพนัธ์ท่ีใกล้ชิดท่ีเกิดโดยการติดต่อส่ือสารระหว่างผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้ ลูกคา้เกิดความ
ไวว้างใจ จะท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีมัน่ใจหรือเช่ือมัน่ต่อองคป์ระกอบต่างๆของตวัสินคา้หรือบริการ  
ความไวว้างใจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

Salam, Iyer, Palvia & Singh (2548, p. 77)  ได้อธิบายความไวว้างใจในการซ้ือสินค้า
ทางอินเทอร์เน็ตคือ ความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้จะเร่ิมตน้จากประสบการณ์ท่ีเป็นส่วนบุคคลต่อการใช้
เวบ็ไซต ์ท่ีจะสร้างการรับรู้ต่อผูใ้ชบ้ริการ โดยผูซ้ื้อจะพฒันาประสบการณ์ท่ีไดรั้บเป็นความเช่ือของ
ตนท่ีมีต่อเวบ็ไซตใ์นเร่ืองต่างๆ ซ่ึงความเช่ือเชิงบวกจะน าไปสู่ทศันคติท่ีดีในการใชบ้ริการ ก่อใหเ้กิด
ความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการตลอดจนในท่ีสุดกลายเป็นความตั้งใจซ้ือ และเม่ือผูซ้ื้อพบวา่เวบ็ไซต์น้ีเป็น
ท่ีไวว้างใจได ้ก็จะสร้างโอกาสท่ีจะพฒันาความสัมพนัธ์สู่ความมัน่ใจรวมทั้งความเต็มใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้จากเวบ็ไซตน้ี์ในคร้ังต่อๆไปอีก 

Lee & Turban (2544) ไดก้ล่าววา่รูปแบบความไวว้างใจในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ 
สถานะในดา้นจิตวทิยาของทั้งสองฝ่ายท่ีก าลงัติดตามปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งกนั เพื่อท าใหแ้ผนการท่ีได้
วางไวป้ระสบความส าเร็จ หรือสามารถพูดได้อีกอย่างหน่ึงว่า ทั้งสองฝ่ายมีความเส่ียงในการท า
การคา้และการสั่งซ้ือขายผา่นระบบอินเทอร์เน็ต เน่ืองจากผูข้ายและผูซ้ื้อไม่ไดมี้การพบหนา้กนั ผูซ้ื้อ
ไดเ้ห็นเพียงแค่รูปภาพของสินคา้แต่ไม่เห็นตวัสินคา้จริงๆ การรับรองคุณภาพและการให้ค  าสัญญา
ในการจดัส่งถูกพูดอย่างง่ายดาย แต่ผูค้า้จะรักษาสัญญาหรือไม่ ไม่มีใครสามารถตอบได้ ดงันั้น
การคา้เช่นน้ีจะตอ้งมีความไวว้างใจของทั้งสองฝ่ายในระดบัสูง คือ ทั้งผูซ้ื้อและผูข้ายซ่ึงเป็นเร่ืองยาก
ของผูท่ี้ท  าธุรกิจทางดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีจะสามารถสร้างความไวว้างใจให้เกิดข้ึนกบัลูกคา้
ได้ รูปแบบความไวว้างใจในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตามแบบของ Lee & Turban (2544) ได้แบ่ง 
ปัจจยัหลกัของความไวว้างใจออกเป็น 3 ปัจจยัหลกัไดแ้ก่ 
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1. ความไวว้างใจในตวัผูข้ายสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต เม่ือผูข้ายมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผู ้
ซ้ือ มีความซ่ือสัตย ์สุจริตกบัผูซ้ื้อ จะส่งผลให้ผูซ้ื้อเกิดความเช่ือถือในตวัผูข้ายซ่ึงจะสร้างความ
ไวว้างใจต่อตวัผูข้าย 

2. ความไวว้างใจในระบบอินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางหน่ึงของการซ้ือขาย ระบบงาน
คอมพิวเตอร์จึงเป็นส่ือกลางท่ีส าคญัต่อการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยผูซ้ื้อจะติดต่อผูข้ายในการซ้ือ
สินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ตแทนการติดต่อพนกังานขายท่ีหนา้ร้าน หรือพบหนา้กนั ดงันั้นการสร้าง
ความไวว้างใจในระบบอินเทอร์เน็ต จึงมีส่วนประกอบดงัน้ี  การมีเสถียรภาพและความน่าเช่ือถือ
ของระบบอินเทอร์เน็ต รวมไปถึงความเขา้ใจในระบบอินเทอร์เน็ตและความปลอดภยัในการช าระ
เงิน  
3. ความไวว้างใจในธุรกิจและกฎระเบียบของสภาพแวดลอ้ม การท าธุรกรรมผ่านอินเทอร์เน็ตถือ
เป็นภยัคุกคามในความเป็นส่วนตวั เน่ืองจากผูซ้ื้อจ าเป็นตอ้งเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลบางส่วน ดงันั้น
การรักษาความปลอดภยัและการเก็บความลบัในความเป็นส่วนตวัของผูซ้ื้อเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีจะ
สร้างความไวว้างใจระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายซ่ึงมีวิธีป้องกนัไดโ้ดยองคป์ระกอบต่างๆเช่น กฎหมายใน
การ ปกป้องผูบ้ริโภคและวฒันธรรมของธุรกิจ  

 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ 
การตลาดสังคมออนไลน์ คือ รูปแบบของการสร้างเคร่ืองมือทางการตลาดบนโลก

อินเตอร์เน็ตซ่ึงมีการใชส่ื้อออนไลน์ในการกระจายและสร้างมูลค่าทางการตลาด โดยการสร้างการ
ติดต่อส่ือสาร และสร้างตราสินคา้ให้บรรลุตามความตอ้งการ โดยพื้นฐานการสร้างการตลาดสังคม
ออนไลน์นั้นเป็น การสร้างกิจกรรมทางการตลาดทั้งเน้ือหา รูปภาพ ภาพเคล่ือนไหว เสียงเพื่อ
วตัถุประสงคห์ลกัของ การตลาดเพื่อกระจายเน้ือหาไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงการตลาดผา่นสังคมออนไลน์
ถือได้ว่าเป็นความนิยม แนวใหม่ในทางธุรกิจท่ีจะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างง่าย นอกจากน้ี
การตลาดผ่านสังคมออนไลน์ สามารถพฒันาช่องทางท่ีหลากหลายในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการไดห้ลากหลายรูปแบบและกิจกรรม เช่น อีเมลห์รือการโฆษณาออนไลน์บนเวบ็ไซต ์เป็นตน้ 
(Kaur, 2016) 

นอกจากน้ีส่ือสังคมออนไลน์ยงัช่วยนกัการตลาดพฒันาโอกาสทางการธุรกิจในการ
เขา้ถึงลูกคา้ และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดี (Kelly, Kerr & Drennan, 2010 อา้งใน 
Godey, Manthiou, Pederzoli, Rokka, Aiello, Donvito & Singh, 2016) ยิ่ ง ไปกว่านั้ น  ส่ือสั งคม
ออนไลน์ยงัเป็นหนทางในการสร้างเน้ือหาทางการตลาดของแบรนด์ไดด้ว้ยการสร้างสรรค ์กระจาย
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หรือน าส่ือไปถึงผูบ้ริโภค เป็นเคร่ืองมือประเภทหน่ึงท่ีสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้และนกัการตลาด
นิยมชอบในการใชส้ร้างการตลาด (Tsai & Men, 2013 อา้งใน Godey, et al., 2016)  

ทั้งน้ีตวัอย่างการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ของวงการธุรกิจสินคา้หรูหราหรือตราสินคา้
ระดบัแพง นิยมใชเ้คร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์เป็นหลกัในการกระตุน้ทางการตลาดเพื่อสร้างให้ตรา
สินคา้ประสบความส าเร็จ ตวัอยา่งเช่น หลุยส์ วิตตอง (Louis Vuitton: LV) มีการน าเสนอวีดีโอการ
เดินแบบผ่าน ทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ ซ่ึงท าให้เหล่าบรรดาผูช่ื้นชอบตราสินค้านิยมชมชอบและมี
ความสุขกบัโชวไ์ดเ้หมือนใกลชิ้ดกบัตราสินคา้และกิจกรรมของตราสินคา้ (Kapferee, 2012) รวมไป
ถึงเบอร์เบอร่ี (Burberry) มีการน าเสนอร้านคา้ออนไลน์ต่อลูกคา้ชาวจีนซ่ึงเป็นการเปิดบริการบน
โลกอินเทอร์เน็ต ตลอด 24 ชัว่โมง โดยรวมไปถึงระบบการอ านวยความสะดวกและเปิดให้มีการ
พูดคุยแลกเปล่ียน สอบถาม ทั้งน้ีเบอร์เบอร่ียงัมีบญัชีการเขา้ถึงของนกัสังคมออนไลน์ชาวจีนผา่น
เวบ็ไซต ์ไม่วา่จะเป็น kaixin001.com และ douban.com ทั้งน้ี ผูมี้ช่ือเสียงพื้นเมืองของชาวจีนยงัมีการ
สนทนาเก่ียวกบั เบอร์เบอร่ีผา่นส่ือสังคมออนไลน์อนัเป็นช่ือเสียงของจีนหรือโปรแกรมท่ีมีช่ือเสียง
บนโลกออนไลน์ท่ี เรียกวา่ ไวโบ (Weibo) ซ่ึงเป็นเวบ็ไซตใ์นรูปแบบไมโครบล็อกท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุด
ในจีน นอกจากน้ี เดือน มกราคม ปี 2012 เบอร์เบอร่ีมีผูติ้ดตามจ านวน 180,000 คนในเวบ็ไซตไ์วโบ 
ซ่ึงเพิ่มข้ึนจาก 90,000 คนในตน้ปี 2011 (Spillecke & Perrey, 2012) นอกจากน้ี การตลาดของธุรกิจ
ประเภทหรูหราหรือ สินคา้ระดบัแพงมีการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ในการกระตุน้ยอดขาย โดย Kim & 
Ko (2012) ไดอ้ธิบายการใช้การตลาดของส่ือสังคมออนไลน์จากสินคา้ประเภทหรูหราหรือระดบั
แพงถึงความพยายาม  พฒันาตราสินค้าด้วย  5 ทิศทางผ่านระบบการตลาดสังคมออนไลน์ ซ่ึง
ประกอบดว้ย ความบนัเทิง การ ปฏิสัมพนัธ์ ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปาก
ต่อปาก  

ความบนัเทิง (Entertainment)  
ความบนัเทิงในการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ หมายถึง ผลความสนุกในการร่วมเล่น

หรือมีส่วนร่วมจากเคร่ืองมือสังคมออนไลน์ โดยก่อให้เกิดประสบการณ์ร่วม (Agichtein, 2008) 
นอกจากน้ี Shao (2009) พบว่า ความบนัเทิงเป็นตวักระตุน้หลกัในการบริโภคเน้ือหาของผูบ้ริโภค 
และ Park (2009) ยงัระบุว่าความบันเทิงเป็นตัวขับเคล่ือนสร้างให้เกิดการมีส่วนร่วมในสังคม
ออนไลน์ ทั้งน้ีการสร้างเน้ือหากิจกรรมผ่านเคร่ืองมือสังคมออนไลน์ของตราสินคา้เป็นการสร้าง
ความเพลิดเพลิน และพบวา่ผูบ้ริโภคใชเ้คร่ืองมือสังคมออนไลน์มีการใชต้ราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์ 
กบัเน้ือหาท่ีก่อให้เกิดความสนุกสนาน ผ่อนคลายและเกิดเป็นงานอดิเรก (De Marez & Verleye, 
2009 อา้งใน Godey, et al., 2016)  

การปฏิสัมพนัธ์ (Interaction)  
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Daugherty, Eastin & Bright (2008) พบวา่ การสร้างปฏิสัมพนัธ์ในสังคมออนไลน์เป็น
แรงกระตุน้ส าคญัในการสร้างความสัมพนัธ์และจดัการเน้ือหา ซ่ึงเคร่ืองมือสังคมออนไลน์เป็นตวั
ช่วยหรือเป็นพื้นท่ีให้ผูค้นมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็น ขอ้มูลบนพื้นท่ีของส่ือสังคมออนไลน์ รวม
ไปถึง ระหว่างตราสินค้าและกลุ่มลูกค้ากันเอง นอกจากน้ี Muntinga, Moorman & Smit (2011) 
อธิบายถึงการปฏิสัมพนัธ์บนโลกสังคมออนไลน์วา่สามารถจดัผูใ้ชท่ี้มีความสอดคลอ้งกบัตราสินคา้ 
และ สามารถสร้างรูปแบบของส่ือสังคมออนไลน์เพื่อท่ีจะเข้าถึงลูกค้า สร้างความคิด ปฏิกิริยา
โตต้อบกลบัและการพูดคุยถึงสินคา้และตราสินคา้ได้ ทั้งน้ีส าหรับการแบ่งประเภทของส่ือสังคม
ออนไลน์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่ม Profile Based และ Content Based ซ่ึงข้ึนอยู่กบั
ลักษณะของการติดต่อและปฏิกิริยาตอบกลบั ซ่ึงในความเป็นจริงกลุ่มสังคมออนไลน์ประเภท 
Profile Based คือมุ่งเน้นสมาชิกเด่ียว เน้ือหาจะสอดคลอ้งกบัสมาชิก วตัถุประสงค์หลกัจะชกัชวน
กลุ่มผูใ้ช้ส่ือสังคมออนไลน์โดยเน้นหัวข้อหรือเน้ือหา ท่ีเฉพาะเจาะจง หรือผูใ้ช้ท่ีอยู่เบ้ืองหลัง
โปรแกรมต่างๆ ทางสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) และวอทแอพ 
(WhatsApp) แต่ในทางกลบักนั สาหรับกลุ่ม Content Based คือ กลุ่มท่ีเคร่ืองมือทางออนไลน์มุ่งเนน้
ดา้นเน้ือหาหรือเนน้ตอบค าถามพูดคุยเร่ืองของเน้ือหา จุดประสงคห์ลกัสาหรับผูใ้ชคื้อรวมเน้ือหาไว้
กับโปรไฟล์ เช่น ฟลิค (Flickr) อินสตราแกรม (Instagram) พินเทอเรส (Pinterest) และยูทูป 
(Youtube) (Zhu & Chen, 2015) 

ความนิยม (Trendiness)  
เคร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์ น าเสนอข่าวด่วน ข่าวท่ีเป็นประเด็นในเวลาเดียวกัน 

(Naaman, Becker & Gravano, 2011) ทั้งน้ีความนิยมของขอ้มูลบนโลกส่ือสังคมออนไลน์สามารถ
รวม 4 แรง กระตุน้ ได้แก่ การควบคุมดูแล ความรู้ ขอ้มูลก่อนการซ้ือและแรงบนัดาลใจ ซ่ึงการ
ควบคุมดูแล อธิบายถึงการคน้หา การสอดส่อง และรวมไปถึงการนาความทนัสมยั ส าหรับความรู้
หมายถึงขอ้มูล ของตราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ เพื่อสร้างความรู้ให้กบัลูกคา้และก่อให้
ลูกคา้เกิด ประสบการณ์หรือกระตุน้ก่อนการซ้ือ ส่วนก่อนขอ้มูลก่อนการซ้ือช่วยส่งเสริมให้ลูกคา้มี
ความอยาก โดยตอ้งใชก้ารส่ือสารของตราสินคา้เพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ สุดทา้ยแรง
บนัดาลใจ หมายถึง ความอยากท่ีจะซ้ือความตอ้งการและพยายามหาขอ้มูลเพื่อท่ีจะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ ทั้งน้ีแรง บนัดาลใจรวมไปถึงเร่ืองของการท่ีลูกคา้มองดูภาพพจน์ท่ีจะเกิดในการตดัสินใจ 
ความทนัสมยัของ สินคา้และความเป็นกระแส (Muntinga, et al., 2011)  

ความเฉพาะเจาะจง (Customization)  
Schmenner (1986) กล่าวว่า ระดบัของความเฉพาะเจาะจงคือการบริการท่ีสร้างความ

พึง พอใจต่อระดบัของผูบ้ริโภคโดยความพึงพอใจส่วนตวั หรือตราสินคา้สามารถสร้างความรู้สึก
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เป็น ส่วนตวั หรือสร้างความแข็งแกร่ง ดึงดูดใจและจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ (Martin & Todorov, 
2010) ซ่ึงในโลกของส่ือสังคมออนไลน์ ความเฉพาะเจาะจงรวมไปถึงการเขา้ถึงผูบ้ริโภคจากการส่ง
หรือ น าเสนอขอ้ความหรือสาร Zhu & Chen (2015) แบ่งประเภทของการกระจายข่าวหรือน าเสนอ
ขอ้ความ ข้ึนอยูก่บั ระดบัความเฉพาะเจาะจงของสารหรือขอ้ความนั้นแบ่งได ้2 ประเภท 1. ขอ้ความ
เฉพาะเจาะจง 2. การแพร่กระจายข่าว ซ่ึงส าหรับขอ้ความเฉพาะเจาะจงนั้นจะระบุลูกคา้หรือกลุ่ม
ผูรั้บสารขนาดเล็ก เช่นการประกาศผา่นทางเฟซบุก๊ ส่วนการแพร่กระจายข่าวจะเป็นการกระจายไป
ยงักลุ่มเป้าหมายท่ีมี ความสนใจ เช่น การทวีตทวิตเตอร์ ตวัอยา่งเช่น ตราสินคา้เบอร์เบอร่ีและกุ๊ซซ่ี
สร้างความ เฉพาะเจาะจงโดยการส่งของขวญัออนไลน์ไปยงัลูกคา้ โดยส่งเป็นรายบุคคลซ่ึงมีการ
ออกแบบและ ขอ้ความนั้นเฉพาะเจาะจงต่อบุคคล ก่อให้เกิดความพิเศษส่วนตวัต่อลูกคา้ของตรา
สินคา้ สร้างความ เป็นเอกลกัษณ์ส่วนตวั (Sangar, 2012)  

การตลาดแบบปากต่อปาก (Word of Mouth หรือ WOM)  
ส่ือสังคมออนไลน์มีความเก่ียวเน่ืองกบัการตลาดแบบปากต่อปากประเภทท่ีเรียกว่า 

eWOM ซ่ึงเป็นการบอกต่อของผูบ้ริโภคผ่านโลกของอินเตอร์เน็ตเก่ียวกับสินค้าและตราสินคา้ 
(Muntinga, et al., 2011) ซ่ึงการตลาดแบบปากต่อปากบนโลกออนไลน์สร้างความน่าเช่ือถือ 
ความรู้สึกร่วม และ ความสัมพนัธ์กันสาหรับลูกค้าซ่ึงมีมากกว่านักการตลาดสร้างบนโลกของ
เว็บไซต์ (Gruen & Sloman, 2006) Chu & Kim (2011) พบว่า การตลาดแบบปากต่อปากออนไลน์ 
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ การคน้หาความคิดเห็น การออกความคิดเห็น การผ่านความคิดเห็น ซ่ึง
ระดบัการคน้หาขอ้มูลความ คิดเห็นของลูกคา้อยู่ในระดบัสูงซ่ึงหาขอ้มูลและคาแนะนา เม่ือมีการ
ตดัสินใจซ้ือและมีการแสดงความ คิดเห็นซ่ึงเรียกวา่ผูน้าความคิด ซ่ึงเป็นจุดท่ีมีอิทธิพลในการสร้าง
ทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคคนอ่ืน ได ้ถือไดว้่าทรงอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือตรา
สินคา้นั้นได ้ทั้งน้ีการตลาดแบบปากต่อปาก มีส่วนประกอบท่ีส าคญัดว้ยกนั 5 ประการ ดงัน้ี 1) การ
ให้ความรู้เก่ียวกบัสินคา้และการบริการ 2) แนวทางส าหรับการระบุหาผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการแบ่งปัน
ข้อมูล 3) การสรรหาเคร่ืองมือทางการตลาดใน  การแสดงความคิดเห็นและแบ่งปันข้อมูล 4) 
การศึกษาวธีิการ เวลาและสถานท่ีในการบอกต่อและ แสดงความคิดเห็น 5) การรับฟัง โตต้อบความ
คิดเห็นและแบ่งปันขอ้มูล (Lake, 2010 อา้งใน จีรนนัท ์กาญจนสิทธ์ิ, 2557)  
 
 

2.5 วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 พิศุทธ์ิ อุปถมัภ์ (2556) ศึกษาวิจยัเร่ือง “ความไวว้างใจและลกัษณะของธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ มีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์” ซ่ึงเป็นการศึกษาเก่ียวกบั
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ความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคม ออนไลน์ดา้นช่ือเสียง ขนาด คุณภาพขอ้มูล ความ
ปลอดภยัในการท าธุรกรรม การส่ือสาร ประโยชน์ทางเศรษฐกิจและการบอกต่อส่งผลต่อความตั้งใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ โดยงานวจิยัน้ีไดข้อ้สรุปคือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุตั้งแต่ 20 – 30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000–30,000บาท ซ่ึง Facebook เป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด มีความถ่ีในการใชส่ื้อสังคมออนไลน์มากกวา่ 10 คร้ังต่อสัปดาห์ 
และราคาเฉล่ียต่อคร้ังท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ประมาณ 500 
– 1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ความไวว้างใจและลักษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้น ประโยชน์ทางเศรษฐกิจและดา้นการบอกต่อ ส่งผลต่อความความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยท่ีลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ดา้นการบอกต่อ (ß = .343) ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์มากท่ีสุด รองลงมา
คือ ความไวว้างใจต่อธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (ß = .323) และลักษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้นความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจ (ß = .270) ตามล าดบั ส่วนลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้นขนาด ช่ือเสียงการ ส่ือสารความปลอดภยัในการท าธุรกรรม และคุณภาพขอ้มูล ไม่
ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือ สังคมออนไลน์ 

สาวติรี ผานาค (2559) ศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเป็นการศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดและปัจจยัทางด้านการบริการของร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านทางร้านค้าออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยงานวิจัยน้ีได้ข้อสรุป คือ 
พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์
ของคนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบว่า
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ ออนไลน์ 
ของคนในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย รองลงมาคือปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นสถานท่ีในการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั และพบว่า ปัจจยัดา้นบริการของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นการส่งสินคา้ รองลงมาคือปัจจยัดา้น
บริการหลงัการขาย ปัจจยัดา้นระยะเวลาในการส่ง และปัจจยัดา้นการช าระเงินตามล าดบั 

ขจีนุช สวสัดินาม (2560) ศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อความไวว้างใจตลาดกลาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย” ซ่ึงเป็นการศึกษาเก่ียวกบัระดบัการรับรู้ขององค์ประกอบ



20 

เวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย  ระดบัการรับรู้
ในช่ือเสียงของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีเป็นตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ระดบั
การรับรู้ของความไวว้างใจในการซ้ือผ่านตลาดกลางพาณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย และ
อิทธิพลของปัจจยัองค์ประกอบเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และการรับรู้ในช่ือเสียงของพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการซ้ือผ่านตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศ
ไทยโดยน าเอาองคป์ระกอบเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ทั้ง 7 ดา้นมาท าการศึกษา โดยงานวิจยัน้ี
ไดข้อ้สรุป คือ ผูบ้ริโภคมีระดบัการรับรู้ขององคป์ระกอบเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 7 ดา้น ของ
ตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ดา้นการพาณิชย ์(Commerce) และ ดา้นเน้ือหา (Content) อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นบริบท (Context) ดา้นชุมชนเพื่อการติดต่อส่ือสาร (Community) ดา้นการ
ปรับแต่ง (Customization) ด้านการ ติดต่อส่ือสาร (Communication) และด้านการเ ช่ือมโยง 
(Connection) อยู่ในระดบัมาก มีระดบัการรับรู้ในช่ือเสียงของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีเป็นตลาด
กลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีระดบัการรับรู้ของความไวว้างใจในการซ้ือผ่าน
ตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์อยู่ในระดับมาก และพบว่าองค์ประกอบเว็บไซต์พาณิชย์
อิ เ ล็ กทรอนิก ส์ด้าน ชุมชน เพื่ อก าร ติด ต่อ ส่ือสาร  (Community) ด้านการ ติด ต่อ ส่ือสาร 
(Communication) และดา้นการปรับแต่ง (Customization) ส่งผลทางบวกต่อความไวว้างใจในการซ้ือ
ผา่นตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ตามล าดบั และการรับรู้ในช่ือเสียงของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
ส่งผลทางบวกต่อความไวว้างใจในการซ้ือผา่นตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

มจัลิน ใจคุณ (2561) ศึกษาวิจยัเร่ือง “ความไวว้างใจและการตลาดผา่นสังคมออนไลน์
ท่ีมีผลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook Live) ของกลุ่มผู ้บริโภค 
Generation X,Y,Z” ซ่ึงเป็นการศึกษาเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลยี ความไวว้างใจ และการตลาด
ผา่น สังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง เฟซบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook LIVE) 
ของ กลุ่มผูบ้ริโภค Generations X, Y, Z  โดยงานวิจยัน้ีได้ขอ้สรุป คือ ด้านการรับรู้ถึงประโยชน์ 
และดา้นความง่ายในการใชง้านมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อการใช ้โดยมีประสิทธิภาพในการ
ท านาย เท่ากบั 0.536 (R2 =53.6%) ความตั้งใจซ้ือ สินคา้ผา่นช่องทาง เฟซบุก๊ ไลฟ์ (Facebook LIVE) 
ของกลุ่มผูบ้ริโภค Generations X, Y, Z ได้รับอิทธิพลทางตรงจากความไวว้างใจ การตลาดสังคม
ออนไลน์ด้านการตลาดปากต่อปาก ด้านความบันเทิง และด้านความเฉพาะเจาะจง โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิอิทธิพล เท่ากับ 0.510, 0.140, 0.125 และ 0.062 ตามล าดับ ในขณะท่ีการยอมรับ
เทคโนโลยีประกอบด้วย ด้านความง่ายในการใช้งาน และด้านการรับรู้ถึงประโยชน์ มีอิทธิพล
ทางออ้มผา่นทศันคติท่ีมีต่อการใชส่้งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ โดยมี ค่าสัมประสิทธ์ิอิทธิพล 0.065, 
0.039 และ 0.123 ตามล าดบั มีประสิทธิภาพในการท านาย เท่ากบั 0.732 (R2 =73.2%) จากผลการวจิยั
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สะทอ้นให้ผูป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์ตอ้งสร้างความซ่ือสัตย ์ความเช่ือมัน่ การส่ือสารท่ีชดัเจน 
การเอาใจใส่ และหลีกเล่ียงความเส่ียงท่ีจะก่อให้ลูกคา้เกิดความไม่พึงพอใจ เพื่อสร้างความสัมพนัธ์
เชิงบวกกบัลูกคา้ใหเ้กิดความไวว้างใจ 
 

พชัฑฬิกาณฑ์ พุดจาด (2562) ศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้น าเข้าจาก
ประเทศจีนในประเทศไทย” ซ่ึงเป็นการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้น าเขา้จากประเทศจีน
ในประเทศไทย โดยงานวิจยัน้ีได้ข้อสรุป คือ ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 20-30 ปี 
สถานภาพโสด อาชีพท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 15,001-20,000 บาท ประเภทของเส้ือผา้ท่ีน าเขา้ท่ีซ้ือ คือ เส้ือยดื ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้น าเขา้ 
1-3 คร้ังต่อเดือน จ านวนเงินท่ีใช้ประมาณ 250-500 บาทต่อคร้ัง ซ้ือเส้ือผา้น าเข้าคร้ังละ 1-3 ช้ิน 
บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ คือ ตวัเอง ไม่มีช่วงเวลาท่ีแน่นอนในการซ้ือ ดา้นปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้น าเขา้จากประเทศจีนในประเทศไทย โดยภาพรวม
อยู่ในระดบัมาก (x= 3.66) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การตดัสินใจท่ีอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ 
ด้านราคา (x= 3.75)ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (x= 3.73) ด้านผลิตภณัฑ์ (= 3.66) และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (x= 3.50) ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผา้น าเขา้จากประเทศจีนในประเทศไทยแตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้น าเขา้จากประเทศจีนในประเทศไทยแตกต่างกนั โดยมี
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 
 
 

2.6 การทบทวนวรรณกรรม 
จากการศึกษางานวิจยัในอดีต พบว่ามีผูส้นใจศึกษาวิจยัในเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นร้านคา้ออนไลน์ พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้น าเขา้จากประเทศจีน
และความไวว้างใจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีหลากหลาย ในด้านของการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภค (สาวติรี ผานาค, 2559 ; และ พชัฑฬิกาณฑ ์พุดจาด, 2562) และพบวา่ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีนักวิจยัให้ความส าคญั ซ่ึงปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็น
ตน้ นอกจากน้ีงานวิจยัในอดีตยงัมุ่งศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีประกอบดว้ย เพศ อายุ 
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อาชีพ รายได้ เป็นต้น ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีส่งผลกับการตดัสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าออนไลน์ ความ
ไวว้างใจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (พิศุทธ์ิ อุปถมัภ,์ 2556 ; ขจีนุช สวสัดินาม 2560 และ มจัลิน ใจคุณ, 
2561) และพบวา่การท่ีร้านคา้มีช่ือเสียง การติดต่อส่ือสาร โดยมีความเอาใจใส่ และมีการบอกต่อ ไม่
ว่าจะเป็นการบอกต่อแบบปากต่อปากมีอิทธิพลต่อความไวว้างใจและการตดัสินใจซ้ือสินค้าและ
บริการผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

จากการทบทวนวรรณกรรมช้ีให้เห็นว่า การศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคและความไวว้างใจผา่นร้านคา้ออนไลน์ท่ีผา่นมาพบวา่ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
และบริการต่างๆดว้ยตนเอง โดยปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของทางร้านคา้ออนไลน์ต่างๆ
และความไวว้างใจจากการท่ีร้านคา้มีช่ือเสียง มีการบริการท่ีเอาใจใส่ ซ่ือสัตย ์หรือไดรั้บการบอกต่อ
แบบปากต่อปากจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค  

จากท่ีผูว้จิยัไดท้  าการศึกษางานวจิยัในอดีตและการทบทวนวรรณกรรมดงักล่าวขา้งตน้ 
ผูว้จิยัพบวา่งานวจิยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือและความไวว้างใจผา่นร้านคา้ออนไลน์ส่วนมาก
เป็นการศึกษาร้านคา้ออนไลน์ในวงกวา้งไม่ไดเ้จาะจงวา่ขายในลกัษณะใดเป็นพิเศษ ผูว้จิยัจึงเล็งเห็น
ว่าการขายสินคา้ออนไลน์ในลกัษณะสินคา้ท่ีเป็นการพรีออเดอร์มาจากต่างประเทศ ซ่ึงประเทศท่ี
สนใจศึกษา คือ ประเทศจีน โดยผ่านร้านคา้ออนไลน์นั้นมีความน่าสนใจ เน่ืองจากเป็นการด าเนิน
ธุรกิจท่ีตอ้งมีความเช่ือใจและความไวว้างใจสูงจากผูบ้ริโภค และมีความเส่ียงในการซ้ือขาย ซ่ึงความ
เส่ียงจะอยู่ในผูฝ่ั้งของผูบ้ริโภค จึงมีความสนใจศึกษาถึงเหตุปัจจยัท่ีมีผลต่อความไวว้างใจและ
เลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ รวมทั้งพฤติกรรมและการเลือก
ซ้ือสินคา้ในลกัษณะของการพรีออเดอร์ จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาและท าการวจิยัในคร้ังน้ี 
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 

การศึกษางานวิจยัเร่ือง  ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออ
เดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิการด าเนินวจิยั ดงัน้ี 

3.1 ประเภทของงานวจิยั 
3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.3 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
3.4 การสร้างและรูปแบบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.5 การทดสอบเคร่ืองมือ 
3.6 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.7 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ประเภทของงานวจิยั 
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมุ่งใช้

วิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Method) โดยการให้กลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถาม (Questionnaire) 
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อท่ีจะมุ่งเน้นศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจและ
เลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.2.1 ประชากร 
ประชากรในการศึกษา คือ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จาก

ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ในประเทศไทย 
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3.2.2 กลุ่มตัวอย่าง 
เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศ

จีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ในประเทศไทย ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นในการก าหนด
ขนาดตวัอย่างท่ีจะท าการศึกษาในคร้ังน้ี โดยค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรจากสูตรของ W.G. Cochran ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ก าหนดค่าความคลาดเคล่ือน 
0.05 ตามสูตรค านวณดงัต่อไปน้ี 

n = 
𝑃(1−𝑃)𝑍2

𝑑2
 

แทนค่า  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
e = ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 
z = ค่ามาตรฐานซ่ึงข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ (ระดบัความเช่ือมัน่      ร้อยละ 95 หรือ

ระดับนัยส าคญั มีค่า 05.0Z = 1.96) ได้กลุ่มตวัอย่าง      ในการศึกษาคร้ังน้ี ทั้ งหมดจ านวน 384 
ตวัอยา่ง 
 
 

3.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
ผูว้ิจยัได้เลือกใช้การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เพื่อใช้ในการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไวน้ าไปเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งประชากร
คือ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ ใน
ประเทศไทย 
 
 

3.4 การสร้างและรูปแบบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตามล าดบัต่อไปน้ี 
 

1. ศึกษาวธีิการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารและต าราท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิดในการสอบถาม 

2. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารการวิจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง โดยพิจารณาถึง
รายละเอียดต่างๆ เพื่อใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคท่ี์ก าหนด 
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3. ร่างเคร่ืองมือใหส้อดคลอ้งกบักรอบแนวคิดและวตัถุประสงคข์องการวจิยัเพื่อใชเ้ป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อน ามาวเิคราะห์ 

 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึน

เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยศึกษาจากเอกสารรายงานวจิยัต่างๆ 
ประกอบดว้ยขั้นตอน ดงัน้ี 
 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยเป็นแบบปลายปิด  
(Close end question) ใหเ้ลือกตอบในช่องท่ีก าหนด มีจ านวน 6 ขอ้ ดงัตาราง 3.1 
 
ตารางที ่3.1 : แสดงตัวแปร มาตรวดัและเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม ส าหรับข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 

ตัวแปร มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 
1. เพศ Nominal 1. ชาย  

2. หญิง 
2. อาย ุ Ordinal 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 

2. 21-30 ปี 
3. 31-40 ปี 
4. 41-50 ปี 
5. 51 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา Nominal 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
2. ปริญญาตรี 
3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ Nominal 1. รัฐวสิาหกิจ 
2. ขา้ราชการ 
3. พนกังานบริษทัเอกชน 
4. นกัเรียน/นกัศึกษา 
5. ธุรกิจส่วนตวั 
6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
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ตัวแปร มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน Ordinal 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 

2. 15,000 – 25,000 บาท 
3. 25,001 – 35,000 บาท 
4. 35,001 – 45,000 บาท 
5. 45,000 บาทข้ึนไป 

 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศ

จีน โดยเป็นแบบปลายปิด  (Close end question) ให้เลือกตอบในช่องท่ีก าหนด มีจ านวน 4 ขอ้ ดงั
ตาราง 3.2 
 
ตารางที ่3.2 : แสดงตัวแปร มาตรวดัข้อมูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม ส าหรับข้อมูลพฤติกรรมในการ
ส่ังซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีน 
 

ตัวแปร มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 
1. จ านวนคร้ังเฉล่ียต่อเดือนในการสั่งซ้ือ
สินคา้จากประเทศจีนโดยใชก้ารพรีออเดอร์
ผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

Ordinal 1. 1-3 คร้ัง 
2. 4-6 คร้ัง 
3. 7-9 คร้ัง 
4. มากกวา่ 10 คร้ัง 

2. ประเภทของสินค้าท่ีพรีออเดอร์จาก
ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

Nominal 1. เส้ือผา้แฟชัน่  
2. รองเทา้  
3. กระเป๋า  
4. เคร่ืองประดบั  
5. อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
6. เคร่ืองใชภ้ายในบา้น 
7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

3. มูลค่าเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินค้าพรีออ
เดอร์จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
ในแต่ละคร้ัง 

 

Ordinal 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 500 บาท 
2. 501 – 2,500 บาท 
3. 2,501 – 5,000 บาท 
4. 5,001 – 7,500 บาท 
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ตัวแปร มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม 

  5. 7,501 – 10,000 บาท 
6. 10,000 บาทข้ึนไป 

4. ชนิดของร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าการสั่งซ้ือ
สินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน 

 

Nominal 1. Facebook 
2. Instagram 
3. Website 
4. Twitter 
5. Shopee 
6. Lazada 
7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการ

ใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์  โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) ตามวธีิของลิเคอร์ท (Likert) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) โดยแบ่งเป็นระดบัการประเมิน ดงัน้ี 

5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มาก 
3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ย 
1 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
ส าหรับส่วนท่ี 3 ของแบบสอบถามมีการแบ่งการตั้งค  าถามสอดคลอ้งกบั

ตวัแปรของการวจิยัซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 หมวดค าถามเพื่อใหส้อดคลอ้งกบักรอบของงานวจิยั ไดแ้ก่ 
1. ดา้นความบนัเทิง    จ  านวน 4 ขอ้ค าถาม 
2. ดา้นการปฏิสัมพนัธ์    จ  านวน 4 ขอ้ค าถาม 
3. ดา้นความนิยม    จ  านวน 4 ขอ้ค าถาม  
4. ดา้นความเฉพาะเจาะจง  จ านวน 4 ขอ้ค าถาม  
5. ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก  จ านวน 4 ขอ้ค าถาม 
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ตารางที ่3.3 : แสดงข้อค าถามในส่วนที ่3 จ านวน 5 หมวดค าถาม ระดับการวดั และแหล่งข้อมูล
อ้างองิของข้อค าถาม 
 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 

ด้านความบันเทงิ 
1. ท่ านมีความ เพ ลิด เพ ลินในการใช้

บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศ
จีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

2. ท่านคิดว่าการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์มี
เน้ือหาท่ีน่าสนใจ 

3. ท่านคิดว่าท่านมีความสนุกสนานใน
การชมเน้ือหาการพรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีนในร้านคา้ออนไลน์ 

4. ท่านได้ร่วมสนุกกับการพรีออเดอร์
สินค้าจากประ เทศ จีนผ่าน ร้านค้า
ออนไลน ์

Interval 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปรับป รุงจาก 
Wang,Wang,&
Liu (2016) 

ด้านการปฏิสัมพนัธ์  
1. ท่านสามารถพูดคุยสอบถามข้อมูล

เก่ียวกบัสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศ
จีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ได ้

2. ท่านคิดว่าการสนทนาผ่านร้านค้า
ออนไลน์ ท าให้ท่านสามารถแสดง
ความรู้สึกความคิดเห็นท่ีเป็นจริงได ้

3. ท่านคิดว่าการมีปฏิสัมพนัธ์ผ่านทาง
ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีนง่ายต่อความรู้สึกและการท า
ความเขา้ใจ 
 
 

Interval 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปรับป รุงจาก 
Wang,Wang,&
Liu (2016) 
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ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 
4. ท่านคิดว่าการสนทนาและการแสดง

ความคิดเห็นผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ 
พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนของ
ผู ้ ป ร ะ ก อบ ก า ร ส า ม า ร ถ เ ป ล่ี ย น
ความรู้สึกของท่าน 

   

ด้านความนิยม 
1. ท่านคิดว่า เน้ือหาบนร้านคา้ออนไลน์ 

พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนเป็น
เน้ือหาท่ีทนัสมยัท่ีสุด 

2. ท่านคิดว่าร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนไดรั้บความนิยม 

3. ท่านคิดว่าร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือก
ซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีน
เป็นร้านท่ีนิยม 

4. ท่ าน คิ ดว่ า สิ นค้า พ รี ออ เ ดอ ร์ จ าก
ประเทศจีนท่ีท่านตอ้งการเป็นสินคา้ท่ี
ไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั 

Interval 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปรับป รุงจาก 
Wang,Wang,&
Liu (2016) 

ด้านความเฉพาะเจาะจง 
1. ท่านคิดว่า ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์

สินค้าจากประเทศจีนสามารถค้นหา
สินคา้ตามท่ีท่านตอ้งการได ้

2. ท่านคิดว่าร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีน มีการจดัหาสินคา้ 
ตรงต่อความตอ้งการของท่านได ้

3. ท่ าน คิ ดว่ า สิ นค้า พ รี ออ เ ดอ ร์ จ าก
ประเทศจีน เป็นสินค้าพิเศษตรงกับ
ความตอ้งการของท่าน 

 
 

Interval 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปรับป รุงจาก 
Wang,Wang,&
Liu (2016) 
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ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 
4. ท่ าน คิ ดว่ า สิ นค้า พ รี ออ เ ดอ ร์ จ าก

ประเทศจีนเป็นสินค้าท่ีมีความเป็น
เอกลกัษณ์ 

   

ด้านการตลาดแบบปากต่อปาก 
1. ท่านสามารถแนะน าผูป้ระกอบการท่ี

น า เสนอการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ให้แก่
เพื่อนของท่าน 

2. ท่านสามารถแบ่งปันการพรีออเดอร์
สินค้าจากประ เทศ จีนผ่าน ร้านค้า
ออนไลน์และท่านมีความสนใจในตวั
สินคา้ใหแ้ก่เพื่อนของท่าน 

3. ท่ านได้ทร าบจ ากผู ้ อ่ื น ว่ า ร้ า นค้ า
ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนมีความน่าเช่ือถือ 

4. ท่ านได้ทร าบจ ากผู ้ อ่ื น ว่ า ร้ า นค้ า
ออนไลน ์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนมีความปลอดภยัในการส่งสินคา้ 

Interval 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปรับป รุงจาก 
Wang,Wang,&
Liu (2016) 

 
วิธีการแปลผลของขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ี ผูท้  าวิจยัไดท้  าการก าหนดค่าของ

อนัตรภาคชั้นส าหรับใชใ้นการแปลผลขอ้มูลโดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้น เพื่อน ามาก าหนดช่วงชั้น
ดว้ยการใชสู้ตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี (วชิิต อู่อน้,2550) 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด  
5−1

5
 = 0.80 

จ านวนชั้น   5 
 
 
 
 



31 

ดงันั้น จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลความหมายไดด้งัต่อไปน้ี 
ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจในการเลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้

จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ โดยใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) ตามวิธีของลิเคอร์ท (Likert) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2541) โดยแบ่งเป็นระดบัการประเมิน ดงัน้ี 

5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มาก 
3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ย 
1 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
ส าหรับส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจ มี 6 ขอ้ค าถาม ดงั

ตารางท่ี 3.4 
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ตารางที ่3.4 : แสดงข้อค าถามในส่วนที ่4 จ านวน 6 ค าถาม ระดับการวดั และแหล่งข้อมูลอ้างองิของ
ข้อค าถาม 
 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 
ความไว้วางใจ 

1. ท่ า น มี ค ว า มมั่น ใ จ ทุ ก ค ร้ั ง ท่ี
เลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้
จากประ เทศ จีนผ่ าน ร้ านค้า
ออนไลน์วา่สินคา้ มีคุณภาพ 

2. ท่านคิดว่าร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่าน
เลือก มีความซ่ือสัตย ์เช่ือถือได้
จริง 

3. ท่านคิดวา่ระบบร้านคา้ออนไลน์มี
ความน่าเช่ือถือ 

4. ท่านคิดว่าร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่าน
เลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้
จ า ก ป ร ะ เ ท ศ จี น  มี ค ว า ม
รับผิดชอบต่อการขายเม่ือเกิด
ปัญหา 

5. ท่านคิดว่าการพรีออเดอร์สินค้า
จ ากประ เทศ จีนผ่ าน ร้ านค้า
ออนไลน์มีความปลอดภยั 

6. ท่ าน คิดว่ า ร้ านค้าออนไล น์ มี
กระบวนการให้บริการพรีออ
เดอร์สินค้าจากประเทศจีนมาก
พอ  

Interval 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

วธญันนัท ์ 
วรเศรษฐพงษ ์ 
(2558)   และ 
ชญาขนิ์ษฐ ์ 
กาญจนการุณ 
(2556) 

 
วิธีการแปลผลของขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ี ผูท้  าวิจยัไดท้  าการก าหนดค่าของ

อนัตรภาคชั้นส าหรับใชใ้นการแปลผลขอ้มูลโดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้น เพื่อน ามาก าหนดช่วงชั้น
ดว้ยการใชสู้ตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี (วชิิต อู่อน้,2550) 
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ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด  
5−1

5
 = 0.80 

จ านวนชั้น  5 
ดงันั้น จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลความหมายไดด้งัต่อไปน้ี 
ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 

ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิด 
ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ภาษาท่ีใช ้และการประเมินท่ี

ถูกต้อง และน ามาหาค่าดัชนีความสอดคล้องของเค ร่ืองมือ IOC (Index of Item Objectives 
Congruence) 
 
 

3.5 การทดสอบเคร่ืองมือ 
น าเคร่ืองมือท่ีไดไ้ปท าการทดสอบความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีกบั

กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ใช่กลุ่มประชากรในการศึกษาโดยท าการเก็บกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีคุณสมบติัตามท่ี
ก าหนดไวจ้  านวน 30 ตวัอย่าง เพื่อทดสอบความเข้าใจตรงกันในข้อค าถามต่างๆ และวดัความ
สม ่าเสมอ สอดคลอ้งภายใน (Internal consistency) โดยใชว้ิธีทดสอบของ Cronbach’s Alpha ไดค้่า 
Alpha Coefficient (วชิิต อู่อน้ , 2550) 

การตรวจสอบสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัได้น าแบบสอบถามไปทดสอบ 
เพื่อให้แน่ใจวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเขา้ใจตรงกนัและตอบค าถามไดต้ามความเป็นจริงทุกขอ้ 
รวมทั้งขอ้ค าถามมีความเท่ียงตรงทางสถิติวธีิการทดสอบกระท าโดยการทดลองน าแบบสอบถามไป
เก็บข้อมูลจากผูบ้ริโภคท่ีเคยมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่าน
ร้านค้าออนไลน์ในประเทศไทยจ านวน 30 ตัวอย่าง หลังจากนั้นน ามาวิเคราะห์ความเช่ือมั่น
แบบสอบถามโดยใช้สถิติ และพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Croanbach’s 
Alpha Coefficient) ของค าถามในแต่ละดา้น 
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ตารางที ่3.5 : แสดงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม 
 

ปัจจัย ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

ข้อ กลุ่มทดลอง 
(n=30) 

1. การรับรู้ความไว้วางใจ 20 0.930 
 1.1 ดา้นความบนัเทิง 4 0.795 
 1.2 ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ 4 0.881 
 1.3 ดา้นความนิยม 4 0.860 
 1.4 ดา้นความเฉพาะเจาะจง 4 0.890 
 1.5 ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก 4 0.842 
2. ด้านความไว้วางใจ 6 0.921 

ความเช่ือมั่นรวม 26 0.945 
 

เกณฑ์การพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (∝) มีค่าระหวา่ง 0 < ∝ <1 
ผลจากการวดัค่าความเช่ือมัน่ พบวา่ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเม่ือน าไปใช้กบักลุ่มตวัอย่าง
ทดลองจ านวน 30 ตวัอยา่ง มีค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากบั 0.945 โดยค าถามใน
แต่ละตวัแปรมีระดบัความเช่ือมัน่ระหวา่ง 0.795 – 0.945 ซ่ึงผลของค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอ
นบาคของกลุ่มตวัอยา่ง อยูใ่นระดบัสูง (Nunnally,1978) 
 
 

3.6 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ส าหรับการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อวิจยัในเร่ือง ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ

ในการใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์โดยมีขั้นตอนในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

3.5.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการแจกแบบสอบถาม
ใหก้ลุ่มตวัอยา่งโดยก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง 384 ตวัอยา่ง เม่ือผูว้จิยัไดร้วบรวมแบบสอบถามไดท้ั้งหมด 
จึงท าการตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เอท าการวิเคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอน
ต่อไปน้ี 
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3.5.2 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลจากการคน้ควา้
และเก็บรวบรวมจากแหล่งต่างๆ ดังน้ี งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องและเอกสารประกอบต่างๆท่ีมีความ
เก่ียวขอ้ง ส่ือส่ิงพิมพ ์รวมไปถึงขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 
  3.5.3 ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง เร่ิมตั้งแต่วนัท่ี 23 
กรกฎาคม 2564 ถึง วนัท่ี 30 กนัยายน 2564 
  3.5.4 หลงัจากได้รับแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะด าเนินการตรวจสอบความ
ถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บทั้งหมดก่อนจึงน าไปวเิคราะห์ เพื่อความถูกตอ้ง
สมบูรณ์ 
  3.5.5 น าผลท่ีไดรั้บจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลไปวเิคราะห์ 

 
3.7 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

หลังจากผูว้ิจ ัยได้แบบสอบถามครบตามจ านวนท่ีก าหนดไวแ้ล้ว ผูว้ิจ ัยจึงท าการ
ตรวจสอบความถูกตอ้ง สมบูรณ์ของขอ้มูล และแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก หลงัจากนั้นน า
ข้อมูลมาจัดระเบียบกลุ่มข้อมูล       ลงรหัส น าไปบันทึกผลลงในคอมพิวเตอร์ และวิเคราะห์
ประมวลผลโดยใช ้โปรแกรมส าเร็จรูป (SPSS Version)  

และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย การวเิคราะห์ดว้ยสถิติแบบพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ในรูปการณ์แจกแจงความถ่ี (Frequency) และการหาอตัราส่วนนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ โดยใช้สถิติ สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product-Moment Correlation) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลข
คณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และทดสอบสมมติฐานการวเิคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) ในกรณีท่ีพบว่าค่าเฉล่ียของตวัแปรท่ีทดสอบมีความ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยก าหนดค่า 0.05 

แบ่งออกตามแบบสอบถามแต่ละส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 6 ขอ้ ใชส้ถิติท่ีใช้

ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย การวเิคราะห์ดว้ยสถิติแบบพรรณนา (Descriptive Statistics) ใน
รูปการณ์แจกแจงความถ่ี (Frequency) 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศ
จีน จ านวน 4 ข้อ ใช้สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย การวิเคราะห์ด้วยสถิติแบบ
พรรณนา (Descriptive Statistics) ในรูปการณ์แจกแจงความถ่ี (Frequency) 
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ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการ
เลือกใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์  ทดสอบสมมติฐานเพื่อหา
ความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) และการหา
อัตราส่วนร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจในการเลือกใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ ทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพันธ์โดยใช้สถิติ
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product-Moment Correlation) และการหาอตัราส่วน
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อเสนอแนะ ใช้สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
ประกอบด้วย การวิเคราะห์ด้วยสถิติแบบพรรณนา (Descriptive Statistics) ในรูปการณ์แจกแจง
ความถ่ี (Frequency) และการหาอตัราส่วนร้อยละ (Percentage) 
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลเร่ือง ปัจจัยการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการเลือกใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
แบบสอบถามท่ีมีค าตอบครบถว้นและสมบูรณ์ จ านวน 390 ชุด ซ่ึงคิดเป็นอตัราการตอบกลบั 100% 
จึงสามารถน าผลลพัธ์ไปวิเคราะห์ในขั้นต่อไป สถิติเชิงพรรณาท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่า
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิง
อนุมานท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ผูว้ิจยั
ไดด้ าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูล ทดสอบสมมติฐานและน าเสนอผลการวเิคราะห์โดยแบ่งออกเป็น ดงัน้ี 

4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลการรับรู้ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใช้

บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์   
4.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน

ผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
4.5 การเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน

ผา่นร้านคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
4.6 การทดสอบสมมติฐาน 
4.7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 

การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ เพื่ออธิบายถึงลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงสามารถสรุปไดต้ามตารางและค าอธิบาย
ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที ่4.1 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
หญิง 297 76.20 
ชาย 93 23.80 
รวม 390 100.00 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 
297 คน คิดเป็นร้อยละ 76.20 และเพศชาย จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80  
 
ตารางที ่4.2 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
21-30 ปี 270 69.20 
31-40 ปี 54 13.80 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 
ปี 

44 11.30 

51 ปีข้ึนไป 13 3.30 
41-50 ปี 9 2.40 
รวม 390 100.00 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 21-30 ปี 
จ  านวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 69.20 ล าดบัถดัมามีอายุในช่วง 31-40 ปี จ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อย
ละ 13.80 ล าดบัถดัมามีอายใุนช่วงต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี จ  านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.30 ล าดบั
ถดัมามีอายใุนช่วง 51 ปีข้ึนไป จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 และล าดบัสุดทา้ยมีอายุในช่วง 41-
50 ปี จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.40 
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ตารางที ่4.3 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ปริญญาตรี 290 74.40 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 56 14.40 
สูงกวา่ปริญญาตรี 44 11.20 

รวม 390 100.00 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาใน
ระดบัปริญญาตรี มีจ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ74.40 ล าดบัถดัมามีระดบัการศึกษาในระดับต ่า
กว่าปริญญาตรี จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.40 และล าดับสุดท้ายมีระดับการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.20 
 
ตารางที ่4.4 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 232 59.50 
นกัเรียน/นกัศึกษา 71 18.20 
ธุรกิจส่วนตวั 31 7.90 
ขา้ราชการ 30 7.70 
รัฐวสิาหกิจ 18 4.60 

อ่ืนๆ 8 2.10 
รวม 390 100.00 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 ล าดับถัดมามีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา 
จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 18.20 ล าดบัถดัมามีอาชีพเป็นธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 31 คน คิดเป็นร้อย
ละ 7.90 ล าดบัถดัมามีอาชีพเป็นขา้ราชการ จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.70 ล าดบัถดัมามีอาชีพ
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เป็นรัฐวิสาหกิจ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.60 และล าดบัสุดทา้ยมีอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 8 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.10 
 
ตารางที ่4.5 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
15,001 – 25,000 บาท 140 35.90 
25,001 – 35,000 บาท 96 24.60 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 75 19.20 
45,000 บาทข้ึนไป 42 10.80 

35,001 – 45,000 บาท 37 9.50 
รวม 390 100.00 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
15,000 – 25,000 บาท จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.90 ล าดบัถดัมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 
– 35,000 บาท จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.60 ล าดบัถดัมามีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 19.20 ล าดบัถดัมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,000 
บาทข้ึนไป และล าดบัสุดทา้ยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน       35,001 – 45,000 บาท จ านวน 37 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.50 
 
 

4.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมในการส่ังซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีน 
การวิเคราะห์พฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม ผูว้จิยัใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ เพื่ออธิบายถึงลกัษณะ
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย จ านวนคร้ังเฉล่ียต่อเดือนในการสั่งซ้ือสินคา้จาก
ประเทศจีนโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ออนไลน์ ประเภทของสินคา้ท่ีพรีออเดอร์จากประเทศ
จีนผ่านร้านค้าออนไลน์ มูลค่าเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านค้า
ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง และ ชนิดของร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน 
ซ่ึงสามารถสรุปไดต้ามตารางและค าอธิบายดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที ่4.6 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนคร้ังเฉลีย่ต่อเดือนใน
การส่ังซ้ือสินค้าจากประเทศจีนโดยใช้การพรีออเดอร์ผ่านร้านค้าออนไลน์ 
 

จ านวนคร้ังเฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
1-3 คร้ัง 333 85.40 
4-6 คร้ัง 43 11.00 
7-9 คร้ัง 7 1.80 

มากกวา่ 10 คร้ัง 7 1.80 
รวม 390 100.00 

 
การวเิคราะห์พฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนของกลุ่มตวัอย่าง

ผู ้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา จากตารางท่ี  4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซ้ือสินคา้จากประเทศจีนโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นร้านคา้ออนไลน์เฉล่ีย
เดือนละ 1-3 คร้ัง จ านวน 333 คน คิดเป็นร้อยละ 85.40 ล าดบัถดัมาเฉล่ียเดือนละ 4-6 คร้ัง จ านวน 43 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และล าดบัสุดทา้ยเฉล่ียเดือนละ 7-9 คร้ัง จ านวน 7 คน และ มากกวา่ 10 คร้ัง 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 
 
ตารางที ่4.7 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทของสินค้าที ่            
พรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 
 

ประเภทของสินค้า จ านวน ร้อยละ 
เส้ือผา้แฟชัน่ 172 44.10 

เคร่ืองใชภ้ายในบา้น 74 19.00 
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 59 15.10 

เคร่ืองประดบั 49 12.60 
รองเทา้ 14 3.60 
อ่ืนๆ 12 3.00 
กระเป๋า 10 2.60 
รวม 390 100.00 



42 

 
การวเิคราะห์พฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนของกลุ่มตวัอย่าง

ผู ้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  จากตารางท่ี  4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ประเภทของสินคา้ท่ีพรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์คือ
เส้ือผา้แฟชัน่ จ  านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 44.10 ล าดบัถดัมาเคร่ืองใชภ้ายในบา้น จ านวน 74 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19.00 ล าดบัถดัมาอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 15.10 ล าดบั
ถดัมาเคร่ืองประดบั จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.60 ล าดบัถดัมารองเทา้ จ านวน 14 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.60 ล าดบัถดัมาอ่ืนๆ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 และล าดบัสุดทา้ยกระเป๋า จ านวน 
10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.60 
 
ตารางที ่ 4.8 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามมูลค่าเฉลีย่ในการส่ังซ้ือ
สินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ในแต่ละคร้ัง 
 
มูลค่าเฉลีย่ในการส่ังซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 

501 – 2,500 บาท 212 54.40 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 500 บาท 141 36.20 

2,501 – 5,000 บาท 25 6.40 
5,001 – 7,500 บาท 10 2.60 

7,501 – 10,000 บาท 1 0.20 
10,000 บาทข้ึนไป 1 0.20 

รวม 390 100.00 
 

การวเิคราะห์พฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนของกลุ่มตวัอย่าง
ผู ้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มูลค่าเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านค้า
ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง 501 – 2,500 บาท จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 54.40 ล าดบัถดัมาต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 500 บาท จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 36.20 ล าดบัถดัมา 2,501 – 5,000 บาท จ านวน 
25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.40 ล าดบัถดัมา 5,001 – 7,500 บาท จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.60 และ
ล าดบัสุดทา้ย 7,501 – 10,000 บาท และ จ านวน 1 คน และ 10,000 บาทข้ึนไป จ านวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.20 
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ตารางที ่4.9 : จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามชนิดของร้านค้าออนไลน์ที่ท า
การส่ังซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีน 
 

ชนิดของร้านค้าออนไลน์ จ านวน ร้อยละ 
Shopee 210 53.80 
Lazada 56 13.80 

Facebook 37 9.50 
Website  34 7.80 

Instagram 20 5.10 
Twitter 19 5.00 
อ่ืนๆ 14 5.00 
รวม 390 100.00 

 
การวเิคราะห์พฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนของกลุ่มตวัอย่าง

ผู ้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  จากตารางท่ี  4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนผา่น Shopee 
จ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 ล าดบัถดัมา Lazada จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 ล าดบั
ถดัมา Facebook จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ล าดบัถดัมา Website จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อย
ละ 7.80 ล าดบัถดัมา Instagram จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.10 ล าดบัถดัมา Twitter จ านวน 19 
คน และล าดบัสุดทา้ย อ่ินๆ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
 
 

4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลการรับรู้ความไว้วางใจ ทีม่ผีลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการ 
พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์   

การวเิคราะห์ขอ้มูลการรับรู้ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรี
ออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์  โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล โดยสรุปไดต้ามตารางและค าอธิบายต่อไปน้ี 
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ตารางที ่4.10 : ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นด้านความบันเทงิ 
 

ด้านความบันเทงิ �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่ าน มีคว าม เพ ลิด เพ ลินในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีน
ผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

4.34 0.66 มากท่ีสุด 

2. ท่านคิดว่าการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์มีเน้ือหาท่ี
น่าสนใจ 

4.24 0.65 มากท่ีสุด 

3. ท่านคิดวา่ท่านมีความสนุกสนานในการ
ชมเน้ือหาการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนในร้านคา้ออนไลน์ 

4.18 0.63 มาก 

4. ท่านได้ร่วมสนุกกับการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

3.83 0.75 มาก 

รวม 4.15 0.56 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.10 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้
ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์ดา้นความบนัเทิง โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( �̅� = 4.15) เม่ือพิจารณาแต่ละ
รายการพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีความเพลิดเพลินในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ( �̅� = 4.34) และการพรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์มีเน้ือหาท่ีน่าสนใจ ( �̅� = 4.24) รองลงมาคือ มีความสนุกสนาน
ในการชมเน้ือหาการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนในร้านคา้ออนไลน์ ( �̅� = 4.18) และไดร่้วม
สนุกกบัการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ( �̅� = 3.83) 
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ตารางที ่4.11 : ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นด้านการปฏิสัมพนัธ์ 
 

ด้านการปฏิสัมพนัธ์ �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านสามารถพูดคุยสอบถามข้อ มูล
เก่ียวกับสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีน
ผา่นร้านคา้ออนไลน์ได ้

3.83 0.82 มาก 

2. ท่ าน คิดว่ าก ารสนทนาผ่ าน ร้ านค้า
ออนไล น์  ท า ให้ ท่ า นส าม า รถแสดง
ความรู้สึกความคิดเห็นท่ีเป็นจริงได ้

3.87 0.74 มาก 

3. ท่านคิดว่าการมีปฏิสัมพันธ์ผ่านทาง
ร้านค้าออนไลน์พรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนง่ายต่อความรู้สึกและการท า
ความเขา้ใจ 

3.88 0.71 มาก 

4. ท่านคิดว่าการสนทนาและการแสดง
ความคิดเห็นผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ พรี
อ อ เ ด อ ร์ สิ นค้ า จ า กป ระ เ ท ศ จี น ข อ ง
ผูป้ระกอบการสามารถเปล่ียนความรู้สึก
ของท่าน 

3.87 0.73 มาก 

รวม 3.86 0.68 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.11 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้
ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( �̅� = 3.86) เม่ือพิจารณาแต่
ละรายการพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ การมีปฏิสัมพนัธ์ผา่นทาง
ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนง่ายต่อความรู้สึกและการท าความเขา้ใจ ( �̅� = 
3.88) การสนทนาผา่นร้านคา้ออนไลน์ ท าให้ท่านสามารถแสดงความรู้สึกความคิดเห็นท่ีเป็นจริงได ้
( �̅� = 3.87) การสนทนาและการแสดงความคิดเห็นผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ พรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีนของผูป้ระกอบการสามารถเปล่ียนความรู้สึกของท่าน  ( �̅� = 3.87) และสามารถพูดคุย
สอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ได ้( �̅� = 3.83) 
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ตารางที ่4.12 : ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นด้านความนิยม 
 

ด้านความนิยม �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านคิดว่า เน้ือหาบนร้านค้าออนไลน์ 
พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนเป็นเน้ือหา
ท่ีทนัสมยัท่ีสุด 

3.83 0.76 มาก 

2. ท่านคิดว่าร้านค้าออนไลน์พรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนไดรั้บความนิยม 

4.10 0.58 มาก 

3. ท่านคิดว่าร้านค้าออนไลน์ท่ีท่านเลือก
ซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนเป็น
ร้านท่ีนิยม 

4.03 0.57 มาก 

4. ท่านคิดว่าสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศ
จีนท่ีท่านต้องการเป็นสินคา้ท่ีได้รับความ
นิยมในปัจจุบนั 

3.99 0.62 มาก 

รวม 3.99 0.54 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.12 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้
ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์ดา้นความนิยม โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ( �̅� = 3.99) เม่ือพิจารณาแต่ละ
รายการพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนไดรั้บความนิยม ( �̅� = 4.10) ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้พรีออเดอร์
จากประเทศจีนเป็นร้านท่ีนิยม ( �̅� = 4.03) สินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนท่ีท่านต้องการเป็น
สินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั  ( �̅� = 3.99) และเน้ือหาบนร้านคา้ออนไลน์ พรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนเป็นเน้ือหาท่ีทนัสมยัท่ีสุด ( �̅� = 3.83) 
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ตารางที ่4.13 : ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นด้านความ
เฉพาะเจาะจง 
 

ด้านความเฉพาะเจาะจง �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านคิดว่า ร้านค้าออนไลน์พรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนสามารถคน้หาสินคา้
ตามท่ีท่านตอ้งการได ้

4.12 0.61 มาก 

2. ท่านคิดว่าร้านค้าออนไลน์พรีออเดอร์
สินค้าจากประเทศจีน มีการจัดหาสินค้า 
ตรงต่อความตอ้งการของท่านได ้

4.09 0.61 มาก 

3. ท่านคิดว่าสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศ
จีน เป็นสินค้าพิเศษตรงกับความต้องการ
ของท่าน 

4.03 0.63 มาก 

4. ท่านคิดว่าสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศ
จีนเป็นสินคา้ท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์ 

3.84 0.72 มาก 

รวม 4.02 0.56 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.13 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้
ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลนด์า้นความเฉพาะเจาะจง โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( �̅� = 4.02) เม่ือพิจารณา
แต่ละรายการพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก คือ ร้านค้า
ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนสามารถคน้หาสินคา้ตามท่ีท่านตอ้งการได ้( �̅� = 4.12) 
ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน มีการจดัหาสินคา้ ตรงต่อความตอ้งการของท่าน
ได(้ �̅� = 4.09) สินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน เป็นสินคา้พิเศษตรงกบัความตอ้งการของท่าน( �̅� 
= 4.03) และสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนเป็นสินคา้ท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์ ( �̅� = 3.84) 
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ตารางที ่4.14 : ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นด้านการตลาดแบบ
ปากต่อปาก 
 

ด้านการตลาดแบบปากต่อปาก �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านสามารถแนะน าผู ้ประกอบการท่ี
น าเสนอการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนผ่านร้านค้าออนไลน์ให้แก่เพื่อนของ
ท่าน 

3.89 0.72 มาก 

2. ท่านสามารถแบ่งปันการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์
และท่านมีความสนใจในตัวสินค้าให้แก่
เพื่อนของท่าน 

3.95 0.58 มาก 

3. ท่านไดท้ราบจากผูอ่ื้นวา่ร้านคา้
ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนมี
ความน่าเช่ือถือ 

3.70 0.63 มาก 

4. ท่ า น ไ ด้ ท ร า บ จ า ก ผู ้ อ่ื น ว่ า ร้ า นค้ า
ออนไลน์พรีออเดอรืสินคา้จากประเทศจีนมี
ความปลอดภยัในการส่งสินคา้ 

3.72 0.67 มาก 

รวม 3.81 0.53 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้
ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก( �̅� = 3.81) เม่ือ
พิจารณาแต่ละรายการพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก คือ สามารถ
แบ่งปันการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์และท่านมีความสนใจในตวัสินคา้
ให้แก่เพื่อนของท่าน ( �̅� = 3.95) รองลงมาสามารถแนะน าผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ให้แก่เพื่อนของท่าน ( �̅� = 3.89) ได้ทราบจากผูอ่ื้นว่า
ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอรืสินคา้จากประเทศจีนมีความปลอดภยัในการส่งสินคา้ ( �̅� = 3.72) และ
ไดท้ราบจากผูอ่ื้นวา่ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนมีความน่าเช่ือถือ ( �̅� = 3.70) 
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4.4 การวเิคราะห์ข้อมูลความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีน
ผ่านร้านค้าออนไลน์ 

การวิเคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจในใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่าน
ร้านคา้ออนไลน์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล 
โดยสรุปไดต้ามตารางและค าอธิบายต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.15 : ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นด้านความไว้วางใจ 
 

ความไว้วางใจ �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านมีความมั่นใจทุกค ร้ัง ท่ี เ ลือกใช้
บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีน
ผา่นร้านคา้ออนไลน์วา่สินคา้ มีคุณภาพ 

3.53 0.78 มาก 

2. ท่านคิดวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือก มี
ความซ่ือสัตย ์เช่ือถือไดจ้ริง 

3.98 0.66 มาก 

3. ท่านคิดว่าระบบร้านคา้ออนไลน์มีความ
น่าเช่ือถือ 

3.94 0.64 มาก 

4. ท่านคิดวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน มี
ความรับผดิชอบต่อการขายเม่ือเกิดปัญหา 

3.87 0.77 มาก 

5. ท่านคิดว่าการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์มีความ
ปลอดภยั 

3.83 0.73 มาก 

6. ท่ า น คิ ด ว่ า ร้ า น ค้ า อ อ น ไ ล น์ มี
กระบวนการให้บริการพรีออเดอร์สินค้า
จากประเทศจีนมากพอ 

4.09 0.70 มาก 

รวม 3.87 0.62 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.15 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัความ
ไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์โดยรวมทั้งหมดอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก       ( �̅� = 3.87) เม่ือพิจารณาแต่ละรายการพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ
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คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ ร้านคา้ออนไลน์มีกระบวนการให้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนมากพอ ( �̅� = 4.09) ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือก มีความซ่ือสัตย ์เช่ือถือไดจ้ริง ( �̅� = 3.98) ระบบ
ร้านคา้ออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ ( �̅� = 3.94) ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกใช้บริการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีน มีความรับผดิชอบต่อการขายเม่ือเกิดปัญหา ( �̅� = 3.87) การพรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์มีความปลอดภยั ( �̅� = 3.83) มีความมัน่ใจทุกคร้ังท่ีเลือกใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์วา่สินคา้ มีคุณภาพ ( �̅� = 3.53) 
 
 

4.5 การเปรียบเทยีบความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่าน
ร้านค้าออนไลน์จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

การเปรียบเทียบขอ้มูลความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน
ผา่นร้านคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงสามารถสรุปไดต้ามตารางและค าอธิบายดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.16 : การเปรียบเทียบความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่าน
ร้านค้าออนไลน์ จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ N Mean SD Sig 

ชาย 93 3.828 0.678 0.281 
หญิง 297 3.887 0.594 

 
จากตารางท่ี 4.16 ผลจากการเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์

สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ จ าแนกตามเพศ โดยการวเิคราะห์ T-Test อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05พบวา่ทั้งเพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉล่ียของความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรี
ออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ท่ี 3.828 และ 3.887 ตามล าดับ และมีความ
ไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั (Sig.= 
0.281) 
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ตารางที ่4.17 : การเปรียบเทียบความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่าน
ร้านค้าออนไลน์ จ าแนกตามอายุ  
 

อายุ N Mean SD Sig 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 44 4.068 0.455 0.024 

21-30 ปี 270 3.855 0.606 
31-40 ปี 54 3.725 0.744 
41-50 ปี 9 4.148 0.647 

50 ปีข้ึนไป 13 4.000 0.495 
 

จากตารางท่ี 4.17 ผลจากการเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ จ าแนกตามอายุ โดยการวิเคราะห์ One-way Anova อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่ค่าเฉล่ียในช่วงอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี เท่ากบั 4.068 ถดั
มา 21-30 ปี เท่ากบั 3.855 ถดัมา 31-40 ปี เท่ากบั 3.725 ถดัมา 41-50 ปี เท่ากบั 4.148 และ50 ปีข้ึนไป 
เท่ากบั 4.000 ตามล าดบั และอายุต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และ50 ปีข้ึนไป
มีความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์แตกต่างกนั 
(Sig.= 0.024)  
 
ตารางที ่4.18 : การเปรียบเทียบความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่าน
ร้านค้าออนไลน์ จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา N Mean SD Sig 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 56 4.017 0.437 0.032 

ปริญญาตรี 290 3.871 0.626 
สูงกวา่ปริญญาตรี 44 3.700 0.698 

 
จากตารางท่ี 4.18 ผลจากการเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์

สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยการวิเคราะห์ One-way 
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Anova อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่าค่าเฉล่ียในระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี 
เท่ากบั 4.017 ถดัมา ปริญญาตรี เท่ากบั 3.871 และสูงกว่าปริญญาตรี เท่ากบั 3.700 ตามล าดบั และ
ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรีมีความไวว้างใจในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์แตกต่างกนั (Sig.= 0.032) 
 
ตารางที ่4.19 : การเปรียบเทียบความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่าน
ร้านค้าออนไลน์ จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ N Mean SD Sig 
รัฐวสิาหกิจ 18 4.148 0.713 0.002 

ขา้ราชการ 30 3.988 0.771 
พนกังานบริษทัเอกชน 232 3.831 0.528 
นกัเรียน/นกัศึกษา 71 3.971 0.575 
ธุรกิจส่วนตวั 31 3.806 0.893 

อ่ืนๆ 8 3.416 o.859 
 

จากตารางท่ี 4.19 ผลจากการเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ จ าแนกตามอาชีพ โดยการวิเคราะห์ One-way Anova 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่ค่าเฉล่ียอาชีพรัฐวสิาหกิจ เท่ากบั 4.148 ถดัมา ขา้ราชการ 
เท่ากบั 0.771 ถดัมา พนกังานบริษทัเอกชน เท่ากบั 3.831 ถดัมา นกัเรียน/นกัศึกษา เท่ากบั 3.971 ถดั
มาธุรกิจส่วนตวั เท่ากบั 3.806 และอ่ืนๆ เท่ากบั 3.416  ตามล าดบั และ อาชีพรัฐวิสาหกิจ ขา้ราชการ 
พนกังานบริษทัเอกชน นกัเรียน/นกัศึกษา ธุรกิจส่วนตวัและอ่ืนๆ มีความไวว้างใจในการใชบ้ริการพ
รีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์แตกต่างกนั (Sig.= 0.002) 
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ตารางที ่4.20 : การเปรียบเทียบความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่าน
ร้านค้าออนไลน์ จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน N Mean SD Sig 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 75 3.946 0.647 0.010 
15,001-25,000 บาท 140 3.872 0.526 
25,001-35,000 บาท 96 3.873 0.626 
35,001-45,000 บาท 37 3.693 0.864 
45,000 บาทข้ึนไป 42 3.900 0.538 

 
จากตารางท่ี 4.20 ผลจากการเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์

สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยการวิเคราะห์ One-
way Anova อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่าค่าเฉล่ียรายได้เฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 15,000 บาท เท่ากบั 3.946 ถดัมา15,001-25,000 บาท เท่ากบั 3.872 ถดัมา 25,001-35,000 บาท 
เท่ากับ 3.873 ถัดมา  35,001-45,000 บาท เท่ากับ 3.693 และ45,000 บาทข้ึนไป เท่ากับ 3.900 
ตามล าดบั และอายุต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 15,001-25,000 บาท 25,001-35,000 บาท 35,001-
45,000 บาท และ45,000 บาทข้ึนไป มีความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนผา่นร้านคา้ออนไลน์แตกต่างกนั (Sig.= 0.010) 
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4.6 การทดสอบสมมติฐาน 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยัเร่ืองเร่ือง  ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความ

ไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ โดยผูว้ิจยัใช้การ
วเิคราะห์เชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) โดยมีผลการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

Sig.  หมายถึง ระดบันยัส าคญั 
𝑅2หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิซ่ึงแสดงถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ์ 
S.E.   หมายถึง ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
B   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวพยากรณ์ในสมการท่ีเขียนในรูป    

คะแนนดิบ 
β   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน 
Tolerance  หมายถึง ค่าท่ีสภาพของกลุ่มของตวัแปรอิสระในสมการมีความสัมพนัธ์กนั 
VIF   หมายถึง ค่าท่ีสภาพของกลุ่มของตวัแปรอิสระในสมการมีความสัมพนัธ์กนั 

 
ตารางที ่4.21 : ตัวแบบทีไ่ด้จากการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 
 

Model Summary 

Model R R Square Adjust R 
Square 

Std. Error of 
The Estimate 

1 0.792a 0.627 0.622 0.378 
 

จากตารางท่ี  4.16 ค่าความผิดพลาดมาตรฐานต ่ าสุดเท่ากับ 0.378 และมีค่าสัม
สัมประสิทธ์ิตัวก าหนด (Adjust R Square) สูงสุดเท่ากับ 0.622 แสดงว่าตัวแปรอิสระทั้ ง 5 ตัว 
สามารถอธิบายความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
ไดร้้อยละ 62.7 
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ตารางที ่4.22 : ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณแบบ Anova 
 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 
1 

Regression 92.323 5 18.465 128.839 .000b 
Residual 55.033 384 0.143   
Total 147.356 389    

a. Dependent Variable: ความไวว้างใจ 
b. Predictors: (Constant), ปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ด้านความบนัเทิง ด้านการปฏิสัมพนัธ์  
ดา้นความนิยม ดา้นความเฉพาะเจาะจง และดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก  

 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่าระดับนัยส าคัญท่ี

ก าหนดไว ้คือ β = 0.05 จึงปฏิเสธ 𝐻0 แสดงวา่มีปัจจยัอยา่งนอ้ยหน่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความไวว้างใจ
ในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
 
ตารางที ่4.23 : การวเิคราะห์แสดงค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุของปัจจัยทีม่ีผลต่อความไว้วางใจ
ในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 
 

ตัวแปร ความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีน 
ผ่านร้านค้าออนไลน์ 

b S.E. 𝜷 t Sig. Tolerance VIF 
ค่าคงท่ี -0.175 0.170 - -1.031 0.303 - - 
ความบนัเทิง 0.158 0.046 0.142 3.455 0.001 0.573 1.746 
การปฏิสัมพนัธ์ 0.206 0.036 0.229 5.698 0.000 0.601 1.663 
ความนิยม 0.103 0.054 0.090 1.909 0.057 0.439 2.279 
ความเฉพาะเจาะจง 0.416 0.056 0.382 7.448 0.000 0.370 2.701 
การตลาดแบบปากต่อปาก 0.136 0.053 0.117 2.562 0.011 0.462 2.162 

 
𝑅2= 0.627, *p<0.05 
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จากตารางท่ี 4.18 ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น
แบบพหุพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่าน
ร้านคา้ออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ได้แก่ ปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ด้าน
ความบันเทิง (Sig. = 0.001) ด้านการปฏิสัมพนัธ์ (Sig. = 0.000) ด้านความเฉพาะเจาะจง (Sig. = 
0.000)  และดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก (Sig. = 0.011) และปัจจยัท่ีไม่มีผลต่อความไวว้างใจใน
การใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ ได้แก่ ปัจจยัการรับรู้ความ
ไวว้างใจ ดา้นความนิยม 

เม่ือพิจารณาน ้ าหนกัของผลกระทบของตวัแปรอิสระท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการ
ใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ
ดา้นการตลาดแบบปากต่อปากส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีน มากท่ีสุด (Sig. = 0.011) รองลงมาได้แก่ ด้านความบนัเทิง (Sig. = 0.001) ด้านการปฏิสัมพนัธ์ 
(Sig. = 0.000) และ ดา้นความเฉพาะเจาะจง (Sig. = 0.000) ตามล าดบั 

สัมประสิทธ์ิการก าหนด ( R2 = 0.627) หมายความวา่ อิทธิพลของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 
ปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ด้านความบนัเทิง ด้านการปฏิสัมพนัธ์ ด้านความนิยม ด้านความ
เฉพาะเจาะจง และ ดา้นการตลาดแบบปากต่อปากส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออ
เดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 62.7 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 37.3 เป็นผล
สืบเน่ืองจากตวัแปรอ่ืน 

เม่ือตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัจะท าให้เง่ือนไขของการวิเคราะห์ความถดถอย
ท่ีว่า ตัวแปรอิสระทุกตัวต้องเป็นอิสระกันไม่เป็นจริง ดังนั้ นจึงท าให้เกิดปัญหาท่ีมีช่ือเรียกว่า 
Multicollinearity ส าหรับการเกิดปัญหา Multicollinearity จะท าให้สัมประสิทธ์ิความถดถอย
เปล่ียนไปเม่ือมีตวัแปรอิสระในสมการเพิ่มมากข้ึน และท าใหส้ัมประสิทธ์ิความถดถอยมีเคร่ืองหมาย
ตรงกนัขา้มท่ีควรจะเป็น (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) 

เพราะฉะนั้น ก่อนน าตวัแปรอิสระใดๆ เขา้สู่สมการถดถอยควรพิจารณารายละเอียด
ของความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระก่อนว่าแต่ละตวัมีความสัมพนัธ์กนัเพียงใด โดยใช้วิธีการ
ตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ 2 วธีิ ไดแ้ก่ 

 
1. การตรวจสอบค่า Variance Inflation Factor (VIF) ของตวัแปรอิสระแต่ละตวั 
2. การตรวจสอบค่า Tolerance ของตวัแปรอิสระแต่ละตวั 
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Tolerance ของ Xi = 1 − Ri
2 

VIF  ของ Xi = 1/Tolerance 
หรือ Xi = 1/1 - Ri

2 
 
ค่า  Tolerance มีค่าตั้งแต่ 0 ถึง 1 ถา้ค่า Tolerance เขา้ใกล ้1 แสดงว่าตวัแปรเป็นอิสระ

จากกนั แต่ถ้าค่า Tolerance เขา้ใกล ้0 แสดงว่าตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรอิสระอ่ืนๆ 
หากค่า VIF มีค่าตั้งแต่ 10 ข้ึนไป จึงตอ้งตดัตวัแปรนั้นออกจากสมการถดถอย เพราะตวัแปรอิสระ
นั้นมีลกัษณะของความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรงกบัตวัแปรอิสระอ่ืนๆ (ฉตัรศิริ ปิยะพิมลสิทธ์ิ, 2555) 

โดยจากการตรวจสอบ Multicollinearity โดยใชค้่า Variance Inflation Factor (VIF) ซ่ึง
ค่า VIF ท่ีเกิน 5.0 แสดงว่า ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัเอง ซ่ึงผลการวิเคราะห์พบว่า ค่า VIF 
ของตวัแปรอิสระมีค่าตั้งแต่ 1.663 – 2.279 ซ่ึงมีค่าไม่เกิน 5.0 แสดงวา่ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์
กนัแต่ไม่มีนยัส าคญั  

จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรอิสระ (Independent) 5 
ดา้น ไดแ้ก่ปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความบนัเทิง (X1) ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ (X2)  ดา้น
ความนิยม (X3)  ดา้นความเฉพาะเจาะจง (X4)  และ ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก (X5) มีผลต่อ
ความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ (Y) สามารถ
เขียนให้อยู่ในรูปสมการเชิงเส้นตรงท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
เพื่อท านายความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ได้
ดงัน้ี 

จากสมการเชิงเส้นตรงดงักล่าว จะเห็นวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิ (b) ของปัจจยัการรับรู้ความ
ไวว้างใจด้านความเฉพาะเจาะจง เท่ากบั .382 ด้านการปฏิสัมพนัธ์ เท่ากบั .229 ด้านความบนัเทิง 
เท่ากับ .142 ด้านการตลาดแบบปากต่อปาก เท่ากับ .117 ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิเป็นบวก ถือว่า มี
ความสัมพนัธ์กบัการยอมรับปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ในทิศทางเดียวกนั 
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4.7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ในการศึกษาปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้

จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ สามารถสรุปผลการวเิคราะห์ในกรอบแนวคิดการวิจยั ดงัแสดง
ในภาพท่ี 4.1 

 
 ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
  
 
 
 
ภาพที ่4.1 : ผลการวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณของปัจจัยทีส่่งผลต่อความไว้วางใจในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 
 
 
 

 
ความไวว้างใจใน
การใชบ้ริการ 

พรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีน 
ผา่นร้านคา้
ออนไลน์ 

 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจ 
 การรับรู้ดา้นความบนัเทิง ( 𝛽 = 0.142 , sig. = 0.001) 
 การรับรู้ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ( 𝛽 = 0.229 , sig. = 0.000 ) 
 การรับรู้ดา้นความนิยม ( 𝛽 = 0.090 , sig. = 0.057 ) 
 การับรู้ดา้นความเฉพาะเจาะจง ( 𝛽 = 0.382 , sig. = 0.000 ) 
 การรับรู้ดา้นตลาดแบบปากต่อปาก ( 𝛽 = 0.117 , sig. = 0.011 ) 

 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
 เพศ 
 อาย ุ
 อาชีพ 
 ระดบัการศึกษา 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธ์ิและตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ปัจจยัการ
รับรู้ความไวว้างใจ สามารถสรุปไดว้า่  ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรี
ออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการ
รับรู้ความไวว้างใจ ไดแ้ก่ การรับรู้ดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ดา้นความ
เฉพาะเจาะจง และดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก 

จากผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัการรับรู้ท่ี
ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.24 : สรุปผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจัยการรับรู้ทีส่่งผลต่อความไว้วางใจในการใช้
บริการ พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1. การรับรู้ความไวว้างใจดา้นความบนัเทิง ส่งผลต่อ

ความไวว้างใจในการใชบ้ริการ พรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2. การรับรู้ความไวว้างใจด้านการปฏิสัมพนัธ์  ความ
ไวว้างใจในการใช้บริการ พรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 

3. การรับรู้ความไว้วางใจด้านความนิยม  ความ
ไวว้างใจในการใช้บริการ พรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ไม่ยอมรับสมมติฐาน 

4. การรับรู้ความไวว้างใจด้านความเฉพาะเจาะจง 
ความไวว้างใจในการใชบ้ริการ พรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 

5. การรับรู้ความไวว้างใจด้านการตลาดแบบปากต่อ
ปาก ความไวว้างใจในการใช้บริการ พรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 
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จากตารางท่ี 4.19 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อ
ความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ ได้ดังน้ี 
สมมติฐานการรับรู้ความไวว้างใจดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความเฉพาะเจาะจง และ
ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก ยอมรับสมมติฐาน และ ดา้นการรับรู้ความไวว้างใจดา้นความนิยม 
ไม่ยอมรับสมมติฐาน 
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บทที ่5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึง ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการเลือกใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือ
สินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ในประเทศไทย  และกลุ่มตัวอย่างท่ี
ท าการศึกษาจ านวน 390 คน การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS Version 21 ในการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยสถิติท่ีใชส้ าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) และสถิติท่ีใชส้ าหรับวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อ
ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) และการ
วเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ผลการวจิยัสรุปได ้ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
5.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
5.3 การอภิปรายผล 
5.4 ขอ้เสนอแนะเพื่อการน าไปใช ้
5.5 ขอ้เสนอแนะเพื่อการวจิยั 

 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ผลการศึกษาดา้นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายใุนช่วง 21-30 ปี ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี และมีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมในการส่ังซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนของผูต้อบ
แบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน เฉล่ียเดือนละ 1-3 คร้ัง 
ส่วนใหญ่ประเภทของสินคา้ท่ีพรีออเดอร์จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ คือ เส้ือผา้แฟชัน่ และ
มูลค่าเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ังอยูท่ี่ 501 
– 2,500 บาท โดยส่วนใหญ่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน คือ  
Shopee 
 
ส่วนที ่3 ข้อมูลการรับรู้ความไว้วางใจ ทีม่ีผลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์   
 ผลการศึกษาด้านข้อมูลการรับรู้ความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์  มีดงัน้ี 

1. ระดบัความคิดเห็นโดยรวม การรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความบนัเทิง ท่ีมีผลต่อความ
ไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามคิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.15 และเม่ือพิจารณาแต่ละ
รายการจากการรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความบนัเทิง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ระดบัความ
คิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีความเพลิดเพลินในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์ มีระดบั 4.34 

2. ระดบัความคิดเห็นโดยรวม การรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ท่ีมีผลต่อ
ความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.86 และเม่ือ
พิจารณาแต่ละรายการจากการรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามได้
ให้ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ การมีปฏิสัมพนัธ์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีนง่ายต่อความรู้สึกและการท าความเขา้ใจ มีระดบั 3.88 

3. ระดบัความคิดเห็นโดยรวม การรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความนิยม ท่ีมีผลต่อความ
ไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามคิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.99 และเม่ือพิจารณาแต่ละ
รายการจากการรับรู้ความไวว้างใจ  ด้านความนิยม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ระดบัความ
คิดเห็นมากท่ีสุด คือ ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนไดรั้บความนิยม มีระดบั 4.10 
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4. ระดบัความคิดเห็นโดยรวม การรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความเฉพาะเจาะจง ท่ีมีผล
ต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.02 และเม่ือ
พิจารณาแต่ละรายการจากการรับรู้ความไว้วางใจ  ด้านความเฉพาะเจาะจง พบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามไดใ้ห้ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนสามารถคน้หาสินคา้ตามท่ีท่านตอ้งการได ้มีระดบั 4.12 

5. ระดบัความคิดเห็นโดยรวม การรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก 
ท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.81 
และเม่ือพิจารณาแต่ละรายการจากการรับรู้ความไวว้างใจ ด้านการตลาดแบบปากต่อปาก พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ สามารถแบ่งปันการพรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์และท่านมีความสนใจในตวัสินคา้ใหแ้ก่เพื่อนของท่าน มีระดบั 3.95 
 
ส่วนที ่4 ข้อมูลความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 

ผลการศึกษาดา้นขอ้มูลความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ มีดงัน้ี 

ระดับความคิดเห็นโดยรวม  ด้านความไวว้างใจในใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมาก ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.87 และเม่ือพิจารณาแต่ละรายการจากความไวว้างใจในใชบ้ริการพรีออ
เดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ระดบัความคิดเห็น
มากท่ีสุด คือ ร้านคา้ออนไลน์มีกระบวนการให้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนมากพอ มี
ระดบั 4.09 
 
ส่วนที ่5 การเปรียบเทียบความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้า
ออนไลน์จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลการศึกษาดา้นการเปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล มีดงัน้ี 

เม่ือจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลตามเพศ ความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั และเม่ือจ าแนกตาม อายุ ระดบัการศึกษา 
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อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่น
ร้านคา้ออนไลน์แตกต่างกนั 
 
 

5.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยัเร่ือง ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความ

ไวว้างใจในการเลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ จากการน าเขา้
ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบสอบถามจ านวน 390 คน สรุปผลไดด้งัต่อไปน้ี 

ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ พบวา่ ปัจจยั
การรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการเลือกใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์ในภาพรวม พบว่า ปัจจยัการรับรู้ในภาพรวมส่งผลต่อความไวว้างใจในการเลือกใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ได้แก่ ปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ด้านความบนัเทิง (Sig. = 0.001) ด้านการปฏิสัมพนัธ์ (Sig. = 
0.000) ดา้นความเฉพาะเจาะจง (Sig. = 0.000)  และ ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก (Sig. = 0.011) 
ในขณะท่ีปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความนิยมไม่ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรี
ออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ ทั้งน้ีปัจจยัการรับรู้ความไวว้างไจ ด้านความ
เฉพาะเจาะจง ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์มากท่ีสุด (Beta = 0.382)   
 
 

5.3 การอภิปรายผล 
ประเด็นส าคญัท่ีไดพ้บจากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจใน

การใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้ ามาอภิปราย
เพื่อสรุปผล โดยมีการน าเอกสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาอา้งอิงการอภิปรายผล ดงัต่อไปน้ี 
 

สมมติฐานที ่1 การรับรู้ความไวว้างใจดา้นความบนัเทิง ส่งผลต่อความไวว้างใจในการ
ใชบ้ริการ พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ พบว่า การรับรู้ความ
ไวว้างใจดา้นความบนัเทิงส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน
ผา่นร้านคา้ออนไลน์ ทั้งน้ีเน่ืองจาก ความบนัเทิงในการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ ไม่วา่จะเป็นการ
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ถ่ายทอดสด ร่วมสนุกกบัการตอบค าถาม การให้ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมกบัทางร้านคา้ออนไลน์นั้น 
ก่อให้เกิดประสบการณ์ร่วม สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ (Agichtein, 2008) และ (Shao, 2009) ท่ี
พบวา่ความบนัเทิงเป็นตวักระตุน้หลกัในการบริโภคเน้ือหาของผูบ้ริโภค และ Park (2009) ยงัระบุวา่
ความบนัเทิงเป็นตวัขบัเคล่ือนสร้างให้เกิดการมีส่วนร่วมในสังคม และสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ 
มจัลิน ใจคุณ (2561)  ท่ีพบว่าการยอมรับเทคโนโลยี ความไวว้างใจ และการตลาดผ่าน สังคม
ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง เฟซบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook LIVE) ของ กลุ่ม
ผูบ้ริโภค Generations X, Y, Z  ไดข้อ้สรุป คือ ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ และดา้นความง่ายในการใช้
งานมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อการใช้ และความตั้งใจซ้ือ สินคา้ผ่านช่องทาง เฟซบุ๊ก ไลฟ์ 
(Facebook LIVE) ของกลุ่มผูบ้ริโภค Generations X, Y, Z ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากความไวว้างใจ 
การตลาดสังคมออนไลน์ดา้นการตลาดปากต่อปาก ดา้นความบนัเทิง และดา้นความเฉพาะเจาะจง  
 

สมมติฐานที่ 2 การรับรู้ความไวว้างใจดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ส่งผลต่อความไวว้างใจใน
การใชบ้ริการ พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ พบว่า การรับรู้ความ
ไวว้างใจดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ
จีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ทั้งน้ีเน่ืองจาก การท่ีร้านคา้ออนไลน์สามารถตอบค าถามผูบ้ริโภคได ้ตอบ
ไว ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไวว้างใจและตดัสินใจใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่าน
ร้านคา้ออนไลน์ และสร้างการรับรู้ให้ผูบ้ริโภคเปิดรับขอ้มูลข่าวสารผา่นการปฏิสัมพนัธ์กบัทางร้าน
โดยผูบ้ริโภคตั้งใจท่ีจะรับรู้ได้นั้น สอดคล้องกบัแนวความคิดของ (Daugherty, Eastin and Bright 
,2008) ท่ีพบว่าการสร้างปฏิสัมพันธ์ในสังคมออนไลน์เป็นแรงกระตุ้นท่ีส าคัญในการสร้าง
ความสัมพนัธ์และจดัการเน้ือหา ซ่ึงเคร่ืองมือสังคมออนไลน์เป็นตวัช่วยหรือเป็นพื้นท่ีให้ผูค้นมีการ
แลกเปล่ียนความคิดเห็น ขอ้มูลบนพื้นท่ีของส่ือสังคมออนไลน์ รวมไปถึงระหว่างตราสินคา้และ
กลุ่มลูกคา้กนัเอง และ (Mowen and Minor ,1998) ท่ีไดอ้ธิบายวา่การรับรู้ เป็น กระบวนการท่ีบุคคล
เปิดรับต่อขอ้มูลข่าวสาร โดยตั้งใจท่ีจะรับขอ้มูลนั้นและท าความเขา้ใจความหมาย และสอดคลอ้งกบั
ผลวจิยัของ ขจีนุช สวสัดินาม (2560) ท่ีพบวา่องคป์ระกอบเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ดา้นชุมชน
เพื่อการติดต่อส่ือสาร (Community) ดา้นการติดต่อส่ือสาร (Communication) และดา้นการปรับแต่ง 
(Customization) ส่งผลทางบวกต่อความไวว้างใจในการซ้ือผ่านตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ตามล าดบั และการรับรู้ในช่ือเสียงของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ส่งผลทางบวกต่อความไวว้างใจในการ
ซ้ือผา่นตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
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สมมติฐานที ่3 การรับรู้ความไวว้างใจดา้นความนิยม ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ พบว่า การรับรู้ความ
ไวว้างใจดา้นความนิยมไม่ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน
ผ่านร้านคา้ออนไลน์ ทั้งน้ีเน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ไดม้องเห็นว่าการซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศ
จีน รวมถึงสินคา้จากประเทศจีนไดรั้บความนิยมในปัจจุบนัและเป็นส่ิงท่ีทนัสมยัท่ีสุด รวมถึง แรง
กระตุน้ท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึนมากนกั ซ่ึงขดัแยง้กบัแนวความคิดของ (Naaman, Becker & Gravano, 2011) 
ท่ีกล่าวว่าความนิยมของขอ้มูลบนโลกส่ือสังคมออนไลน์สามารถรวม 4 แรง กระตุน้ ได้แก่ การ
ควบคุมดูแล ความรู้ ขอ้มูลก่อนการซ้ือและแรงบนัดาลใจ ซ่ึงการควบคุมดูแล อธิบายถึงการคน้หา 
การสอดส่อง และรวมไปถึงการน าความทนัสมยั ส าหรับความรู้หมายถึงขอ้มูล ของตราสินคา้ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ เพื่อสร้างความรู้ให้กบัลูกคา้และก่อให้ลูกคา้เกิด ประสบการณ์หรือ
กระตุน้ก่อนการซ้ือ ส่วนก่อนขอ้มูลก่อนการซ้ือช่วยส่งเสริมให้ลูกคา้มีความอยาก โดยตอ้งใช้การ
ส่ือสารของตราสินคา้เพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ สุดทา้ยแรงบนัดาลใจ หมายถึง ความ
อยากท่ีจะซ้ือความตอ้งการและพยายามหาขอ้มูลเพื่อท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ทั้งน้ีแรง บนัดาลใจรวม
ไปถึงเร่ืองของการท่ีลูกคา้มองดูภาพพจน์ท่ีจะเกิดในการตดัสินใจ ความทนัสมยัของ สินคา้และ
ความเป็นกระแส (Muntinga, et al., 2011)  
 

สมมติฐานที่ 4 การรับรู้ความไวว้างใจดา้นความเฉพาะเจาะจง ส่งผลต่อความไวว้างใจ
ในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ พบว่าการรับรู้ความ
ไวว้างใจด้านความเฉพาะเจาะจง  ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ เน่ืองจากความเฉพาะเจาะจงของสินคา้ท่ีเป็นสินคา้พรีออเดอร์จาก
ประเทศจีนโดยผา่นการเลือกใชบ้ริการผา่นร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ (Zhu 
& Chen ,2015) ท่ีกล่าวว่าความเฉพาะเจาะจงนั้นจะระบุลูกคา้หรือกลุ่มผูรั้บสารขนาดเล็กได ้ส่วน
การแพร่กระจายข่าวจะเป็นการกระจายไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีมีความสนใจและสอดคลอ้งกบัผลวจิยั
ของ มจัลิน ใจคุณ (2561) ท่ีพบว่าการยอมรับเทคโนโลยี ความไวว้างใจ และการตลาดผ่าน สังคม
ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง เฟซบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook LIVE) ของ กลุ่ม
ผูบ้ริโภค Generations X, Y, Z  ไดข้อ้สรุป คือ ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ และดา้นความง่ายในการใช้
งานมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อการใช้ และความตั้งใจซ้ือ สินคา้ผ่านช่องทาง เฟซบุ๊ก ไลฟ์ 
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(Facebook LIVE) ของกลุ่มผูบ้ริโภค Generations X, Y, Z ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากความไวว้างใจ 
การตลาดสังคมออนไลน์ดา้นการตลาดปากต่อปาก ดา้นความบนัเทิง และดา้นความเฉพาะเจาะจง  
 

สมมติฐานที่ 5 การรับรู้ความไวว้างใจดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก ส่งผลต่อความ
ไวว้างใจในการใชบ้ริการ พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ พบว่าการรับรู้ความ
ไวว้างใจดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก ส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจุบนัการตลาดแบบปากต่อปากเป็นเคร่ืองมือ
หน่ึงในการท าการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก ถา้ผูบ้ริโภคไดท้ราบหรือรับค าแนะน าจากผูอ่ื้นหรือการ
บอกเล่าจากผูท่ี้มีประสบการณ์จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือเลือกใช้บริการ ซ่ึงสอดคล้องกบั
แนวความคิดของ (Gruen & Sloman, 2006 และ Muntinga, et al., 2011 )  ส่ือสังคมออนไลน์มีความ
เก่ียวเน่ืองกบัการตลาดแบบปากต่อปากประเภทท่ีเรียกว่า eWOM ซ่ึงเป็นการบอกต่อของผูบ้ริโภค
ผ่านโลกของอินเตอร์เน็ตเก่ียวกับสินค้าและตราสินค้า ซ่ึงการตลาดแบบปากต่อปากบนโลก
ออนไลน์สร้างความน่าเช่ือถือ ความรู้สึกร่วม และ ความสัมพนัธ์กันส าหรับลูกคา้ซ่ึงมีมากกว่า
นกัการตลาดสร้างบนโลกของเวบ็ไซต ์รวมไปถึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มจัลิน ใจคุณ (2561) ท่ี
พบวา่ ท่ีพบวา่การยอมรับเทคโนโลยี ความไวว้างใจ และการตลาดผา่น สังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง เฟซบุก๊ ไลฟ์ (Facebook LIVE) ของ กลุ่มผูบ้ริโภค Generations 
X, Y, Z  ไดข้อ้สรุป คือ ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ และดา้นความง่ายในการใช้งานมีความสัมพนัธ์
กบัทศันคติท่ีมีต่อการใช ้และความตั้งใจซ้ือ สินคา้ผา่นช่องทาง เฟซบุก๊ ไลฟ์ (Facebook LIVE) ของ
กลุ่มผู ้บริโภค Generations X, Y, Z ได้รับอิทธิพลทางตรงจากความไวว้างใจ การตลาดสังคม
ออนไลน์ดา้นการตลาดปากต่อปาก ดา้นความบนัเทิง และดา้นความเฉพาะเจาะจง  
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ 
จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์

สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัการรับรู้ความไวว้างใจ ดา้นความบนัเทิง การ
มีปฏิสัมพนัธ์ ความเฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปากต่อปาก มีความสัมพนัธ์กบัความไวว้างใจท่ี
ส่งผลต่อการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์  ทั้งน้ี การสร้างเน้ือหา
ทางดา้นความบนัเทิงของร้านคา้ออนไลน์ท่ีรับพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน จะเป็นการดึงดูด
ความสนใจของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัช่วยสร้างความเช่ือมัน่ ความน่าเช่ือถือในขอ้มูลผ่านทางเน้ือหา
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ความบนัเทิง ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกสนุกสนานและเขา้ถึงการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นทาง
ร้านคา้ออนไลน์ไดง่้ายมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะก่อเป็นการสร้างความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์นั้นๆได ้โดยการสร้างเน้ือหาทางดา้นความบนัเทิงนั้นตอ้ง
มุ่งเนน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์ร่วม หรืออาจจดักิจกรรมพิเศษผา่นร้านคา้ออนไลน์ เช่น การแบ่งปัน
ขอ้มูลผ่านทางส่ือสังคม การถ่ายทอดสดให้นอกเหนือจากกานขายของบนช่องทางปกติ ซ่ึงจะช่วย
เพิ่มหรือกระตุน้ความอยากซ้ือของผูบ้ริโภค  

นอกจากการสร้างเน้ือหาให้มีความบนัเทิงเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความอยากซ้ือและมี
ความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา้นทางร้านคา้ออนไลน์แลว้  การมี
ปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีความส าคญัต่อการรับรู้ความไวว้างใจเป็นอยา่งมาก ร้านคา้ออนไลน์ตอ้งให้
ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าท่ีพรีออเดอร์จากประเทศจีนให้กับผูบ้ริโภคได้ ซ่ึงถ้าสามารถให้ขอ้มูลกบั
ผูบ้ริโภคได้และตอบค าถามได้อย่างรวดเร็ว โดยการจะน าเสนอข้อมูลของสินค้านั้น ตอ้งมีการ
เตรียมพร้อมและรู้จริงต่อสินคา้ของทางร้าน เพื่ออ านวยความสะดวกต่อลูกคา้ เม่ือมีความขอ้งใจใน
ตวัสินคา้ และจะก่อให้เกิดความไวว้างใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อร้านคา้ออนไลน์ท่ีรับพรีออเดอร์สินคา้จาก
ประเทศจีน อีกทั้งยงัสามารถเปล่ียนความรู้สึกผูบ้ริโภคท่ีเกิดการลงัเลก่อนการใชบ้ริการพรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์ให้เลือกใช้บริการร้านค้าออนไลน์นั้นๆได้  ทั้งน้ีการ
ปฏิสัมพนัธ์ถือมีความส าคญักบัความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่าน
ร้านคา้ออนไลน์เป็นอย่างยิ่ง เป็นประตูส าคญัในการท่ีจะให้ผูบ้ริโภคใช้บริการหรือไม่ใช้บริการ 
ร้านคา้ออนไลน์ควรค านึงถึงการปฏิสัมพนัธ์เพื่อการต่อยอดของธุรกิจไดใ้นอนาคต 

ส าหรับความเฉพาะเจาะจงนั้น ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน ตอ้ง
สามารถจดัหาสินไดต้ามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ และเจาะจงขายสินคา้จากประเทศจีนผา่นรูปแบบการพรี
ออเดอร์ ตอ้งระบุใหช้ดัเจนเพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงการใหบ้ริการของทางร้านคา้ออนไลน์ได้ 

ทั้งน้ีการตลาดแบบปากต่อปาก ถือเป็นส่ิงส าคัญส าหรับความไวว้างใจในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ดงันั้นร้านคา้ออนไลน์ ควรมีการใชก้ล
ยุทธ์แบบปากต่อปากไปยงัผูบ้ริโภค โดยการส่งผ่านข่าวสารจากบุคคลหน่ึงไปถึงบุคคลหรือกลุ่ม
หน่ึง ท าให้เกิดเร่ืองราวท่ีเป็นเร่ืองท่ีคนพูดถึง โดยผ่านทางร้านค้าออนไลน์ เช่น การท่ีร้านค้า
ออนไลน์ใหผู้บ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นทางร้าน มารีววิการบริการ 
รวมถึงสินคา้ท่ีไดรั้บผา่นทางหนา้ร้าน เพื่อใหผู้บ้ริโภคท่ีไม่เคยใชบ้ริการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารในส่วน
น้ีแลว้น ามาซ่ึงความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
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5.5 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัย 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์

สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีเคยใช้
บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ แต่ปัจจุบันร้านค้าออนไลน์ท่ี
ให้บริการพรีออเดอร์สินค้านอกเหนือจากประเทศจีนแล้ว ยงัมีอีกหลากหลายประเทศ และไม่
เพียงแต่ร้านคา้ออนไลน์แต่ยงัมีอีกหลากหลายช่องทางท่ีสามารถพรีออเดอร์สินคา้จากต่างประเทส 
ผา่นนายหนา้ ตวักลาง และบริษทั เป็นตน้ ซ่ึงอาจท าให้มีกลุ่มผูบ้ริโภคมีความหลากหลาย ทั้งน้ีการ
ท าการตลาดอาจมีความแตกต่างกนั ขอ้เสนอแนะส าหรับการวจิยัในคร้ังต่อไป ส าหรับประเด็นการท่ี
จะศึกษาภายในอนาคต นกัวจิยัหรือผูท่ี้สนใจควรศึกษาในประเด็นเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

5.5.1 ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนท่ีอาจมีอิทธิพลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออ
เดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ เช่น ดา้นอิทธิพลของผูท้รงอิทธิพล กลุ่มผูบ้ริโภคใน
ยคุดิจิทลั เป็นตน้ 

5.5.2 ควรศึกษาถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเคยใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศอ่ืนๆ เพื่อ
ท าการศึกษาเชิงเปรียบเทียบกบัประเทศจีนในปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้
บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

5.5.3 ควรศึกษาเก่ียวกบัการรองรับความสะดวกสบายของการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีน ท่ีนอกเหนือจากร้านคา้ออนไลน์ เช่น นายหน้า ตวักลาง และบริษทั ซ่ึงอาจจส่งผลต่อ
การปัจจยัการรับรู้ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่าน
ร้านคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั
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ภาคผนวก 
แบบสอบถาม 

 
เร่ือง “ปัจจัยการรับรู้ทีส่่งผลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้า
ออนไลน์” 
 แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษามีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
สั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์ออนไลน์จากประเทศจีนของผูบ้ริโภค เปรียบเทียบความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออ
เดอร์สินคา้จากประเทศจีนผ่านร้านคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัการรับรู้ดา้นความไวว้างใจ กบัความไวว้างใจในการใชบ้ริการ พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลนซ่ึ์งเป็นส่วนหน่ึงของวชิา MGMG697 Thematic Paper I : Business Case Development การศึกษาเฉพาะ
บุคคล การจดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทางผูว้ิจยัใคร่ขอ
ความร่วมมือจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ในการให้ขอ้มูลท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงมากท่ีสุดโดยท่ีขอ้มูลทั้งหมดของ
ท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 

 
***ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการให้สัมภาษณ์มา ณ โอกาสนี้*** 

 
 

เกีย่วกบัแบบสอบถาม 
  
ส่วนท่ี 1   แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีน 
ส่วนท่ี 3   แบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้ความไวว้างใจท่ีมีผลต่อความไวว้างใจในการใชบ้ริการ 
  พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจในการใชบ้ริการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีน 
  ผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
ส่วนท่ี 5   ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงใน � หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตรงตามความเป็นจริง 
1. เพศ � ชาย  � หญิง 

2. อายุ � ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี � 21-30 ปี     � 

31-40 ปี   � 41-50 ปี  � 51 ปีข้ึนไป 
3. ระดับการศึกษา � ต ่ากวา่ปริญญาตรี  � ปริญญาตรี � สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. อาชีพ  � รัฐวสิาหกิจ � ขา้ราชการ � พนกังาบริษทัเอกชน 
  � นกัเรียน/นกัศึกษา � ธุรกิจส่วนตวั 
  � อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………… 
5.รายได้เฉลีย่ต่อเดือน � ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท � 15,000 – 25,000 บาท 
  � 25,001 – 35,000 บาท  � 35,001 – 45,000 บาท 
  � 45,000 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมในการส่ังซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีน 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงใน � หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตรงตามความเป็นจริง 
 
1. จ านวนคร้ังเฉลีย่ต่อเดือนในการส่ังซ้ือสินค้าจากประเทศจีนโดยใช้การพรีออเดอร์ผ่านร้านค้าออนไลน์ 
� 1-3 คร้ัง  � 4-6 คร้ัง  � 7-9 คร้ัง  � มากกวา่ 10 คร้ัง 
 
2. ประเภทของสินค้าทีพ่รีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 
� เส้ือผา้แฟชัน่   � รองเทา้    � กระเป๋า    
� เคร่ืองประดบั   � อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ � เคร่ืองใชภ้ายในบา้น  
� อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………………… 
 
3. มูลค่าเฉลีย่ในการส่ังซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ในแต่ละคร้ัง 
� ต ่ากวา่ 500 บาท  � 500 – 2,500 บาท  �  2,501 – 5,000 บาท  
� 5,001 – 7,500 บาท  � 7,501 – 10,000 บาท  � 10,000 บาทข้ึนไป 
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4. ชนิดของร้านค้าออนไลน์ที่ท าการส่ังซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศจีน 
� Facebook � Instagram  � Website 
� Twitter  � Shopee   � Lazada 
� อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………………… 
 
 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกับการรับรู้ความไว้วางใจทีม่ีผลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้า
จากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงใน � ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว โดยมี 
ความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือกดงัน้ี 
   5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
   4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มาก 
   3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
   2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ย 
   1 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
 

การรับรู้ความไว้วางใจทีม่ีผลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการ 
พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 

ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ด้านความบันเทงิ (Entertainment)      
1. ท่านมีความเพลิดเพลินในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจาก

ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
     

2. ท่านคิดวา่การพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์
มีความน่าสนใจ 

     

3. ท่านคิดว่าท่านมีความสนุกสนานในการชมสินคา้จากประเทศจีน
ผา่นการพรีออเดอร์จากร้านคา้ออนไลน์ 

     

การรับรู้ความไว้วางใจทีม่ีผลต่อความไว้วางใจและเลือกใช้บริการ 
พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 

ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 
4. ท่านไดร่้วมสนุกกบัการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้

ออนไลน ์
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ด้านการปฏิสัมพนัธ์ (Interaction)      
1. ท่านสามารถพูดคุยสอบถามข้อมูลเก่ียวกับสินค้าพรีออเดอร์จาก

ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ได ้
     

2. ท่านคิดวา่การสนทนาผา่นร้านคา้ออนไลน์ ท าให้ท่านสามารถแสดง
ความรู้สึกความคิดเห็นท่ีเป็นจริงได ้

     

3. ท่านคิดว่าการมีปฏิสัมพนัธ์ผ่านทางร้านค้าออนไลน์พรีออเดอร์
สินคา้จากประเทศจีนง่ายต่อความรู้สึกและการท าความเขา้ใจ 

     

4. ท่านคิดว่าการสนทนาและการแสดงความคิดเห็นผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนของผู ้ประกอบการ
สามารถเปล่ียนความรู้สึกของท่าน 

     

ด้านความนิยม (Trendiness)      
1. ท่านคิดวา่เน้ือหาบนร้านคา้ออนไลน์ พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศ

จีนเป็นเน้ือหาท่ีทนัสมยัท่ีสุด 
     

2. ท่านคิดว่าร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนได้รับ
ความนิยม 

     

3. ท่านคิดว่าร้านค้าออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จาก
ประเทศจีนเป็นร้านท่ีนิยม 

     

4. ท่านคิดวา่สินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนท่ีท่านตอ้งการเป็นสินคา้
ท่ีไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั  

     

ด้านความเฉพาะเจาะจง (Customization)      
1. ท่านคิดวา่ร้านคา้ออนไลน์พรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนสามารถ

คน้หาสินคา้ตามท่ีท่านตอ้งการได ้
     

2. ท่านคิดว่าร้านค้าออนไลน์พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนมีการ
จดัหาสินคา้ ตรงต่อความตอ้งการของท่านได ้

     

 
การรับรู้ความไว้วางใจทีม่ีผลต่อความไว้วางใจและเลือกใช้บริการ 

พรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 
3. ท่านคิดวา่สินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนเป็นสินคา้พิเศษตรงกบั

ความตอ้งการของท่าน 
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4. ท่านคิดวา่สินคา้พรีออเดอร์จากประเทศจีนเป็นสินคา้ท่ีมีความเป็น
เอกลกัษณ์  

     

ด้านการตลาดแบบปากต่อปาก (Word of mouth)      
1. ท่านสามารถแนะน าผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอการพรีออเดอร์สินคา้

จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์ใหแ้ก่เพื่อนของท่าน 
     

2. ท่านสามารถแบ่งปันการพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้
ออนไลน์และท่านมีความสนใจในตวัสินคา้ใหแ้ก่เพื่อนของท่าน 

     

3. ท่านได้ทราบจากผู ้อ่ืนว่าร้านค้าออนไลน์พรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนมีความน่าเช่ือถือ 

     

4. ท่านได้ทราบจากผู ้อ่ืนว่าร้านค้าออนไลน์พรีออเดอร์สินค้าจาก
ประเทศจีนมีความปลอดภยัในการส่งสินคา้  

     

 
ส่วนที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกับความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจากประเทศจีนผ่านร้านค้า
ออนไลน์ 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงใน � ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว โดยมี 
 
ความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือกดงัน้ี 
   5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
   4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มาก 
   3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
   2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ย 
   1 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
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ความไว้วางใจในการใช้บริการพรีออเดอร์สินค้า 
จากประเทศจีนผ่านร้านค้าออนไลน์ 

ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ความไว้วางใจ (Trust)      
1. ท่านมีความมั่นใจทุกคร้ังท่ีเลือกใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจาก

ประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์วา่สินคา้มีคุณภาพ  
     

2. ท่านคิดวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือก มีความซ่ือสัตย ์เช่ือถือไดจ้ริง      
3. ท่านคิดวา่ระบบร้านคา้ออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ      
4. ท่านคิดว่าร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกใช้บริการพรีออเดอร์สินค้า

จากประเทศจีน มีความรับผดิชอบต่อการขายเม่ือเกิดปัญหา 
     

5. ท่านคิดวา่การพรีออเดอร์สินคา้จากประเทศจีนผา่นร้านคา้ออนไลน์
มีความปลอดภยั 

     

6. ท่านคิดวา่ร้านคา้ออนไลน์มีกระบวนการให้บริการพรีออเดอร์สินคา้
จากประเทศจีนมากพอ 

     

 
ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิม่เติม 
……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………… 
 

 
 
 

***ขอขอบคุณทุกท่านทีก่รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้***


