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บทคัดยอ 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือสำรวจความคิดเห็นของประชาชน ที่มีตอแรงจูงใจในการซื้อ 

การยอมรับคุณภาพสินคา ความเชื ่อมั ่นตอผู ขายสินคา ประสบการณในการซื ้อ และการตัดสินใจซื้อ

เครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีชื่อเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

2) เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพสินคา ความเชื่อมั่นตอผูขายสินคา และ

ประสบการณในการซื้อที่มีตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มี

ชื่อเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลคือแบบสอบถาม ซึ่งไดทำการ

ตรวจสอบจากผูทรงคุณวุติ และมีคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.895 ตัวอยางจำนวน 30 คน เลือกจากการสุม

ตัวอยางแบบสะดวก สถิติที่ใชประกอบสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก t-test, One-way ANOVA และ Pearson Correlation ทั้งน้ี

การทดสอบสมมุติฐานทำที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 62.5 มีอายุไมเกิน 30 

ป คิดเปนรอยละ 71 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 89.5 

ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 57 ระดับรายไดอยูที่ 20,001–30,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 40.5 นอกจากนี้ ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทราบดีอยูแลววาสามารถสั่งซื้อ

สินคาทางออนไลนของหางสรรพสินคาได คิดเปนรอยละ 98.5 เคยสั่งซื้อสินคาประเภทใดก็ไดผานทางออนไลน

นานๆ ครั ้ง คิดเปนรอยละ 36 และมีความรูในการสั่งซื ้อสินคาประเภทใดก็ไดผานทางออนไลนในระดับ

คอนขางมาก คิดเปนรอยละ 43 และผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ความเชื ่อมั ่นตอผู ขายสินคา 

ประสบการณในการซื้อ และแรงจูงใจในการซื้อสงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่

นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีชื่อเสียง ตามลำดับ ในทางตรงกันขาม การยอมรับคุณภาพสินคาไมสงผลตอ

การตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง 

Abstract 

This research aims 1) to investigate the people’s opinion on motivation for buying, 
acceptance of the product quality, merchant’s reliability, buying experience, and decision for 
buying electrical products via online media that is presented by a famous department store 
of people in Bangkok, and 2) to analyze the influence of motivation for buying, acceptance of 
the product quality, merchant’s reliability, buying experience, and decision for buying 
electrical products via online media that is presented by a famous department store of people 
in Bangkok. The equipment for data collection in this research is the questionnaire that has 
been inspected by an expert and having a reliability value that is equivalent to 0.895. The 
group sample of 30 people who were selected by convenient randomization. The statistical 
values that are used in descriptive statistics compose of frequency, percentage, average value, 
standard deviation, and inferential statistics such as t-test, One-way ANOVA, and Pearson 
Correlation. So that the assumption was tested at the statistical significance level of 0.05.  



The result can be seen that most of the answerers are female which is equivalent to 
62.5%, and younger than 30 years old for 71%. Most of the answerers were graduated with a 
Bachelor's degree for 89.5%, employed in private companies for 57%, and having a salary in 
the range of 20,001 – 30,000 Baht equivalent to 40.5 %. Furthermore, most of the participants 
have known that the product of the department store can be shopped through online for 
98.5%, have rarely ordered any product via shopping online for 36%, and have quite high 
knowledge for shopping any product via shopping online for 43%, and the result from the 
assumption can be seen that the reliability of the merchant, buying experience, and Motivation 
for buying electrical products via online media that is presented by a famous department 
store respectively. In contrast, acceptance of the product quality does not affect decision 
making for buying electronic products via online media that is presented by a famous 
department store. 

บทนำ 

 เนื ้อหาของบทแรกเปนการนำเสนอสถานการณที ่มีความเกี ่ยวของกับปญหาวิจัยของการศึกษา

ความสำคัญของการศึกษา วัตถุประสงคของการศึกษา ขอบเขตการศึกษา ประโยชนที่ไดรับจากการศึกษา และ

คำนิยามศัพทเชิงปฏิบัติการ ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

สถานการณ ที่มา และปญหาของการวิจัย 

การซื้อขายทางสื่อออนไลนมีอัตราการเจริญเติบโตสูงมาก เพราะเปนชองทางการขายที่เหมาะกับ

ผูบริโภคในสังคมออนไลนปจจุบัน ในขณะเดียวกันเมื่อเทียบสัดสวนคนใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทยตอจำนวน

ประชากร คนไทยใชอินเตอรเน็ตรอยละ 75 ตอจำนวนประชากรทั้งหมดของประเทศ ในขณะที่คาเฉลี่ยทั่วโลก

อยูที่รอยละ 59  (ณรงคยศ มหิทธิวาณิชชา,2563) สถานการณดังกลาวยอมมีความสำคัญตอการเติบโตของ

ตลาดสินคาผานทางออนไลนมากยิ่งขึ้น ทำใหสินคาและบริการมีการนำเสนอขายผานทางออนไลนมากขึ้น 

แมแตเครื่องประดับ สินคาเกษตร เครื่องใชไฟฟา เปนตน ดวยเหตุนี้ประชาชนเริ่มที่จะใชเวลากับการเลือกซื้อ

สินคาหรือบริการลดลง เนื่องจากการสั่งซื้อสินคาทางออนไลนมีความสะดวก ประหยัดเวลา และเวลาในการ

เดินทาง ซื่งสงผลตอยอดขายสินคาของหางสรรพสินคาที่ลดลง ดังนั้นหางสรรพสินคาบางแหงเริ่มมีการเปด

ชองทางการจำหนายผานสื่อออนไลนเพื่อแยงชิงผลประโยชนที่ขาดหายไปกลับคืนมาจากธุรกิจรายยอยทาง

ออนไลน 

เมื่อพิจารณาศักยภาพในการทำการตลาดออนไลนแลว หางสรรพสินคาอาจจะไดเปรียบกวาในเรื่อง

ชื่อเสียงตราสินคาที่จำหนาย คุณภาพของสินคาที่ผูบริโภคมีความไววางใจและเชื่อถือมากกวา ในขณะเดียวกัน

ยังมีกิจกรรมสงเสริมการขายที่นาสนใจเพื่อกระตุนการซื้อของลูกคาอีกดวย ในขณะที่สินคาของธุรกิจออนไลน

ทั่วไปเปนสินคาที่ไมมีแบรนดที่เปนที่รูจักและนาไววางใจ และบางครั้งก็มีปญหาดานคุณภาพสินคา และการต้ัง

ราคาที่ไมเหมาะกับคุณภาพตามที่โฆษณาไว จึงอาจเปนเหตุผลที่หางสรรพสินคาอาจทำตลาดออนไลนไดดีกวา 

(จุฑารัตน สายโรจนพันธ,2558) 



อยางไรก็ตามหางสรรพสินคาก็ยังตองตระหนักถึงปจจัยบางอยางที่สงผลตอการตัดสินใจที่จะสั่งซื้อ

สินคาจากหางสรรพสินคาบนชองทางออนไลน โดยเฉพาะอยางยิ่งเครื่องใชไฟฟาที่เปนสินคาที่ผูซื้อควรมีการ

ตรวจสอบการใชงานกอนที่จะตัดสินใจซื้อ ซึ่งไดมีการศึกษาที่ไดสรุปไวมากมายนอกเหนือจากการศึกษาที่เนน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนสวนใหญ ไดมองวาการสรางแรงจูงใจดวยวิธีการที่นาสนใจจะสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาบนชองทางออนไลน ไดศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพสินคาที่จำหนายบนชองทางออนไลน เขา

พบวาคุณภาพสินคาที่ลูกคาใหการยอมรับสงผลโดยตรงตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางออนไลน (เปรมกมล 

หงษยนต,2562)  ไดศึกษาในเรื่องของภาพลักษณและความเชื่อมั่นของผูขายที่ทำตลาดออนไลน เขาพบวา

ความเชื่อมั่นตอผูขายสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ใชตราสินคาของผูขาย นอกจากนี้ความสัมพันธระหวาง

พฤติกรรมและประสบการณในการซื้อสินคาทางออนไลน มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางออนไลน และ

มีแนวโนมจะใชชองทางออนไลนในครั้งตอไป ถาเขาพบวาสินคาที่ไดรับมีคุณภาพตรงกับที่โฆษณาไว และราคา

มีเหตุผล 

ปจจัยดังกลาวทำใหผู วิจัยมีความสนใจที่จะนำมาศึกษากับการตัดสินใจสั่งซื ้อเครื่องใชไฟฟาจาก

หางสรรพสินคาผานชองทางออนไลน เพื่อดูลักษณะของการสงผลระหวางกัน และเปนการขยายการศึกษาตอ

จากงานวิจัยเดิม โดยดังปญหาสำหรับการวิจัยในครั้งนี้วา แรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพสินคา ความ

เชื่อมั่นตอผูขายสินคา และประสบการณในการซื้อจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่

นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียงหรือไม 

วัตถุประสงคการวิจัย 

เพื่อใหสอดคลองกับปญหาของการวิจัยที่ผูวิจัยไดกำหนดขึ้น ดังนั้นวัตถุประสงคของการศึกษาในครั้ง

น้ีไดแก 

1. เพ่ือสำรวจความคิดเห็นของประชาชน ที่มีตอแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพสินคา ความ

เช่ือมั่นตอผูขายสินคา ประสบการณในการซื้อ และการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลน

ที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพสินคา ความเชื่อมั่นตอผูขาย

สินคา และประสบการณในการซื้อที่มีตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอ

โดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตดานเนื้อหา 

ผู ว ิจ ัยไดกำหนดตัวแปรที ่จะใชศ ึกษา และนำตัวแปรเหลานั ้นมาศึกษาในลักษณะของ

ความสัมพันธระหวางกันภายใตแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของตอไปน้ี คือ 

1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่อธิบายถึงคุณลักษณะของตัวแปรแตละตัวประกอบดวย 

 

 

 



ตารางที่ 1.1 : แนวคิดและทฤษฎีที่นำมาศึกษา 

แนวคิดและทฤษฎี ที่มาของแนวคิดและทฤษฎี 
1. แรงจูงใจในการซื้อ  
2. การยอมรับคุณภาพสินคา 
3. ความเช่ือมั่นตอผูขายสินคา  
4. ประสบการณในการซื้อ 
5. การตัดสินใจซือ้เครื่องใชไฟฟาทางสื่อ

ออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่
มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร 

1. กิตติวัฒน จิตรวัตร (2559)  
2. ธิดา  ลีลาวรกุล (2557) 
3. ปยมาภรณ ชวยชูหนู (2559)   
4. ชนิตา เสถียรโชค (2560)  
5. เปรมกมล หงษยนต (2562) 

 

 

แนวคิด และทฤษฎี เรื่องแรงจูงใจในการซื้อ  

 Lovell (1980, p.109 อางใน พรทิพย วานิชจรูญเกียรติ, 2553, หนา 11) ใหความหมาย ของ

แรงจูงใจไววา เปนกระบวนการที่ชักนำโนมนาวใหบุคคลเกิดความมานะพยายามเพื่อที่จะสนองตอบความ

ตองการบางประการใหบรรลุผลสำเร็จ และ Domjan (1996) อธิบายวา การจูงใจ เปนภาวะในการเพ่ิม

พฤติกรรมการกระทำกิจกรรมของบุคคลโดยบุคคลจงใจกระทำพฤติกรรมนั้น เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตองการ 

สรุปไดวา การจูงใจเปนกระบวนการที่บุคคลถูกกระตุนจากสิ่งเราโดย จงใจใหกระทำหรือดิ้นรนเพื่อใหบรรลุ

จุดประสงคบางอยาง ซึ่งจะเห็นไดพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจ เปนพฤติกรรมที่มิใชเปนเพียงการตอบสนองสิ่ง

เราปกติธรรมดา  ยกตัวอยางลักษณะของการตอบสนองสิ่งเราปกติ คือ การขานรับเมื่อไดยินเสียงเรียกแตการ

ตอบสนองสิ่งเราจัดวาเปนพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจ เชน พนักงานตั้งใจทำงานเพ่ือหวังความดีความของ

เปนกรณีพิเศษแรงจูงใจตอพฤติกรรมของบุคคลในแตละสถานการณแรงจูงใจจะทำใหแตละบุคคลเลือก

พฤติกรรมเพ่ือตอบสนอง ตอสิ่งเราที่เหมาะสมที่สุดในแตละสถานการณที่แตกตางกันออกไป พฤติกรรมที่เลือก

แสดงน้ีเปนผลจากลักษณะในตัวบุคคลสภาพแวดลอม    

แรงจูงในการซื ้อสินคาออนไลน (Online Shopping Motivation) หมายถึง ความคาดหวังใน

ประโยชนจากผูซื้อออนไลนจะเปนสิ่งขับเคลื่อนใหแกผูซื้อ อาทิ ความหลากหลายขณะทำการชอปปงในรานคา

ออนไลน (Brown, et al., 2003; Denin, et al., 2007 และ Ganesh, et al., 2010) จากการศึกษา พบวา 

แรงจูงใจที่สงผลใหผูซื้อหันมาชอปปงออนไลน ไดแก ผูซื้อจะมีความรูสึกไวตอราคา กลาวคือ หากราคาน้ัน

เหมาะสมกับผลิตภัณฑผู ซื ้อจะมีความพึงพอใจในการซื้อผลิตภัณฑนั ้นๆ และผูซื ้อสินคาออนไลนยังให

ความสำคัญกับภาพลักษณของรานคาซึ่งเปนปจจัยในการตัดสินใจของผูซื้อออนไลน (Morgan, Thomas & 

Velemsor, 2013) การรับรูคุณภาพของบริการสะทอนใหเห็นถึงแรงจูงใจการชอปปงออนไลนที่สำคัญอีกอยาง

หนึ่งโดยเฉพาะอยางยิ่งในชวงเริ่มตนการเขารับบริการ เนื่องจากเปนการรวบรวมการประเมินโดยรวมเกี่ยวกับ

รานคาออนไลนยอดเย่ียมในตลาดผูซื้อ (Wang, et al., 2010) 

 



แนวคิด และทฤษฎี เรื่องประสบการณในการซ้ือ 

ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) ไดใหความจำกัดความวา ประสบการณ คือ ความจัดเจนที่เกิดจาก

การกระทำหรือไดพบเห็นมา และประสบการณก็เปนสิ่งที่มีคุณคาในการเรียนรูทุกๆ ดานประสบการณที่มีผล

ตอการสรางสรรคศิลปะมีอยู 2 ลักษณะ ไดแก 1) ประสบการณตรง เปนประสบการณที่เราไดปะทะหรือสัมผัส

ดวยตัวเองไดพบเอง กระทำเอง ไดยินไดฟงเอง และ 2) ประสบการณรอง หรือเรียกอีกอยางหน่ึงวา 

ประสบการณทางออม คือ ประสบการณที่ไดรับการถายทอดหรือรับรูมาอีกทอดหนึ่ง นอกจากนี้ Childers 

(2001) ไดพบวา การถือกำเนิดของอินเทอรเน็ตเปนชองทางในการขับเคลื่อนยอดขายในแบบออนไลน โดยผู

ซื้อในตลาดออนไลนจะวางแผนการสั่งซื้อสินคาออนไลนและรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับสินคาและราคากอนที่จะ

ตัดสินใจซื้อ (Rohm & Swaminathan, 2004)  ผูซื้อสินคาออนไลนมีแนวโนมที่จะแสวงหาความสะดวกสบาย 

ขณะที่ทำการชอปปงออนไลน (Brashear, 2009)  คุณภาพของการปรับเว็บไซตใหตรงกับความตองการสวน 

บุคคล (Quality Personalization) จะชวยใหลูกคาสามารถรับรูขอมูลที่นำเสนอ เชน สินคา ราคา โปรโมช่ัน

เปนตน ซึ่งสงผลใหเกิดความเพลิดเพลินและความพึงพอใจในขณะทำการชอปปงออนไลน (Pappas, 2014) 

แนวคิด และทฤษฎี เรื่องการตัดสินใจซื้อ 

Walters (1978, p. 115) อธิบายวา การตัดสินใจ (Decision) หมายถึงการเลือกทำสิ่งใดสิ่งหน่ึงโดย

เลือกจากทางการเลือกที่มีอยูหลายทางเลือก 

Kotler (2000,p. 176-178) อธิบายวา การตัดสินใจของผูบริโภคจากปจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การ

รับรู การเรียนรู บุลคลิกภาพและทัศนคติซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงความตองการ และตระหนักวามีสิ้นคาใหเลือก

มากมาย กิจกรรมที่ผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูลที่มีอยู หรือขอมูลที่ฝายผูผลิตใหมาและสุดทาย

คือการประเมิณคาของทางเลือกเหลาน้ัน 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Schiffman & Kanuk 1994,p.659) คือ กระบวนการในการ

เลือกซื้อสินคาจากทางเลือกที่มีตั ้งแตสองทางเลือกขึ้นไป โดยใหผูบริโภคพิจารณาในสวนที่เกี ่ยวของกับ

กระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ (ดานความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเปนกิจกรรมทั้ง

ทางดานจิตใจและกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหน่ึง ทั้งสองกิจกรรมทำใหเกิดการซื้อ และเกิดพฤติกรรม

การซื้อตามบุคคลอ่ืน 

สมมุติฐานการวิจัย 

สมมุติฐานที่ 1 : แรงจูงใจในการซื้อสงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอ

โดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  

สมมุติฐานที่ 2 : การยอมรับคุณภาพสินคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่

นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  

สมมุติฐานที่ 3 : ความเชื่อมั่นตอผูขายสินคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่

นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 



สมมุติฐานที่ 4 : ประสบการณในการซื้อสงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่

นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

กรอบแนวความคิด  

ภาพตัวแปรและเสนทางอิทธิพลระหวางตัวแปร 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระเบยีบวิธีการวิจัย 

ประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดมีการกำหนดคุณสมบัติไวเพื่อใหไดประชากรที่มี ความรู 

ความเขาใจ ที่ไดรับจากประสบการณของตนเองและ/ หรือไดรับจากแหลงขอมูลประเภทตางๆ อาทิ ผูที่มี

ความสนิทใกลชิด ผูที่มีประสบการณในการสั่งซื้อสินคาบนชองทางออนไลน เอกสารทางชองทางประเภทอ่ืน 

เปนตน ประสบการณดังกลาวสงผลให ประชากรที่ใชมีความเขาใจ และสามารถใหขอมูลโดยแสดงความ

คิดเห็นไดอยางถูกตองสอดคลองกับ ประเด็นที่ผูวิจัยศึกษา ซึ่งคุณสมบัติของประชากร ไดแก  

1.1 เปนผูที่อยูในกลุมวัยทำงาน และอาศัยอยูในบริเวณกรุงเทพมหานคร 

1.2 เปนผูที่เคยมีประสบการณทางดานซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนมากอน 

1.3 เปนผูที่มีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับการซื้อเครื่องใชไฟฟาบนออนไลน 

1.4 เปนผูที่ช่ืนชอบและมีพฤติกรรมการใชออนไลนในการหาขอมูล หรือเลือกซื้อสินคาเปน

ประจำ หรือคอนขางบอย 

แรงจูงใจในการซื้อ 

การยอมรับคุณภาพสินคา 

ความเช่ือมั่นตอผูขายสินคา 

ประสบการณในการซื้อ 

 

 

 

การตัดสินใจซือ้เครื่องใชไฟฟาทางสื่อ

ออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่

มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร 



จำนวนประชากรที่มีคุณสมบัติดังกลาวขางตนที่ไมสามารถทราบจำนวนที่แนนอนได เนื่องจากไมมี

แหลงขอมูลที่ผูวิจัยสามารถเขาถึงได 

 

ตัวอยาง  

ตัวอยางที่มีคุณสมบัติตรงกับประชากรของการศึกษา ผูวิจัยไดดำเนินการเปนขั้นตอน ดังตอไปน้ี  

2.1 ทบทวนคุณสมบัติของประชากรที่กำหนดไวในเบ้ืองตน  

2.2 ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน ประกอบดวย 

2.2.1 แบงกลุมประชากรออกเปนเขตพ้ืนที่ตางๆ ดังน้ี  

- กรุงเทพเหนือ ประกอบดวยเขตจตุจักร บางซื่อ ลาดพราว หลักสี่ ดอน

เมือง สายไหม และบางเขน 

- กรุงเทพตะวันออก ประกอบดวยเขตบางกะป สะพานสูง บึงกุม คันนายาว 

ลาดกระบัง มีนบุรี หนองจอก คลองสามวา และประเวศ  

- กรุงเทพใต ประกอบดวยเขตปทุมวัน บางรัก สาทร บางคอแหลม ยาน

นาวา คลองเตย วัฒนา พระโขนง สวนหลวง และบางนา  

- กรุงเทพกลาง ประกอบดวยเขต  พระนคร ดุสิต ปอมปราบศัตรูพาย 

สัมพันธวงศ ดินแดง หวยขวาง พญาไท ราชเทวี และวังทองหลาง                 

เครื่องมือในการศึกษา    

งานวิจัยฉบับที่ดำเนินการอยูนี้ไดใชเทคนิคการวิจัยเชิงปริมาณซึ่งไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน

การเก็บขอมูล โดยการตั้งเปนคำถามและผูตอบแบบสอบถามตอบคำถามที่เปนลักษณะของการแสดงความ

คิดเห็น ดังมีรายละเอียดของการจัดทำเครื่องมือ คือ   

องคประกอบของเคร่ืองมือ                      

แบบสอบถามที่ใชเปนเครื่องมือเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลสำหรับการศึกษา ประกอบดวย คำถามซึ่ง

แบงเปน 6 สวน ดังตอไปน้ี 

สวนที่ 1 เปนคำถามดานประชากรศาสตรที่เกี่ยวกับคุณลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน จำนวนทั้งสิ้น 5 ขอ และคำถามเกี่ยวกับความเห็นทั่วไป 

ไดแก ทานทราบหรือไมวาทานสามารถสั่งซื้อสินคาทางออนไลนของหางสรรพสินคาได ทานเคยสั่งซื้อสินคา

ประเภทใดก็ไดผานทางออนไลนหรือไม ทานคิดวาทานมีความรูในการสั่งซื้อสินคาประเภทใดก็ไดผานทาง

ออนไลนในระดับใด มีคำถามจำนวนทั้งสิ ้น 3 ขอ ลักษณะของคำถามในสวนที ่ 1 นี้จะเปนคำถามชนิด



ปลายเปด แบบใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบ มีทั้งคำตอบที่เลือกตอบขอที่ตรงกับความเห็นของผูตอบมาก

ที่สุด  

สวนที่ 2 เปนคำถามที่เกี่ยวของกับตัวแปรเรื่อง แรงจูงใจในการซื้อเครื่องใชไฟฟาผานทางออนไลนที่

นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง มคีำถามจำนวนทั้งสิ้น 7 ขอ               

สวนที่ 3 เปนคำถามที่เกี่ยวกับตัวแปรเรื่อง การยอมรับคุณภาพสินคาของเครื่องใชไฟฟาที่สั่งซื้อทาง

ออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง มีคำถามจำนวนทั้งสิ้น 5 ขอ  

สวนที่ 4 เปนคำถามที่เกี่ยวกับตัวแปรเรื่อง ความเช่ือมั่นตอผูขายสินคาของเครื่องใชไฟฟาที่สั่งซื้อทาง

ออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง มีคำถามจำนวนทั้งสิ้น 6 ขอ  

สวนที่ 5 เปนคำถามที่เกี่ยวกับตัวแปรเรื่อง ประสบการณในการซื้อเครื่องใชไฟฟาที่สั่งซื้อทางออนไลน

ที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง มคีำถามจำนวนทั้งสิ้น 6 ขอ  

สวนที่ 6 เปนคำถามที่เกี่ยวกับตัวแปรเรื่อง การตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอ

โดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสยีง มีคำถามจำนวนทั้งสิ้น 12 ขอ  

ลักษณะของคำถามในสวนที่ 2, 3, 4, 5 และ 6 เปนคำถามชนิดปลายปดแบบแบงระดับคะแนน โดย

คาคะแนนที่นอยที่สุด มีคาเทากับ 1 และคาคะแนนที่มากที่สุดมีคาเทากับ 5              

การตรวจสอบเครื่องมือ                     

 ผูวิจัยไดดำเนินการตรวจสอบคำถามของแบบสอบถามกอนที่จะนำไปแจกกลุมตัวอยางโดย แบงการ

ตรวจสอบเปน 2 ประเภท กลาวคือ                       

การตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (Content Validity) 

   ผูวิจัยเนนการตรวจสอบถึงความถูกตองและความครบถวนของเนื้อหาคำถามเพื่อใหได

คำตอบที่ครบถวนสำหรับการวิเคราะห การแปลผล และการนำไปใชไดตรงตามวัตถุประสงคของผูใช (อางอิง

ระบุ ช่ือและป) ซึ่งการดำเนินการตรวจสอบในลักษณะน้ี ผูวิจัยไดนำแบบสอบถามใหแก ผูทรงคุณวุฒิที่มีความ 

เชี่ยวชาญตอประเด็นคำถามที่จะใชวัดความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม รวมทั้งนำเสนออาจารยที่ปรึกษา 

เพื่อขอความคิดเห็นที่ทานเหลานั้นมีตอคำถามที่ใช หลังจากนั้นผูวิจัยจึงเก็บรวบรวมขอเสนอแนะตางๆ และ

นำมาปรับปรุงแกไขสำหรับขอคำถามที่มีการทวงติงจากผูทรงคุณวุฒิและอาจารยที ่ปรึกษา เมื ่อผู วิจัย

ดำเนินการแกไขปรับปรุงแลวจึงนำเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตองอีกครั้งหนึ่ง ภายหลังจาก

ที่อาจารยที่ปรึกษาไดอนุมัติแลว ผูวิจัยจึงนำแบบสอบถามไปดำเนินการตรวจสอบความนาเช่ือถือตอไป                     

การตรวจสอบความเช่ือถือ หรือความนาเช่ือถือ (Reliability)                       

การที่ผูวิจัยตองการดำเนินการในเรื่องนี้ เพื่อใหเกิดความแนใจวาแบบสอบถามที่แจกไปน้ัน 

ผูตอบแบบสอบถามทุกคนเขาใจเนื้อหาของคำถามตรงกัน และสามารถตอบคำถามได (อางอิงระบุชื่อและป) 

การดำเนินการในเรื่องนี้ผูวิจัยไดทำการทดลองโดยนำแบบสอบถามจำนวน 200 ชุด ไปทดลองกับกลุมทดลอง



จำนวน 30 คน ซึ่งกลุมทดลองจะตองมีคุณสมบัติของประชากรอยางครบถวน เมื่อไดรับคำตอบแลว จะนำ

คำตอบไปคำนวณคาโดยวิธีการหาสัมประสิทธิ์ครอนแบช (Cornbrash's Alfa Coefficient) ซึ่งคาสัมประสิทธ์ิ

ดังกลาวจะตองมีคาอยูในชวงระหวาง 0.7 - 1.00 จึงจะถือวา แบบสอบถามนั้นมีความนาเชื่อถือ และสามารถ

นำไปใชได (อางอิงระบุช่ือและป) คาสรุปสัมประสิทธ์ิอัลฟาของตัวแปรแตละตัวเปนดังน้ี  

  

ตัวแปร      คาสัมประสิทธ์ิครอนแบชอัลฟา        

1. แรงจูงใจในการซื้อ      1 .828             

2. การยอมรับคุณภาพสินคา                              2 .889              

3. ความเช่ือมั่นตอผูขายสินคา                        3 .868  

4. ประสบการณในการซื้อ      4 .881  

5. การตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอโดย 5 .916 

หางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร   

คารวม                                                 .895             

ในการพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรแตละตัวรวมทั้งคารวม พบวามีคาเทากับ 0.895 และอยู 

ในชวง 0.7 - 1.00 แสดงวาผูวิจัยสามารถนำแบบสอบถามซึ่งเปนเครื่องมือของการศึกษาในครั้งนี้ สามารถ

นำไปใชเก็บขอมูลได             

ประเภทของสถิติที่ใช                    

ผูวิจัยไดเลือกใชสถิติสำหรับการวิเคราะหผลการศึกษาเพื่อตอบวัตถุประสงคของการศึกษาในครั้งน้ี 

คือ        

1). สถิติเชิงพรรณนา ผูวิจัยไดนำมาใชเพ่ือตอบวัตถุประสงคในเรื่องตอไปน้ี คือ                           

1.1 คาความถี่ คารอยละ ใชเพื่อวิเคราะหและอธิบายถึงคุณลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม

เกี่ยวกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และความคิดเห็นเบื้องตนเกี่ยวกับทานทราบ

หรือไมวาทานสามารถสั่งซื้อสินคาทางออนไลนของหางสรรพสินคาได ทานเคยสั่งซื้อสินคาประเภทใดก็ไดผาน

ทางออนไลนหรือไม และทานคิดวาทานมีความรูในการสั่งซื้อสินคาประเภทใดก็ไดผานทางออนไลนในระดบัใด 

ซึ่งใชมาตรวัดนามบัญญัติและมาตรวัดจัดอันดับ (ภัทรดนัย พิริยะธนภัทร, 2558)                          

1.2 คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใชเพื่อวิเคราะหและอธิบายความคิดเห็น ของ

ตัวอยางในเรื่อง แรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพสินคา ความเชื่อมั่นตอผูขายสินคา ประสบการณใน

การซื้อ และการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีชื ่อเสียง ของ



ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งใชมาตรวัดอันตรภาค (Francis Galton, 1857) ซึ่งผลการศึกษาที่ไดจะ

เปนการตอบวัตถุประสงคของการศึกษาที่ต้ังไววา                                    

1. เพื่อสำรวจความคิดเห็นของประชาชน ที่มีตอแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพ

สินคา ความเชื่อมั่นตอผูขายสินคา ประสบการณในการซื้อ และการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลน

ที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีช่ือเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

2). สถิติเชิงอนุมาน ผูวิจัยไดนำมาใชเพื่อการทดสอบสมมุติฐานสำหรับการตอบวัตถุประสงคของ

การศึกษาที่ตั้งไววา เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพสินคา ความเชื่อมั่นตอ

ผูขายสินคา และประสบการณในการซื้อที่มีตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอโดย

หางสรรพสินคาที่มีชื่อเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งการวิเคราะหถึงความสัมพันธในรูปของ

การสงผลระหวางตัวแปร อิสระที่ใชมาตรวัดอันตรภาค ตัวแปรคั่นกลางที่ใชมาตรวัดอันตรภาค และตัวแปร

ตามที่ใชมาตรวัดอันตรภาคเชนเดียวกัน ผูวิจัยไดเลือกใชสถิติ การวิเคราะหเสนทาง (Path Analysis) เพื่อดู

เสนทางการสงผลที่เกิดขึ้นระหวางตัวแปรทั้งสามประเภท (ดร.ธวัชชัย ต้ังอุทัยเรือง)                     

สรุปผลการศึกษา 

1.1 สรุปผลการศึกษาที่เปนขอมูลทางประชากรศาสตร 

ผลการศึกษาขอมูลประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายไดเฉลี่ยตอเดือน สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามที่อยูในกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอย

ละ 62.5 โดยมีอายุไมเกิน 30 ป คิดเปนรอยละ 71 และเมื่อสอบถามเกี่ยวกับระดับการศึกษา พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 89.5 นอกจากนี้ยังสรุปไดวา ผูตอบ

แบบสอบถามประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 57 ระดับรายไดอยู ที่ 

20,001–30,000 บาท คิดเปนรอยละ 40.5  

1.2 สรุปผลขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นทั่วไป 

ผู ตอบแบบสอบถามสวนใหญทราบดีอยู แลววาสามารถสั ่งซ ื ้อสินคาทางออนไลนของ

หางสรรพสินคาได คิดเปนรอยละ 98.5 และเคยสั่งซื้อสินคาประเภทใดก็ไดผานทางออนไลนนานๆ ครั้ง คิด

เปนรอยละ 36 นอกจากนี้ยังพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความรูในการสั่งซื้อสินคาประเภทใดก็ไดผานทาง

ออนไลนในระดับคอนขางมาก คิดเปนรอยละ 43 

1.3 สรุปผลขอมูลตามวัตถุปะสงค 

ผลการศึกษาที่สรุปตามวัตถุประสงค ไดแก 

1.3.1 ผลสรุปความคิดเห็นที่ตองการสำรวจความคิดเห็นของประชาชนในวัยทำงานมีตอ

แรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพสินคา ความเชื่อมั่นตอผูขายสินคา และประสบการณในการซื้อที่

สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีชื ่อเสียง ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูตอบสอบถามสวนใหญมีแรงจูงใจในระดับคอนขางสูง ในดาน

แรงจูงใจในการซื้อ (x ̅= 4.21, S.D. = .539) ไดแก เรื่องความสะดวกรวดเร็วในการสั่งซื้อสามารถทำไดทุกที่

ทุกเวลา อยูในระดับสูงมาก (x ̅ = 4.47, S.D. = .656) ดานการยอมรับคุณภาพสินคา มีระดับคอนขางสูง (x ̅

= 3.95, S.D. = .575) ไดแก เรื่องสินคาผลิตโดยเจาของแบรนดที่มีช่ือเสียงในดานคุณภาพสินคา (x ̅ = 4.02, 



S.D. = .698) ดานความเชื่อมั่นตอผูขายสินคามีระดับคอนขางสูง (x ̅= 4.08, S.D. = .596) ไดแก เรื่องความ

ชัดเจนของเงื่อนไขในการซื้อขายที่ไดรับแจงทางออนไลน เชน การรับประกัน การรับคืนสินคา เปนตน (x ̅ = 

4.21, S.D. = .745) ดานประสบการณในการซื้อมีระดับคอนขางสูง (x ̅= 3.97, S.D. = .611) ไดแก เรื่องทาน

พบวาทานไมเคยเกิดปญหาเรื่องการชำระเงินสำหรับการสั่งซื้อเลย (x ̅ = 4.05, S.D. = .755) และดานการ

ตัดสินใจซื้อมีระดับคอนขางสูง (x ̅= 4.13, S.D. = .561) ไดแก เรื่องทานพบวาราคาเหมาะกับความสามารถ

ในการซื้อของทาน อยูในระดับสูงมาก(x ̅ = 4.24, S.D. = .730) 

   1.3.2 ผลสรุปการศึกษาที่ตองการวิเคราะหวาแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับคุณภาพสินคา 

ความเช่ือมั่นตอผูขายสินคา และประสบการณในการซื้อสงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลน

ที่นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีชื่อเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาแรงจูงใจ

ในการซื้อ ความเชื่อมั่นตอผูขายสินคา และประสบการณในการซื้อ ผลการศึกษาดังกลาวยังเปนการสอดคลอง

กับสมมุติฐานที่เสนอไวอีกดวย 

การอธิปรายผล 

 การอธิปรายผลในเรื่องนี้เปนการการอธิปรายผลการศึกษาเพื่อเปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและ

งานวิจัยที่เกี่ยวของโดยอธิปรายเปนลำดับตอไปน้ี 

 ผลการศึกษาดานแรงจูงใจในการซื้อมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่

นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีชื่อเสียง มีความสอดคลองกับแนวคิดของ กิตติวัฒน จิตรวัตร (2559) ที่อธิบาย

วา ผูบริโภคเห็นวาสินคาในรานออนไลนมีความหลากหลายทั้งในดานของราคาและฟงคช่ันของตัวสินคา สินคา

ที่นำเสนอขายในรานคาออนไลนเปนแบรนดใหมและทันสมัย มีโปรโมชั่นที่นาสนใจดึงดูดความตองการของ

ผูบริโภคในปจจุบัน นอกจากน้ีคุณภาพบริการการสงสินคาที่ถูกตอง และรวดเร็วภายในระยะเวลาที่กำหนด  

ผลการศึกษาดานความเช่ือมั่นตอผูขายสินคา มีความสอดคลองกับแนวคิดของ ปยมาภรณ ชวยชูหนู (2559) ที่

อธิบายวา ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อสินคาจากรานคาออนไลนที่ระบุรายละเอียดขอมูลไวครบถวน ทั้งขอมูล

ผูขายและขอมูลของสินคา รายละเอียดในการชำระเงิน และจะเลือกซื้อกับรานคาออนไลนที่มีชองทางในการ

ชำระเงินที่หลากหลาย รวมไปถึงการบริการที่ดี เชน การจัดสงสินคาตรงตามเวลา สามารถเปลี่ยนหรือคืน

สินคาได ผลการศึกษาดานประสบการณในการซื้อ มีความสอดคลองกับแนวคิดของ ชนิตา เสถียรโชค (2560) 

ที่อธิบายวา ปจจัยดานกระบวนการมีชองทางการชำระเงินที่ยืดหยุนและมีความปลอดภัย มีราคาที่เหมาะสม

กับคุณภาพสินคา และถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับที่อ่ืน การขนสงสินคานาเช่ือถือ มีบริการจัดสงสินคาที่รวดเร็ว

และครอบคลุมทุกพื้นที่ และผลการศึกษาดานการตัดสินใจซื้อ มีความสอดคลองกับแนวคิดของ เปรมกมล 

หงษยนต (2562) ที่อธิบายวา การตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะใหความสำคัญในเรื่อง สินคามีความหลากหลาย การ

รับประกันความเสียหาย มีการใหขอมูลสินคา ราคา และรายละเอียดการใหบริการอยางละเอียดและครบถวน 

มีคุณสมบัติตรงตามขอมูลที่ไดใสไวในสวนของขอมูลของสินคา มีบริการหลังการขาย และสื่อในการโฆษณา 

โปรโมช่ัน และกิจกรรมสงเสริมการขาย  

 

 



ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งตอไป 

ผูวิจัยไดเสนอแนะประเด็นที่ควรจะมีการนำไปศึกษาตอในโอกาสตอไป ดังน้ีคือ 

 1. ประเด็นที่พบวาไมสอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไว กลาวคือ ผลการศึกษาที่พบวา 

  1.1 การยอมรับคุณภาพสินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาทางสื่อออนไลนที่

นำเสนอโดยหางสรรพสินคาที่มีชื ่อเสียง ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร สาเหตุที่ไมสอดคลองอาจ

เน่ืองจาก 

   - จำนวนตัวอยางที่ยังไมมากพอ 

   - สภาพแวดลอมในขณะที่ทำการศึกษา 

   - ปจจัยอ่ืนๆ ที่ศึกษายังไมเพียงพอ 

 ดังนั้นผูวิจัยครั้งตอไปควรจะมีการแกไขเรื่องดังกลาวโดยปรับเปรียบปจจัยดานการยอมรับคุณภาพ

สินคาใหเกิดตรงกับประเด็นที่ผูตอบแบบสอบถามเขาใจในปจจัยดานดังกลาว เพื่อดูผลที่เกิดขึ้น แลวนำมา

เปรียบเทียบกับผลการศึกษาฉบับน้ี 

  1.2 ผูวิจัยสำหรับโอกาสตอไป ควรศึกษากับประชากรและกลุมตัวอยางกลุมอื่นๆ เพื่อขยาย

ผลการศึกษาใหกวางขวางมากขึ้น เพ่ือนำผลมาเปรียบเทียบเพ่ือใหไดความรูในมุมมองที่กวางขวางเพ่ิมขึ้นซึ่งจะ

ไดสรุปเปนภาพรวมของประชากรที่ใชสินคาและบริการประเภทนี้ไดชัดเจนเพิ่มมากขึ้นกวาประชากรกลุมใหญ 

มีความคิดเห็นตอสินคาหรือบริการประเภทเครื่องใชไฟฟาที่จำหนายบนชองทางออนไลนอยางไร 

  1.3 ผูวิจัยครั้งตอไปควรพิจารณาเทคนิคในการวิจัยประเภทอื่น เชน การใชเทคนิคการวิจัย

เชิงคุณภาพรวมดวยเพ่ือประโยชนตอไปน้ี ไดแก 

   1.3.1 เพื่อตองการความแมนยำของผลที่ไดรับไมวาผลที่ไดรับจะสอดคลองหรือไม

สอดคลองกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่มีมากอนหนาน้ัน 

   1.3.2 เพื่อคนหาสาเหตุในเชิงลึกถึงเหตุผลที่ผลการศึกษาบางประเด็นไมสอดคลอง

กับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยกอนหนาน้ี 

 1.4 ผูวิจัยครั้งตอไปอาจเลือกใชสถิติอ่ืนๆ ที่ทำใหผลการศึกษามีความชัดเจนมากขึ้น 

 


