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บทคดัย่อ 

 

 การวิจยัเรืÉ อง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดและการยอมรับเทคโนโลยี ทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอของลูกคา้ทรูชอ้ปปิÊ ง มีวตัถุประสงค์เพืÉอศึกษาการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบไซต์ท

รูชอ้ปปิÊ ง จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และเพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัการ

ยอมรับเทคโนโลยีต่อการตดัสินสินใจซืÊอสินคา้เวบ็ไซต์ทรูชอ้ปปิÊ ง กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัครัÊ ง

นีÊ คือผูบ้ริโภคทีÉซืÊอสินคา้ในเว็บไซต์ทรูช้อปปิÊ งจาํนวน 400 คนโดยการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 

(Simple Random Sampling) และใชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลสถิติทีÉ

ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ยค่าร้อยละค่าความถีÉค่าเฉลีÉยส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานและ

การวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคุณ 

 ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จะอยูใ่นช่วงอาย ุ25-40 ปี 

ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนจะอยูใ่นช่วง 35,001 – 55,000 บาท และ

ประเภทสินคา้ทีÉผูบ้ริโภคซืÊอส่วนใหญ่เป็นสินคา้เกีÉยวกบัโควิด เช่น หนา้กากอนามยั, สเปรยห์รือ



 

เจลแอลกอฮอล ์และผลการวิจยัยงัพบว่าระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัในระดบั

มากทีÉสุด ( X  = 4.20, S.D. =0.298) และดา้นปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซืÊอสินคา้ในเว็บไซต์ทรูช้อปปิÊ ง โดยภาพรวมในระดบัมาก( X = 4.17, S.D.=0.436) ผลการ

ทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี มี

ผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซต์ทรูชอ้ปปิÊ ง ทีÉระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 เมืÉอพิจารณา

รายดา้นพบว่าพบว่ามีจาํนวน2ดา้นทีÉมีผลต่อการตดัสินใจมากทีÉสุดคือดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น

ประโยชน์จากการใชง้าน โดยมีค่าสัมประสิทธิÍ การพยากรณ์ (R Square) เท่ากบั0.431 แสดงว่า

ตวัแปรอิสระคือปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อตัวแปรตาม คือการตดัสินใจซืÊอ

สินคา้ในเวบ็ไซตท์รูช้อปปิÊ งไดร้้อยละ 43.10  

 

คาํสาํคญั: ซืÊอสินคา้ออนไลน์, ปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้, การตดัสินใจซืÊอสินคา้ใน

เวบ็ไซต,์ เวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง 

 

Abstract 

 

 The objectives of the research in Marketing Mix Factors and Technology Acceptance 

Model Affecting the Purchase Decision in WWW.TRUE-SHOPPING.COM. The samples of 

this study were 400 consumers. They were selected through simple random sampling. The 

questionnaires were adapted to collect data and were analyzed using percentage, frequency, 

mean, standard deviation, and multiple regression analysis. 

 The results found that the majority of samples were female. They were between the 

ages of 25-and 40 years old, They  are worked in as company employees, those with an 

average monthly income of 35,001 - 55,000 baht, The types of products consumers buy are 

mostly COVID-related items, such as masks, sprays or alcohol gels. The results found that the 

level of opinions of the overall marketing mix factors for the decision to purchase was at the 

highest levels of their opinions ( X = 4.20, S.D. = .298), and Technology acceptance factors 

for the decision to purchase were at high levels of their opinions ( X = 4.17, S.D. = .436). The 



 

results of hypothesis testing found that Marketing Mix Factors and Technology Acceptance 

Model Affecting the Purchase Decision WWW.TRUE-SHOPPING.COM with a statistical 

significance level of 0.05. The marketing mix factors and technology acceptance affected the 

decision to purchase a product via shopping website;  There were 2 aspects, namely the 

product aspect and Perceived Usefulness. R square of the model was found as 0.431. Showed 

that independent variables were marketing mix factors and technology acceptance affected the 

decision to purchase the decision for a product toward the shopping website; at 43.10 

 

 

Keywords: Online purchasing, key factors influencing consumer behavior, consumer online 

purchasing decision, True shopping website 

 

บทนํา 

 ในปัจจุบนัโลกดิจิตอลหรือสืÉอออนไลน์ เว็บไซต์ออนไลน์ต่างๆ เป็นสืÉอทีÉมีอิทธิพล

อย่างมากและยงัมากขึÊนเรืÉอยๆ ทัÊงการตลาดและการโฆษณาทาํให้รูปแบบการขายและกลยุทธ์

การตลาดในปัจจุบนัเปลีÉยนแปลงไปโดยเฉพาะการเติบโตของตลาดอีคอมเมิร์ชมีอตัราสูงขึÊนทัÉว

โลก ทาํใหดึ้งดูดความสนใจของนกัลงทุนและผูบ้ริโภคมากขึÊนเช่นกนั โดยอีคอมเมิร์ชไดเ้ขา้มา

เปลีÉยนเศรษฐกิจและวิธีการทาํธุรกิจสิÉงนีÊ ผลกัดนัใหบ้ริษทัต่างๆ ตอ้งหาหนทางใหม่ในการขยาย

ตลาด โดยการปรับสินค้าและบริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าให้มากทีÉสุด จาก

สถานการณ์โควิด-19 ส่งผลใหเ้กิดแนวโนม้ทีÉสําคญัอนัสะทอ้นให้เห็นถึงการเติบโตของตลาดอี

คอมเมิร์ซอย่างมีนัยสําคญัใน 5 ประเด็น ไดแ้ก่ (1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉชีวิตติดกบัดิจิทลั

มากขึÊน ทาํให้ตลาดอีคอมเมิร์ซโตตามไปดว้ย (2) การเติบโตของแพลตฟอร์ม Ride-Hailing 

โดยเฉพาะการส่งอาหารและการสินค้าอุปโภคบริโภค (3) การนําเทคโนโลยีดิจิทัลมา

ประยุกต์ใช้ในธุรกิจอีคอมเมิร์ซเพิÉมมากขึÊน (4) กลยุทธ์การส่งเสริมการขายสินคา้และบริการ

ของแพลตฟอร์ม e-Marketplace ทัÊงแคมเปญโปรโมชนั ส่วนลด จดัส่งฟรี รวมทัÊงการใชข้อ้มูล

ลูกค้าบนแพลตฟอร์มให้เป็นประโยชน์ (5) การขยายบริการใหม่ ๆ ของธุรกิจขนส่งสินค้า 

(Logistics) แบบครบวงจร รวมถึงบริการเกีÉยวกบัคลงัสินคา้และการจดัส่ง (Fulfilment) 



 

 บริษทั ทรูวิชัÉนส์ จาํกดั (มหาชน)และ บริษทั ซีพี ออลล ์จาํกดั ซึÉ งเป็นบริษทัทีÉมีช่องทาง

การตลาดดา้นคา้ปลีกมากทีÉสุดในประเทศไทย โดยมีการพฒันาและแข่งขนัในตลาดอีคอมเมิร์ซ 

ในนามบริษทั ทรู จีเอส จาํกดั ทีÉเกิดจากการร่วมทุนของบริษทัชัÊนนาํไดแ้ก่ ทรูวิชัÉนส์, ซีพี ออลล ์

และ เดอะมอลล ์กรุ๊ป รวมถึงการจบัมือกบั GS ผูน้าํ Home Shopping Online อนัดบั 1 จาก

ประเทศเกาหลี เพืÉอดาํเนินธุรกิจโฮมชอ้ปปิÊ งภายใตชื้Éอ True Select และต่อมาไดส้ร้างแบรนต์

ใหม่ภายใตชื้Éอ True Shopping (ทรู ซอ้ปปิÊ ง) ในปี 2560 ภายไตส้โลแกน “ชอ้ปทีÉใช่รู้ใจคุณ” กา

รันตีดว้ยการบริการทีÉเขา้สามารถชอ้ปสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัÉวโมง ดว้ยช่องทางทีÉหลากหลายทัÊง 

TV Website Social (Facebook, LineOA) และ Telemarkting โดยในปี 2563 ทรูชอ้ปปิÊ งมีลูกคา้ทีÉ

เขา้ถึงมากกวา่ 3 ลา้นครัวเรือน มีจาํนวนลูกคา้ประจาํราว 6-7 แสนราย และมีแนวโนม้ทีÉเพิÉมขึÊน

โดยรายไดข้องทรูชอ้ปปิÊ ง ปี 2563 มากวา่ 40% เกิดขึÊนจากช่องทางออนไลน ์และมีโอกาสทีÉจะ

เพิÉมสัดส่วนขึÊนอีก และมีการปรับปรุงช่องทางออนไลน์ใหใ้ชง้านไดส้ะดวกขึÊนดว้ย ในส่วนของ

กลยทุธ์ทีÉทางทรูชอ้ปปิÊ ง เลือกนาํมาใช ้5 แนวทางในการบริหารจดัการ เริÉมตัÊงแต่ 1.การคดัเลือก

สินคา้ และบริการทีÉตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 2.การนาํเทรนดที์ÉเกิดขึÊนในตลาดมาใชใ้น

การดึงความสนใจสินคา้ของลูกคา้ 3.เพิÉมช่องทางออนไลน์แบบเตม็รูปแบบทัÊงหนา้เวบ็ไซต ์การ

สร้างมาร์เกต็เพลสบนแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซต่างๆ 4.การนาํเทคโนโลยมีาช่วยอาํนวยความ

สะดวกในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้แบบ 24 ชัÉวโมง 5.พฒันาระบบขนส่งใหท้นัใจมากยิÉงขึÊน  โดย 

ทัÊง 5 แนวทางจะเนน้การสร้างความสะดวกสบาย ใชง้านง่ายใหแ้ก่ลูกคา้ เพืÉอใหเ้กิดความมัÉนใจ 

และกลบัมาซืÊอซํÊ า ซึÉ งทางทรูชอ้ปปิÊ งก็มีการทาํแคมเปญเพิÉมเติมเพืÉอให้ลูกคา้ทีÉสัÉงซืÊอสินคา้เป็น

ประจาํไดส่้วนลดพเิศษเพิÉมเติมดว้ย ดว้ยสาเหตุ ดงักล่าวขา้งตน้ทาํใหผู้ว้ิจยัมีความสนใจทีÉจะ

ศึกษาเรืÉอง “ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดและการยอมรับเทคโนโลย ีทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

ของลูกคา้ทรูชอ้ปปิÊ ง” เพืÉอนาํผลของงานวิจยันีÊ  เป็นประโยชนก์บัประกอบธุรกิจและผูที้Éสนใจ 

เพืÉอใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด และพฒันาผลิตภณัฑ ์ ในดา้นการจดัจาํหน่ายสินคา้

ในช่องทางของทรูชอ้ปปิÊ ง และเพืÉอเพิÉมช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ในช่องทางอืÉนๆ  ทีÉมีแนวโนม้

การเจริญเติบโต และทาํใหส้ามารถดาํเนินธุรกิจไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพในอนาคต 



 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 1. เพืÉอศึกษาการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 2. เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีทีÉมีผลต่อ

การตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง 

 

ขอบเขตของการวจิัย 

 ขอบเขตการศึกษาของงานวิจยันีÊ  ผูวิ้จยัใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ โดยเลือกการสํารวจดว้ย

แบบสอบถามปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอสินคา้ในเว็บไซต์ทรูช้อปปิÊ งได้กาํหนด

ขอบเขตการวิจยัดงันีÊ   

            1. ขอบเขตดา้นประชากร 

ประชากรทีÉใช้ในการศึกษา คือ ประชากรทีÉซืÊอสินค้าในเว็บไซต์ทรูช้อปปิÊ ง จาํนวนทัÊ งสิÊน 

274,844 คน ( ขอ้มูลจากเวบ็ไซต์ทรูช้อปปิÊ งจนถึง 14 กุมภาพนัธ์ 2565 ) กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ใน

การศึกษาจาํนวน 400 คนและซืÊอสินคา้อยา่งนอ้ย 1 ครัÊ ง  

 2. ขอบเขตดา้นพืÊนทีÉ  

กลุ่มตัวอย่างพืÊนทีÉทัÉวประเทศ โดยจะเลือกภาคทีÉมียอดขายสินค้ามากทีÉสุด 5 ภาค ได้แก่ 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ภาคกลาง ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคใต ้และภาคตะวนัออก 

 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา  

ระยะเวลาทีÉใชใ้นการวิจยั ตัÊงแต่เดือนมกราคม 2565 ถึง เดือนมีนาคม 2565 

 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

 1. เพืÉอทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีในการ

ตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง 

   2. เพืÉอทราบถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ งของประชากร 

     3. เพืÉอนาํขอ้มูลไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของ

กลุ่มลูกคา้ 

   4.เพืÉอนาํขอ้มูลไปวางแผนพฒันาเวบ็ไซต์ ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้เป็น

การเพิÉมยอดขายใหก้บัผูป้ระกอบการ 

 



 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีÉเกีÉยวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกีÉยวกบักระบวนการตดัสินใจ 

Kotler (2000, อา้งถึงในภทัรา มหามงคล, 2554) ระบุว่ากระบวนการตดัสินใจเป็นลาํดบั   

ขัÊนตอนตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 ขัÊนตอน คือการรับรู้ความตอ้งการ การคน้หา

ขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซืÊอ และพฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ ซึÉ งกระบวนการ

ตดัสินใจซืÊออาจจะเกิดขึÊนเป็นเวลานานกว่าทีÉจะมีการซืÊอเกิดขึÊน 

Schiffman and Kanuk (1994,อา้งอิงในสุจรรยานํÊ าทองคาํ,2558)ไดใ้ห้ความหมายของ

กระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคหมายถึงขัÊนตอนในการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคจะพิจารณาดา้นจิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ ปัจจยัเหล่านีÊทาํให้

เกิดการซืÊอหรือซืÊอตามบุคคลอืÉน 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 Philip Kotler (1967) ไดใ้หค้วามหมายของ “ส่วนประสมทางการตลาด” (Marketing 

Mix) วา่เป็นชุดของตวัแปรทีÉสามารถควบคุมไดแ้ละบริษทัสามารถใชต้วัแปรนีÊสร้างอิทธิพลต่อ

การตอบสนองของผูซื้Êอได ้ หรือในอีกความหมายหนึÉงทีÉว่า การจดัการการตลาด เป็นศาสตร์และ

ศิลป์ของการเลือกตลาดกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงการรักษาและขยายลูกคา้โดยผ่านการส่งมอบ 

สืÉอสารคุณค่าของลูกคา้ทีÉเหนือกว่า ส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีÉหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมทาง

การตลาด (Promotion) ซึÉ งส่วนประสมทางการตลาดมีส่วนช่วยกระตุน้และสร้างการตดัสินใจ

ซืÊอของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อการเกิดการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑห์รือบริการของผูบ้ริโภค 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัการยอมรับเทคโนโลย ี

Technology Acceptance Model (TAM) เป็นทฤษฎีทีÉศึกษาปัจจยัต่างๆ ทีÉส่งผลต่อ

พฤติกรรมการยอมรับหรือการตดัสินใจทีÉจะใชเ้ทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ ของผูใ้ช ้ไดแ้ก่ 

การรับรู้ถึงวิธีการใชง้านทีÉง่าย (Perceived Ease of Use)  การรับรู้ถึงประโยชน์ทีÉไดรั้บจากการใช้

งาน (Perceived Usefulness) ทกัษะในการใชเ้ทคโนโลยี ( Self Efficacy)  การรับรู้ถึงความน่า



 

ไวว้างใจและความเสีÉยง (Perceive Trust and Risk) ทัÊงหมดนาํไปสู่ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี

และยงัถูกนาํมาประยกุตก์บัการคาดการณ์พฤติกรรมและความเขา้ใจของผูใ้ชต้ามแบบจาํลองจะ

เห็นไดว้า่จะมีตวัแปรภายนอกทีÉส่งผลสร้างการรับรู้ใหแ้ต่ละคนต่างกนัออกไป ทัÊงความรู้ ความ

เชืÉอ พฤติกรรมทางสังคม และประสบการณ์ นาํไปสู่กระบวนการของการยอมรับเทคโนโลย ี

ดงันีÊ  External Variable  คือ ตวัแปรภายนอกทีÉมีอิทธิพลในการสร้างการรับรู้ของแต่ละคน

ต่างกนัออกไป Perceived Usefulness หมายถึง ประโยชน์ของแต่ละคนทีÉไดรั้บจากการใชง้าน

ระบบ และการรับรู้วา่ประโยชน์นัÊนจะสามารถพฒันาศกัยภาพของบุคคลไดอ้ยา่งไร Perceived 

Ease of Use  คือ ความง่ายในการใชง้านจะกาํหนดความสาํเร็จในการใชง้านวา่ตรงตามความ

ตอ้งการหรือไม ่Attitude toward Use  คือ ทศันคติของผูใ้ช ้ระบบ หรือทศันคติของผูซื้Êอ ทีÉ

ยอมรับและสนใจการใชง้านเทคโนโลยหีรือการซืÊอสินคา้ Intention to Use คือ ความตัÊงของ

ผูใ้ชง้านหรือผูซื้ÊอทีÉมีพฤติกรรมและความสนใจต่อการใชง้านเทคโนโลยี Actual Systems Use 

คือ การทีÉผูใ้ชไ้ดย้อมรับและนาํเทคโนโลยนีัÊนมาใชจ้ริง 

 

 กรอบแนวคดิในการวจิัย 

ตวัแปรอสิระ      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                             ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ   

- อายุ 

- อาชีพ 

- รายได ้

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี 

- การรับรู้ความง่าย 

- การรับรู้ประโยชน ์

- ทศันคติต่อการใชง้านระบบ 

การตัดสินใจซืÊอของลกูค้าทรูช้อปปิÊ ง 



 

วธิดีําเนินการวจิัย 

 

 การวิจยัในครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง ซึÉ งเป็นการวิจยัโดยไม่มีการจดัการกระทาํ

หรือควบคุมตวัแปรใดๆ  เป็นการเกบ็รวบรวมภาคสนามแบบวิจยัตดัขวาง คือ เป็นการเก็บขอ้มูล

ในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึÉ งเพียงครัÊ งเดียวโดยใชเ้ครืÉองมือการวิจยัแบบสอบถาม และทาํการ

วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีทางสถิติ 

 กลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการวิจัยครัÊ งนีÊ  กรณีทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน เป็นกลุ่ม

ผูบ้ริโภคทีÉเคยซืÊอสินค้าในเว็บไซต์ทรูช้อปปิÊ งทัÊ งสิÊน 274,844 คน (ข้อมูลจากฐานข้อมูล

เวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ งจนถึง 14 กมุภาพนัธ์ 2565) การคาํนวนกลุ่มตวัอยา่งใชสู้ตร จาก Yamane and 

Taro 1976 ดงันัÊน ในการวจิยัตอ้งเกบ็แบบสอบถามเป็นจาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยการสุ่มตวัอยา่ง

แบบเจาะจงและมีคาํถามคดักรองผูบ้ริโภคทีÉเคยซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูช้อปปิÊ งเท่านัÊน 

 

 เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจิยัประกอบด้วย 

 

 แบบสอบถามแบบปลายเปิดและปิด มีตวัเลือกคาํตอบใหผู้ต้อบแบบสอบถามได้

เลือกตอบและมีคาํถามคดักรองก่อนวา่เป็นผูที้ÉเคยซืÊอสินคา้กบัเวบ็ทรูชอ้ปปิÊ ง โดยผูวิ้จยัไดท้าํ

การแบง่แบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดงันีÊ  

ส่วนทีÉ 1 แบบสอบถามเกีÉยวกบัขอ้มูลการคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 

 คาํถามเกีÉยวกบัขอ้มูลการคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด 

(Closed - end question) ทีÉมีคาํตอบใหเ้ลือก (Check list) เพียงคาํตอบเดียวจากหลายคาํตอบ 

 ส่วนทีÉ 2 แบบสอบถามเกีÉยวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

 คาํถามเกีÉยวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์ เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด (Closed - 

end question) ทีÉมีคาํตอบใหเ้ลือก (Check list) เพยีงคาํตอบเดียวจากหลายคาํตอบ ไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุอาชีพ และรายไดโ้ดยเฉลีÉยตอ่เดือน 

 ส่วนทีÉ 3 แบบสอบถามเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 คาํถามเกีÉยวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอสินคา้เวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง โดยใชแ้บบสอบถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า 



 

(Rating Scale) และมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale)  ซึÉ งมีเกณฑใ์นการกาํหนดค่าของการ

ประเมินเป็น 5 ระดบั  โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนเพืÉอตีความหมายดงันีÊ  5 = ระดบัความคิดเห็น

มากทีÉสุด, 4 = ระดบัความคิดเห็นมาก, 3 = ระดบัความคิดเห็นปานกลาง, 2 = ระดบัความคิดเห็น

นอ้ย, 1 = ระดบัความคิดเห็นนอ้ยทีÉสุด 

 ส่วนทีÉ 4 แบบสอบถามเกีÉยวกบัปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี 

 คาํถามเกีÉยวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยทีีÉมีผลตอ่การตดัสินใจซืÊอสินคา้

เวบ็ไซต์ทรูชอ้ปปิÊ ง ซึÉ งจะประกอบไปดว้ยคาํถาม 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้ความง่าย ดา้น

ประโยชน์ของการใชง้าน ดา้นทศันคติต่อการใชง้านระบบ โดยใชแ้บบสอบถามประเภทมาตรา

ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) และมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale)   

 ส่วนทีÉ 5 แบบสอบถามเกีÉยวกบักระบวนการตดัสินใจซืÊอ 

 คาํถามเกีÉยวกบักระบวนการตดัสินใจซืÊอสินคา้เวบ็ไซต์ทรูชอ้ปปิÊ ง ประกอบคาํถาม 3 

ดา้น คือ การตดัสินใจซืÊอ การซืÊอซํÊา และการแนะนาํบอกต่อ โดยใชแ้บบสอบถามประเภทมาตรา

ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) และมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale)   

 

การวเิคราะห์ข้อมูล  

 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ศึกษาลักษณะการกระจายของขอ้มูลใน

รูปแบบการแจกแจงความถีÉ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) กบัตวัแปรทีÉมีระดบัการวดัเชิง

กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน    ส่วนค่าเฉลีÉย (Mean) และส่วนเบีÉยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลกบัตวัแปรการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี 

 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ศึกษาข้อมูลของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้การ

วิเคราะห์ขอ้มูลดงันีÊ  

 2.1 การตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเว็บทรูชอ้ปปิÊ งของลูกคา้ โดยจาํแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ 

และรายได้เฉลีÉยจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนาํไปสู่การเปรียบเทียบรายคู่ โดยใชว้ิธีของ LSD 



 

 2.2 เพืÉอศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรับเทคโนโลยีทีÉมีผลต่อทีÉการ

ตัดสินใจซืÊอสินคา้เว็บไซต์ทรูช้อปปิÊ ง โดยจะใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression) 

 

ผลการวิจยั 

 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรับ

เทคโนโลยทีีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งันีÊ  

ผลการวเิคราะห์การตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ งโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด   

มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.23  และค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.489  

 

ผลการวิเคราะห์สมมตฐิาน 

 

สมมติฐานทีÉ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลทีÉแตกต่างกนั น่าจะมีการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบไซต ์

ทรูช้อปปิÊ งทีÉแตกต่างกัน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 56  

อาย ุ25-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 63.25  อาชีพพนกังานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 26.50  รายได ้35,001 – 

55,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.00 และความถีÉในการซืÊอสินคา้ 1-2 ครัÊ ง คิดเป็นร้อยละ 35.50 

ประเภทสินค้าทีÉผู ้บริโภคซืÊ อ สินค้าเกีÉยวกับโควิด เ ช่น หน้ากากอนามัย,สเปรย์หรือเจล

แอลกอฮอล์ คิดเป็นร้อยละ 20.50   ในการทดสอบปัจจยัส่วนบุคคทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

สินคา้ในเว็บไซต์ทรูช้อปปิÊ ง พบว่าประชากรทีÉมีเพศต่างกัน อาชีพต่างกันและประชากรทีÉมี

รายไดเ้ฉลีÉยต่างกนั  ทาํให้การตดัสินใจซืÊอสินคา้ต่างกนั อย่างมีนยัสําคญั 0.05  ส่วนประชากรทีÉ

อายตุ่างกนั ทาํใหก้ารตดัสินใจซืÊอสินคา้ไม่ต่างกนั 

 

  

 

 

 



 

 สมมติฐานทีÉ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีมีผลต่อ

การตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง 

 

ตาราง 1 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็

เวบ็ไซต์ทรูชอ้ปปิÊ งดา้นส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรับเทคโนโลย ี

ส่วนประสมทางการตลาด 

และการยอมรับเทคโนโลยี 

b Std. 

Error 

Beta t Sig F Sig. 

Constant -.453 0.295  -1.534 0.126 44.254 0.000* 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.227 0.057 0.200 3.972 0.000*   

ดา้นราคา 0.158 0.048 0.137 3.253 0.001*   

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.087 0.070 0.060 1.241 0.215   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.185 0.054 0.156 3.406 0.001*   

ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน 0.162 0.061 0.122 2.667 0.008*   

ดา้นประโยชน์จากการใชง้าน 0.189 0.054 0.165 3.472 0.001*   

ดา้นทศันคติทีÉมีต่อการใชง้าน 0.114 0.048 0.114 2.367 0.018*   

R = 0.664, R² = 0.441, Adjusted R Square = 0.431, SEE = 0.368  

มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 

 

 ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยมีีผล

ต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง โดยจากการวิเคาะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ 

พบวา่ตวัแปรอิสระทัÊงหมด 6ตวัมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ ง เรียงลาํดบั

ทีÉมีผลสูงสุด คือ 1)ดา้นผลิตภณัฑ ์ 2)ดา้นประโยชน์จากการใชง้าน 3)ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

4)ดา้นราคา 5)ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใช ้6)ดา้นทศันคติทีÉมีต่อการใชง้าน โดยค่าสัม 

ประสิทธิÍ สหพนัธ์พหุคูณ (R) เท่ากบั ) 0.664 และสามารถอธิบายความสัมพนัธ์ไดร้้อยละ 43.1 

หรือมีอาํนาจพยากรณ์ร้อยละ 43.1และมีค่าความคลาดเคลืÉอนของการพยากรณ์ทีÉ ±0.295 

 Y = -0.453+0.227 (ดา้นผลิตภณัฑ)์ +0.189(ดา้นประโยชน์จากการใชง้าน) +0.185 (ดา้น

การส่งเสริมการตลาด) +0.158 (ดา้นราคา) 0.162 (ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน) 0.114(

ดา้นทศันคติทีÉมีต่อการใชง้าน) 



 

 

อภปิรายผล 

 1. ผลการศึกษากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ใน

เวบ็ไซต์ทรูชอ้ปปิÊ ง พบวา่ปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เปรมกมล หงษย์นต(์2562) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรืÉองปัจจยัทีÉ

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัÉนออนไลน์(ลาซาดา้)ของผูบ้ริโภคยคุ

ดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ประชากรส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัดา้นปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดมากทีÉสุด สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวิจยัของ จุทารัตน์  เกียรติรัศมี   

( 2558 )  ไดท้าํการวิจยัเรืÉองปัจจยัทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัÉนออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ปัจจยัดา้นสินคา้ ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

เป็นส่วนหนึÉงทีÉทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซืÊอสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัÉนออนไลนข์องผูบ้ริโภค 

และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชิษณุพงศ ์สุกกํÉา (2560)ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรืÉองปัจจยัทีÉมีผล

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอสินคา้ผา่นทางสืÉอออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองจงัหวดั

นครปฐม พบว่า สินคา้ทีÉซืÊอผ่านสืÉอออนไลนมี์ความหลากหลายและแปลกใหม่  ดา้นราคา 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซืÊอสินคา้ผา่นทรูชอ้ปปิÊ งเพราะราคาสินคา้ถูกวา่ เวบ็ไซตอื์Éน สอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ ณัฐกานต ์กองแกม้ (2559) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรืÉอง พฤติกรรมการซืÊอสินคา้และ

บริการของผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย พบวา่ ราคาสินคา้ทีÉจาํหน่ายในApplication 

Shopee มีการตัÊงราคาทีÉถูกกว่าตลาดทัÉวไป สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กิตติวฒัน์ จิตรวตัร (2559) 

ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรืÉองปัจจยัการซืÊอสินคา้ออนไลน์และคุณภาพเวบ็ไซตที์Éส่งผลต่อกาตดัสินใจ

ซืÊอสินคา้จากเวบ็ไซตล์าซาดา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครพบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกซืÊอสินคา้

ออนไลน์ทีÉมีความหลากหลายทัÊงในดา้นของราคาและฟัÉงชัÉนของสินคา้ สินคา้ทีÉถูกขายบเวบ็ไซต์

และร้านคา้ออนไลนเ์ป็นแบรนด์ใหม่และทนัสมยัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธญัชนกภรณ์ โต

ชมพ ู(2558) ทีÉพบวา่ปัจจยัแรงจูงใจพืÊนฐานและสิÉงทีÉจูงใจเลือกซืÊอส่งผลต่อกระบวนการการ

ตดัสินใจซืÊอทกุดา้น ไดแ้ก่ การหาขอ้มลู การประเมินขอ้มูล และการตดัสินใจซืÊอ โดยสิÉงจูงใจ

พืÊนฐานจากความจาํเป็นทีÉตอ้งใชสิ้นคา้ และสิÉงทีÉจูงใจเลือกซืÊอสินคา้คือ สินคา้มีราคาถูก สิÉงจูงใจ

ดา้นความรู้สึก คือ มีความภาคภูมิใจในตวัสินคา้หลงัจากซืÊอสินคา้หรือประมูลสินคา้ ทางดา้น

การส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคเลือกซืÊอสินคา้เพราะการคืนกาํไรใหก้บัลูกคา้ เช่น สมาชิกจะ

ไดรั้บส่วนลดมากขึÊนในการซืÊอต่อเนืÉอง โดยภาพรวมทัÊงหมดสอดคลอ้งกบัแนวคิดของทฤษฎี



 

ของ Philip Kotler (1967) ในแบบจาํลองผูบ้ริโภควา่สิÉงกระตุน้ทางการตลาดเป็นสิÉงทีÉสามารถ

ควบคุมและจดัการใหเ้กิดขึÊนและสามารถใชต้วัแปรสร้างอิทธิพลต่อการตอบสนองและเป็นเหตุ

จูงใจของผูซื้Êอใหเ้กิดการซืÊอสินคา้ 

 2.ผลการศึกษาปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยทีีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซต ์

ทรูชอ้ปปิÊ ง พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซืÊอสินคา้ผ่านทรูชอ้ปปิÊ งเพราะความง่ายในการใชง้าน โดย

เวบ็ไซต์ มีขัÊนตอนการสมคัรและการเขา้สู่ระบบทีÉไม่ยุง่ยาก และปัจจยัดา้นประโยชน์จากการใช้

งานโดยสามารถสัÉงซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซตท์รูชอ้ปปิÊ งไดต้ลอด 24 ชัÉวโมง โดยไม่ตอ้งเดินทางออก 

ไปซืÊอสินคา้เอง เพืÉอลดความเสีÉยงในสถาณการณ์โควิด 19  ทาํให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวก

และรู้สึกเพลิดเพลินในการเลือกซืÊอสินคา้รวมถึงการไดรั้บขอ้มูลสินคา้ทีÉพึงพอใจ ดงันัÊนผูจ้ดัทาํ

เวบ็ไซต์ในเชิงพาณิชยน์อกจากจะให้ความสาํคญัทางดา้นการจดัจาํหน่ายและดา้นการตลาดแลว้

ควรคาํนึงถึงเรืÉองการออกแบบเวบ็ไซตเ์พืÉอการใชง้านทีÉง่ายและสะดวกดว้ยเช่นกนั 

 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะสําหรับนําผลการวจิยัไปใช้ 

 1.ควรเพิÉมการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพเพืÉอใหไ้ดผ้ลการศึกษาเชิงลึก เช่นการสัมภาษณ์แบบ

เจาะลึก การสนทนากลุ่มให้ไดรั้บรู้ถึงขอ้มูลเชิงลึกและความตอ้งการทีÉแทจ้ริงของกลุ่มผูซื้Êอ

สินคา้ เพืÉอจะนาํมาพฒันาเวบ็ไซต์และตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิÉงขึÊนใน

อนาคต 

 2.ควรเพิÉมการศึกษาเกีÉยวกบัเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์หรือแอพพลิเคชัÉนอยา่งจริงจงั

ทัÊงในดา้นของผูผ้ลิตเวบ็ไซตแ์ละผูใ้ชง้าน เพืÉอพฒันาใหต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย

ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

 3.ควรศึกษาเพิÉมเติมเกีÉยวกบัประเภทของสินคา้ทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอ เพืÉอนาํขอ้มูล

ไปพฒันาการคดัเลือกดา้นสินคา้ทีÉจะนาํมาจาํหน่ายในเวบ็ไซตต่์อไป 

 4.ควรศึกษาดา้นดา้นอืÉนๆ เพิÉมเติม เช่น ดา้นพฤติกรรมและความพงึพอใจของกลุ่มลูกคา้ 

ทีÉยงัไม่เคยใชบ้ริการสัÉงซืÊอสินคา้ในเวบ็ไซต ์เพืÉอใหท้ราบถึงความตอ้งการ ความคิดเห็น 

ความรู้สึก และความคาดหวงั เพืÉอนาํไปวางกลยทุธ์ต่างๆ ทีÉจะจูงใจใหใ้ชบ้ริการในการซืÊอสินคา้

ในเวบ็ไซต์และยงัช่วยเพิÉมฐานลูกคา้ใหม่ไดอี้กดว้ย 
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