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บทคัดย่อ 

 

การวิจยัเร่ืองการยอมรับเทคโนโลยแีละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์  (2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการสั่งซ้ือ

สินคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (3) เพือ่ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการ 

ตลาดและปัจจยัดา้นการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลยท่ีีมีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีมี

ผลต่อพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ พนกังาน

บริษทั ในเครือ นทลิน กรุ๊ป จ านวน 400 คน โดยใชวิ้ธีการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ดว้ย

สูตร การค านวณของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) และใชไ้ดวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งแบบ

บงัเอิญหรือสะดวก (Convenience Sampling) 

 ผลการศึกษาพบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยมีอายรุะหวา่ง 25 - 40 ปี 
(Gen Y) ซ่ึงมีสถานภาพโสด และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นระดบั 35,000 – 45,000 บาท 
ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป โดยภาพรวม
อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้นและเม่ือท า
การทดสอบจบัคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ 



พนกังานบริษทั ในเครือ นทลิน กรุ๊ป ท่ีมีรายไดต่้างกนัท าใหก้ารสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์
ต่างกนั  และปัจจยัดา้นการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลย ีดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ
จากการซ้ือสินคา้ออนไลน์  ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการซ้ือสินคา้ออนไลน์  และดา้น
ทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์  มีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทั
ในเครือ นทลิน กรุ๊ป  
 

ABSTRACT 

 
This research is regarding to the technology and marketing mix factors affecting 

online shopping ‘s behavior of employees of Nathalin Group company. The objectives are: 

(1) to study the behavior which affect to online shopping; (2) to study the online 

shopping’s behavior base on personal factors; (3) to study the factors of the technology 

and  marketing mix which effect to online shopping’s behavior. The research was 

surveyed 400 employees of Nathalin Group, using the Taro Yamane's and using the 

Convenience Sampling. 

 The result of this study found that most of the samples were males. with the age 

between 25 - 40 years (Gen Y), who are single and the average monthly income is at the 

level of 35,000 - 45,000 baht, their decision to do online shopping are at a very 

opinionated level. When considering in each aspect, it was found that it was at a high level 

in all aspects and when testing for matching (Multiple Comparisons) with an LSD statistic 

at a significance level of 0.05. It was found that employees of the Nathalin Group with 

different incomes had different behavior of online shopping’s decision. Furthermore, the 



effortless technology and marketing mix could affect on their decision of online shopping 

in term of perceived usefulness, perceived ease of use and attitude toward using for the 

employee of Nathalin Group company.  

 
บทน า 

สมาคมผูป้ระกอบการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ไทยเปิดเผยแนวโนม้ตลาดอีคอมเมิร์ซ

แบบ B2C (Business-to-Customer) ในไทยในปี 2565 วา่จะโตไม่ต ่ากวา่ 30% โดยจะมีมูลค่า

ตลาดประมาณ 900,000 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนจากราว 693,000 ลา้นบาท ในปี 2564 เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคชาวไทยคุน้ชินกบัการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์แลว้ เช่นเดียวกบัแบรนด์

ต่างๆ ท่ีจะหนัมาจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์กนัมากข้ึน สอดคลอ้งกบัขอ้มูลของ 

Lazada (ประเทศไทย) ซ่ึงระบุวา่จ านวนผูใ้ชง้านอีคอมเมิร์ซในไทยในปี 2565 จะเพิ่มเป็น 

43.5 ลา้นคน หรือกวา่ 61.8% ของจ านวนประชากรไทยทั้งหมด จาก 36.6 ลา้นคน ในปี 

2564  (ประชาชาติธุรกิจ, 30 ธ.ค. 2564 - 2 ม.ค. 2565)   

 ปัจจุบนัระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยไดก้า้วเขา้สู่ในยคุท่ีเทคโนโลยี
เขา้มามีบทบาทและเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของการด ารงชีวิต และเน่ืองดว้ยผูวิ้จยัท างานบริษทั 
เอกชนไดเ้ห็นวา่วิถีการใชชี้วิตพนกังานออฟฟิศนั้นเร่งรีบและมีเวลาอยูอ่ยา่งจ ากดัท าให้
พนกังานออฟฟิศส่วนใหญ่เลือกใชช่้องทางออนไลน์ในการซ้ือสินคา้กนัเยอะ และดว้ย
เหตุผลน้ีผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีท าใหพ้นกังานออฟฟิศตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน ์ เพื่อเป็นตวัอยา่งและแนวทางในการอา้งอิงส าหรับกลุ่มพนกังานบริษทัท่ีจะ
น าไปสู่การสร้างธุรกิจในอนาคตใหมี้ประสิทธิภาพได ้ 
 
 

 



วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นการยอมรับและการ 

ใชเ้ทคโนโลยท่ีีมีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

 

สมมุติฐานในการวิจัย  

สมมติฐานท่ี 1  ปัจจยัลกัษณะดา้นประชากรไดแ้ก่เพศ  อาย ุ สถานภาพ  ระดบั

การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังาน

บริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ปแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2  ปัจจยัดา้นการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลยีน่าจะมีผลต่อการสั่งซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป 

 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

ทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer’s Behavior) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใชก้าร 

ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา 

หรือ หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของคนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ 

และการขาย สินคา้ (P.Kotler and K.L.Keller, 2012)  

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 



 Kotler ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปร

หรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง

ความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทาง

ตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี

หรือช่องทางการ จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามี

การคิดตัวแปรเพิ่มเติมข้ึนมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทาง

การตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกบัธุรกิจ ทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้่า

เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps (Kotler ,1997) 

ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (Technological Acceptance Model: TAM) 

 การยอมรับเทคโนโลยเีป็นการน าเสนอ หรือการอธิบายเหตุผลของแต่ละบุคคลใน

การยอมรับเทคโนโลย ีสารสนเทศ นวตักรรม รวมไปถึงการส่ือสารในรูปแบบใหม่ ๆ 

เพื่อใหเ้ห็นพฤติกรรมของบุคคลในการยอมรับเทคโนโลยีท่ีน าไปสู่การใหค้ าอธิบายและ

สร้างความเขา้ใจใน อิทธิพลของปัจจยัท่ีก่อให้เกิดการยอมรับเทคโนโลย ี(Davis, 1989) 

ทฤษฎีเกีย่วกบัตัวแปรเร่ืองการตัดสินใจซ้ือ 

Kotler ไดอ้ธิบายความหมายของค าวา่ การตดัสินใจ (Decision) ไวว้า่ หมายถึง การ

เลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่เป็นวิธีการท่ี 

ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจประกอบดว้ยปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิก 

ภาพและทศันคติของผูบ้ริโภคซ่ึงจะสะทอ้นถึงความตอ้งการ ความตระหนกัในการท่ีมีสินคา้

ใหเ้ลือกหลากหลาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู ่หรือขอ้มูล

ท่ีฝ่ายผูผ้ลิตใหม้า และสุดทา้ย คือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น (Kotler ,2003) 



กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

      ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 
 

ปัจจัยด้านประชากร 

• เพศ (Sex) 
• อาย ุ(Age) 
• สถานภาพ (Status) 
• ระดบัการศึกษา (Education) 
• รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (Income) 
• ฝ่ายท่ีสังกดั  (Department) 

 

 

 

การส่ังซ้ือสินค้าออนไลน์ของ

พนักงานบริษัทในเครือ นทลนิ กรุ๊ป 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

• ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) 
• ปัจจยัดา้นราคา  (Price) 
• ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  (Place) 
• ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

(Promotion) 

 

 

ปัจจัยด้านการยอมรับและการใช้เทคโนโลยี 

• การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ (Perceived Usefulness) 

• การรับรู้ถึงความง่ายในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์(Perceived Ease of Use) 

• ทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
(Attitude toward Using) 



ระเบียบการวิจัย 
ในการศึกษาวิจยัเร่ืองอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรับการใช้

เทคโนโลยท่ีีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน 

กรุ๊ป ใชร้ะเบียบวิธีเชิงปริมาณ (Quantitative research) ในลกัษณะเชิงส ารวจ (Survey 

Research)  โดยใชเ้คร่ืองมือแบบสอบถาม (Questionnaire)  ในการเก็บขอ้มูลและน ามา

วิเคราะห์ประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป (SPSS)  ซ่ึงไดด้ าเนินการเป็นขั้นตอน 

คือ ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยไดรั้บความอนุเคราะห์จาก

ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกตอ้งและความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม 

และเสนอแนะเพื่อปรับปรุงใหมี้ความสมบูรณ์มากข้ึน หลงัจากตรวจสอบความถูกตอ้งและ

ความเท่ียงเชิงเน้ือหาเสร็จแลว้ ผูวิ้จยัไดน้ าแบบสอบถามไปทดลองกบักลุ่มตวัอยา่งของ

งานวิจยั จ านวน 30 คน เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยการน าแบบสอบถามท่ีผา่น

การพิจารณา ไปทดลองกบักลุ่มตวัอยา่งและหาค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟาครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha) ไดค้า่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.887 แปลวา่ ขอ้ค าถามมี

ระดบัความเช่ือมัน่สูงและสามารถน าไปเก็บขอ้มูลได ้

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ยค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย ส่วน 

เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ t-Test การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติความแปรปรวนทาง 

เดียว (One – way ANOVA) และการวิเคราะห์ขอ้มลูดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple 

Regression Analysis 

 
 
 
 



ผลการวิจัย  
 1. ผลการวิเคราะห์ปัยจยัในดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมมีระดบั

ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

 2. ผลการวิเคราะห์ปัยจยัในดา้นการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลย ีโดยภาพรวมมี

ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

 3. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ 

นทลิน กรุ๊ป จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  สามารถสรุปการวิจยัไดด้งัน้ี 

  3.1 พนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป ท่ีมีเพศ  อาย ุ สถานภาพ  ระดบั

การศึกษา ต่างกนัท าใหก้ารสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ไม่ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

  3.2 พนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัท าให้

การสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

  3.3 พนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป ฝ่ายท่ีสังกดัต่างกนัท าใหก้ารสั่งซ้ือ

สินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 4. ผลการวิเคราะห์การสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน 

กรุ๊ป เม่ือวิเคราะห์โดยภาพรวม (Y) 

 
 
 
 
 
 
 
 



ส่วนประสมทางการตลาด
และการยอมรับเทคโนโลยี 

b 
Std. 

Error 
Beta t Sig. F Sig. 

(Constant) 0.586 0.243 
 

2.407 0.017 56.782 <.001* 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.080 0.059 0.066 1.369 0.172  

 

ปัจจยัดา้นราคา (X2) 0.040 0.070 0.031 0.578 0.564  
 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (X3) 

-
0.056 

0.066 -
0.044 

-0.851 0.395 

 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม 
การขาย (X4) 

0.067 0.046 0.072 1.466 0.143 

 
 

การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้
ออนไลน ์(X5) 

0.165 0.063 0.128 2.604 0.010* 

 

 

การรับรู้ถึงความง่ายในการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ (X6) 

0.178 0.061 0.146 2.919 0.004* 

 
 

ทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ (X7) 

0.376 0.036 0.487 10.508 0.000* 

 

 

R = 0.710 , R² = 0.503 , Adjusted R Square = 0.495 , SEE = 0.711 

*sig < 0.05 

  4.1 พบวา่ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยดีา้นทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้

ออนไลน ์  ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการซ้ือสินคา้ออนไลน์  และดา้นการรับรู้ถึง

ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์  มีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ

พนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  



  4.2 พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการขาย  ไม่มีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์

ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  

  4.3 สามารถแทนค่าสมการไดด้งัน้ี  

  Y = 0.586 + 0.376X7 + 0.178X6 + 0.165X5  

 

อภิปรายผล 

 ผลการวิจยัเร่ืองการยอมรับเทคโนโลยแีละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป เป็นการศึกษาและไดรั้บ

ขอ้มูลจากพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป ท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบออนไลน์ ซ่ึง

เป็นขอ้มูลเชิงประจกัษแ์ละถือวา่เป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในการเป็นตวัอยา่งและแนวทาง

ในการอา้งอิงส าหรับกลุ่มพนกังานบริษทัท่ีจะน าไปสู่การวางแผนสร้างธุรกิจในอนาคตใหมี้

ประสิทธิภาพได ้ ซ่ึงสามารถอภิปรายผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

 1. ดา้นประชากรศาสตร์ 

 พนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ปท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุ 

สถานภาพ และระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ไม่ต่างกนั 

เน่ืองดว้ยสังคมในยคุปัจจุบนัเป็นสังคมออนไลน์ ท าใหบุ้คคลทุกเพศ ทุกช่วงอาย ุทุก

สถานภาพ ทุกระดบัการศึกษา สามารถเขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์ไดอ้ยา่งทัว่ถึงและเท่า

เทียมกนั และเครือข่ายสังคมออนไลน์ก็ไดก้ลายเป็นส่ิงจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัของมนุษย์

เงินเดือนไปแลว้ ส่งผลให้พนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ปในยคุปัจจุบนัมีความคุน้เคย

และมีความเขา้ใจในการใชง้านเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นอยา่งดี อีกทั้งร้านคา้ออนไลน์ใน



ปัจจุบนัมีจ านวนเพิ่มมากข้ึน ส่งผลใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคทุกคนไดอ้ยา่งทัว่ถึง  สามารถตอบ 

สนองผูบ้ริโภคไดห้ลากหลาย จึงท าใหท้ั้งเพศ อาย ุ สถานภาพ และระดบัการศึกษาไม่ได้

เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

พนักงานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป มีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั ท าให้การสั่งซ้ือ
สินคา้ออนไลน์นั้นแตกต่างกนั ซ่ึงผูวิ้จยัมีความคิดเห็นว่าระดบัรายไดข้องประชากรส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากสถานะทางการเงินของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัมีก าลงั
ซ้ือท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด ธนานนัท ์โตสัมพนัธ์มงคล (2558) ไดศึ้กษาปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ แบรนด์ยนิูโคล่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวา่รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้  
แบรนดย์นิูโคล่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั 
 2. ดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 4Ps ทุกปัจจยัโดย
ภาพรวมไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือพิจารณาในรายขอ้สามารถสรุปผลการศึกษาไดว้า่ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 4Ps ท่ีส่งผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังาน
บริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป คือ  สินคา้มีความหลากหลาย (Sig.=0.035)  ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ (Sig.=0.002)    มีรูปแบบการช าระเงินท่ีหลากหลาย (Sig.=0.026)  เห็นจากโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ (Sig.=0.012) และเห็นบุคคลมีช่ือเสียงแนะน า (Sig.=0.005)  ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบั 
 3. ดา้นการยอมรับเทคโนโลยี 
 ผลการศึกษาพบวา่การยอมรับเทคโนโลยดีา้นการรับรู้ถึงประโยชน์  มีผลต่อการ
สั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป ซ่ึงผูวิ้จยัมีความคิดเห็นวา่การ 
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ช่วยใหไ้ดรั้บประโยชน์ดา้นความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา และคุม้
ค่าใชจ่้ายมากกวา่การซ้ือท่ีหนา้ร้าน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กรณษา แสนละเอียด  



พีรภาว ์ทวีสุข และศรีไพร ศกัด์ิรุ่งพงศากุล (2560) ไดท้ าการศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมี
อิทธิพลต่อแนวโนม้ ความตั้งใจในการใชบ้ริการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ของกลุ่ม 
เบบ้ีบูมเมอร์ในกรุงเทพมหานคร พบวา่การรับรู้ถึงประโยชน์ส่งผลต่อแนวโนม้ความตั้งใจ
ในการใชบ้ริการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ จากประโยชน์ของเทคโนโลยท่ีีท าให้
ประหยดัเวลา 

ผลการศึกษาพบวา่การยอมรับเทคโนโลยดีา้นการรับรู้ถึงความง่ายมีผลต่อการสั่งซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป ซ่ึงผูวิ้จยัมีความคิดเห็นวา่การซ้ือ
สินคา้ออนไลน์สามารถท าไดทุ้กเวลา ทุกสถานท่ี อีกทั้งยงัง่ายต่อการคน้หาสินคา้สอด 
คลอ้งกบักบังานวิจยัของ เกวรินทร์ ละเอียดดีนนัท ์(2557) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองการยอมรับ 
เทคโนโลยแีละพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอ-
นิกส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่การยอมรับเทคโนโลย ีดา้นความง่ายใน
การใชง้าน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเล็กทรอนิกส์มาก เน่ืองจากหนงัสืออิเลก็ทรอ-
นิกส์มีการจดัหมวดหมู่ตามประเภท ของหนงัสือท าใหง่้ายต่อการสืบคน้หาขอ้มูลตามท่ี
ตอ้งการโดยใชร้ะยะเวลาอนัสั้น สามารถใชง้านหรือมีการสืบคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัหนงัสือ
ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  
 ผลการศึกษาพบวา่การยอมรับเทคโนโลยดีา้นทศันคติมีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของพนกังานบริษทัในเครือ นทลิน กรุ๊ป ซ่ึงผูวิ้จยัมีความคิดเห็นวา่ การซ้ือสินคา้
ออนไลน์ท่านจะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพพอๆ กบัซ้ือจากหนา้ร้าน และท าให้รู้สึกเป็นคน
ทนัสมยั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของคุณิตา เทพวงค ์(2558) ในเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชัน่ Bualuang mBanking ของลูกคา้ธนาคารกรุงเทพในเขตจงัหวดั
ชลบุรี เน่ืองจากแอปพลิเคชนัมีระบบการแจง้เตือนทุกคร้ังท่ีท ารายการจึงท าใหลู้กคา้
ธนาคารกรุงเทพเกิดความรู้สึกในทางบวกคือเป็นท่ีพอใจระดบัมากท่ีสุด 
 
 



ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาการยอมรับเทคโนโลยดีา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการซ้ือสินคา้ 

ออนไลน์ ผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายสินคา้ออนไลน์ ควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองของขั้นตอน

ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์  ไม่ควรมีความซบัซอ้นมากนกั เน่ืองจากเป็นกลุ่มวยัท างาน มีชีวิต

ท่ีเร่งรีบ จึงไม่ควรตอ้งใชค้วามพยายามในการเรียนรู้การใชง้านมากนกั อีกทั้งควรมีการ

อ านวยความสะดวกในการเขา้รับชมทางเวบ็ไซตไ์ม่วา่จะเป็นรายละเอียดท่ีครบถว้นและ

รวดเร็ว ช่องทางการช าระค่าสินคา้หรือบริการท่ีสะดวกและหลากหลาย  มีเลขบญัชีหลาย

ธนาคารเพื่อความสะดวกในการช าระค่าสินคา้หรือบริการ ซ่ึงพนกังานบริษทัส่วนมากหาก

น าเทคโนโลยมีาช่วยอ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวนั ท าใหรั้บรู้ถึงความสะดวก

ง่ายดายรวมถึงประหยดัเวลาในการซ้ือสินคา้ก็จะท าใหเ้กิดการยอมรับเทคโนโลย ีส่งผลใหมี้

การบอกต่อบุคคลอ่ืน ๆ  ใหใ้ชวิ้ธีซ้ือสินคา้ช่องทางออนไลน์ทุกคร้ังท่ีมีการตดัสินใจซ้ือ   

 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่ม ซ่ึงกลุ่มดงักล่าวมีพฤติกรรมและ 

รูปแบบการใชชี้วิตท่ีเติบโตและเป็นไป ตามบริบทของช่วงเวลาท่ีมีลกัษณะเศรษฐกิจ สังคม 

เทคโนโลยแีละสภาพส่ิงแวดลอ้มแบบหน่ึง  ดงันั้น ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ีอาจมี

ความแตกต่างจากกลุ่มอ่ืนๆ ผูวิ้จยัจึงเห็นวา่ ควรศึกษากลุ่มคนท่ีใหญ่ข้ึน อายแุตกต่างกนั 

เน่ืองจากโครงสร้างของสังคมท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป บุคคลในแต่ละช่วงอายตุ่างมี

พฤติกรรม ความคิด ทศันคติรวมถึงค่านิยมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูวิ้จยัควรศึกษาพฤติกรรม

ของบุคคลในแต่ละช่วงอายโุดยใชแ้นวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแบ่งเจเนอเรชัน่ 

(Generational Theory) ซ่ึงแบ่งกลุ่มคนออกเป็นรุ่นต่าง ๆ ในแต่ละช่วงอาย ุเพื่อใหท้ราบ ถึง



พฤติกรรมความแตกต่างท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์และเพื่อใหไ้ดข้อ้มูล

เพิ่มเติมท่ีมีประโยชน์ในการท าการตลาดผา่นส่ือออนไลน์แบบเจาะกลุ่มมากยิ่งข้ึน  

 ควรศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมากข้ึนนอกเหนือจาก 4P’s เน่ืองจาก 

ปัจจุบนัและในอนาคต พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา เพราะฉะนั้นจ าเป็น

อยา่งยิง่ ท่ีผูวิ้จยัจะตอ้งศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบักระบวนการตลาดออนไลน์ เพื่อใหส้อดคลอ้ง

กบัการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค และท าใหค้รอบคลุม พฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ไดดี้ยิง่ข้ึน ซ่ึงในปัจจุบนัมีความหลากหลายและเฉพาะทางมากข้ึนในการเขา้ถึงกลุ่มเป้า -

หมาย และการเลือกกลุ่มตวัอยา่งในการท าวิจยั สามารถปรับเปล่ียนใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ 

และใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายของผูวิ้จยัท่ีสนใจจะศึกษา หรือมีประเด็นใหม่ ๆ ในอนาคตท่ี

น่าสนใจ 
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