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บทคัดย่อ 
งานวิจยัน้ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาองคป์ระกอบและอิทธิพลของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือส าหรับเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดันครปฐม จ านวน 400 คน 
ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps), การยอมรับเทคโนโลย ี(TAM), ความไวว้างใจ, การรับรู้
ความเส่ียง, คุณภาพการใหบ้ริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-S-QUAL & E-RECS-QUAL) รวมจ านวนทั้งส้ิน 84 ตวั
แปร ท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบไดจ้ านวน 8 ปัจจยั ไดแ้ก่ การติดต่อส่ือสาร, ความสะดวกสบาย, ความปลอดภยั, 
ความไวว้างใจ, ผลิตภณัฑ์, ประสิทธิภาพ, การส่งเสริมการขาย และราคา เม่ือท าการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น
พหุคูณ ก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในจังหวดันครปฐมอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ มีจ านวนทั้ งหมด 8 ปัจจัย โดยเรียงล าดับจากค่า
สัมประสิทธ์ิของการถดถอยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ความสะดวกสบาย (Beta = 0.518) รองลงมาคือ การติดต่อส่ือสาร (Beta 
= 0.412) ความปลอดภยั (Beta = 0.361) ความไวว้างใจ (Beta = 0.309) ประสิทธิภาพ (Beta = 0.302) ผลิตภณัฑ ์(Beta 
= 0.255) ราคา (Beta = 0.190) และการส่งเสริมการขาย (Beta = 0.155) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จากผลการวิจยัน้ี 
ผูป้ระกอบการสามารถใชใ้นการด าเนินกลยทุธ์ทางธุรกิจเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัธุรกิจออนไลน์ การ
บริหารจดัการห่วงโซ่อุปทาน การวางแผนกลยทุธ์ทางธุรกิจออนไลน์ต่อไป 
ค าส าคัญ:  การซ้ือสินคา้ออนไลน์, การตดัสินใจซ้ือ, การวเิคราะห์องคป์ระกอบ 

 

ABSTRACT 
The objective of this research was to study the composition and influence of factors affecting consumers' 

decision to shop online in Nakhon Pathom Province. It is a quantitative research. The questionnaire was used as a 
tool for collecting data from a sample of 400 consumers who used to shop online living in Nakhon Pathom 
province. The study was conducted on Online Marketing Mix Factors (6Ps), The Technology Acceptance Model 
(TAM), Trust, Perceived Risk, Quality of Electronic Commerce Services (ES-QUAL & E-RECS-QUAL), a total of 
84 variables. Were able to perform a factor analysis of 8 factors, namely Communication, Comfort, Security, Trust, 
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Product, Efficiency, Promotion and Price. Analysis with the Multiple Linear Regression, the statistical significance 
was determined at the 0.05 level. The results showed that Factors affecting consumers' decision to shop online in 
Nakhon Pathom province with statistical significance. There were a total of 8 factors, ranked from the coefficient of 
regression the most: Comfort (Beta = 0.518), Communication (Beta = 0.412), Security (Beta = 0.361), Trust (Beta = 
0.309) Efficiency (Beta = 0.302), Product (Beta = 0.255), Price (Beta = 0.190), and Promotion (Beta = 0.155) were 
statistically significant. 
Keywords:  Online Shopping, Purchasing Decision, Factor Analysis 
 
1. บทน า 

การเติบโตของการใชอิ้นเตอร์เน็ตไดส้ร้างโอกาสและความทา้ทายต่อธุรกิจเป็นอนัมาก ไม่ว่าจะเป็น e-
Commerce, Application online ท่ีเปิดโอกาสใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว อีกทั้งพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ยคุใหม่กห็นัมาเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์มากข้ึน มีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง (สุธาทิพย ์ทัว่จบ, 2562) และ
การขายสินคา้หรือบริการทางออนไลน์ระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภคโดยตรง (Business-to-Consumer : B2C) ท่ี
เปิดโอกาสให้ผูผ้ลิตไดท้ าการตลาดขายสินคา้ให้ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยผ่านช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ จึงเป็น
ช่องทางท่ีสามารถสร้างโอกาสให้กบัธุรกิจไดอ้ยา่งมากมาย หลกัส าคญัคือ การเลือกใชช่้องทางออนไลน์ท่ีเหมาะสม
กบัธุรกิจ โดยช่องทางการท าการตลาดออนไลน์ท่ีเป็นท่ีนิยม (หทยัรัตน์ เกตุมณีชยัรัตน์ และคณะ , 2562) ไดแ้ก่ 
แพลตฟอร์มอิเล็กทรอนิกส์ (e-Marketplace) ซ่ึงเป็นเสมือนตลาดท่ีผูซ้ื้อผูข้ายใชซ้ื้อขายสินคา้กนั และการซ้ือขาย
โดยตรงผา่นเวบ็ไซตผ์ูข้าย หรือช่องทาง Social media ของผูข้าย (บูรณ์เมตต ์วิวฒันานุกลู, 2564) นอกจากนั้นการซ้ือ
สินคา้ทางออนไลน์ยงัสามารถช่วยให้การติดต่อ การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้สามารถท าไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว 
เป็นการเช่ือมโยงกระบวนการด าเนินธุรกิจเป็นห่วงโซ่หรือเครือข่ายให้เกิดการประสานงานกนัอยา่งต่อเน่ืองในห่วง
โซ่อุปทาน เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในการพฒันาธุรกิจเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้คนสุดทา้ย (End 
Customer) ในห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) ไดดี้ (Koberg & Longoni, 2019)  

การท่ีธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (e-Commerce) ของไทยไดเ้ติบโตข้ึนมาแบบกา้วกระโดด ปัจจยัท่ีส าคญั
มาจากการท่ีธุรกิจต่าง ๆ มองวา่ ปัจจุบนั e-Commerce เป็นช่องทางการขายส าคญัในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัมีการ
เขา้มาของผูใ้ห้บริการจากต่างประเทศ ท าให้เกิดการแข่งขนัดา้นการให้บริการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด ทั้งการมีระบบช าระเงินออนไลน์ (Online Payment) ท่ีพฒันาไปอยา่งมากทั้งในดา้นความ
ปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ หรือการมีระบบจดัการสินคา้และขนส่งถึงปลายทางพร้อมเก็บเงิน (Warehouse & 
Fulfillment) อีกทั้ งสมาร์ทโฟนราคาถูกยงัถือเป็นอีกหน่ึงปัจจัยท่ีท าให้คนไทยเกือบทุกระดับสามารถเขา้ถึง
อินเทอร์เน็ตได ้ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตส่วนมากจึงสามารถใชบ้ริการซ้ือสินคา้ออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชัว่โมงจากท่ีบา้น ท่ี
ท างาน หรือท่ีใดกต็ามท่ีอินเทอร์เน็ตเขา้ถึง เพราะสามารถประหยดัเวลาในการออกไปเลือกซ้ือสินคา้เองตามห้างร้าน
ต่าง ๆ และยงัเป็นตวัเลือกท่ีดีส าหรับผูบ้ริโภคท่ีไม่มีเวลา อีกทั้งการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ในปัจจุบนันั้น มี
ความน่าเช่ือถือและมีประสิทธิภาพมากข้ึนกว่าแต่ก่อน เช่น ในกรณีท่ีสินคา้มีปัญหาช ารุด เสียหาย หรือส่งผิดพลาด 
หลายๆ บริษทักมี็นโยบายมารองรับปัญหาเหล่าน้ีแลว้ ดว้ยการคืนเงินหรือส่งคืนสินคา้ รวมถึงการมีระบบตรวจสอบ
การช าระเงินและสถานการณ์จดัส่งสินคา้อีกดว้ย 
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จากการท่ีมูลค่าภาคการคา้เป็นธุรกิจท่ีมีมูลค่า e-Commerce สูงท่ีสุดและมีแนวโนม้ขยายตวัต่อเน่ือง โดย e-
Commerce ท าให้ผูป้ระกอบการสามารถขยายตลาดไปยงัพ้ืนท่ีอ่ืน ๆ ทัว่ประเทศไดก้วา้งกว่าเดิมท่ีขายไดเ้ฉพาะใน
ภมิูภาคของตนเองเป็นส าคญั เป็นหน่ึงในช่องทางท่ีจะช่วยยกระดบัและกระจายรายไดข้องผูป้ระกอบการซ่ึงส่วนใหญ่
เป็น SME ในพ้ืนท่ีต่างจงัหวดัได ้เกิดการเปล่ียนแปลงรูปแบบการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อและยงัส่งผลให้
รูปแบบการด าเนินธุรกิจการคา้ขยายวงกวา้งและซับซ้อนมากข้ึน จากรูปแบบการคา้เดิมท่ีมีลกัษณะเป็นเส้นตรง 
กลายเป็นห่วงโซ่อุปทานท่ีมีลกัษณะแบบ networking เน่ืองจากลูกคา้ไม่จ าเป็นตอ้งซ้ือจากร้านคา้ปลีกเท่านั้น หรือ
โรงงานผูผ้ลิตกส็ามารถขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง  

ส าหรับจงัหวดันครปฐมนั้น ตั้งอยูบ่ริเวณลุ่มแม่น ้าท่าจีน ซ่ึงเป็นพ้ืนท่ีบริเวณท่ีราบลุ่มภาคกลาง อยูห่่างจาก
กรุงเทพมหานคร 56 กิโลเมตร ประชาชนมีรายไดต่้อหัว 256,501 บาทต่อปี รายไดส่้วนใหญ่ของจงัหวดัมาจากสาขา
การผลิตอุตสาหกรรมมากท่ีสุด รองลงมาเป็นสาขาการขนส่ง การขายปลีก ในดา้นการเกษตรนั้น มีพ้ืนท่ีการเกษตร 
796,662 ไร่ คิดเป็นร้อยละ 58.78 ของพ้ืนท่ีทั้งจงัหวดั (ส านกังานจงัหวดันครปฐม, 2563) การเกษตรเป็นการผลิตท่ี
ส าคญั มีศกัยภาพสูง มีการเรียนรู้วิทยาการและน าเทคโนโลยีทางการเกษตรเขา้มาใชม้ากข้ึน ผลผลิตท่ีส าคญันอกจาก
ขา้วแลว้คือ ผลไมท่ี้มีช่ือเสียงจ านวนมาก และการแปรรูปผลผลิต ท าให้มีปริมาณพอท่ีจะสามารถจ าหน่ายไปยงัพ้ืนท่ี
ต่าง ๆ ทัว่ประเทศ ซ่ึงช่องทางหน่ึงในการจ าหน่ายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรงคือ ช่องทางออนไลน์ ดงันั้น ผูว้ิจยั
สนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม เพื่อน าขอ้มูล
และผลการศึกษาท่ีเป็นประโยชน์ต่อโซ่อุปทานท่ีเก่ียวกบัลูกคา้คนสุดทา้ย เพ่ือประโยชน์ในการบริหารจดัการห่วงโซ่
อุปทาน การวางแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจออนไลน์ การเข้าสู่ธุรกิจออนไลน์หรือการปรับปรุงธุรกิจออนไลน์ของ
ผูป้ระกอบการต่อไป 
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

เพ่ือศึกษาองคป์ระกอบและวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม 
 
3. การด าเนินการวจิัย 

การวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยท าการศึกษาจากประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน์ท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดันครปฐม ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ท่ี
อาศยัอยูใ่นจงัหวดันครปฐม ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรเป้าหมายท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรการก าหนดขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่ชดั คือ สูตรของ Cochran (1977) ในงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัก าหนดระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 สามารถค านวณจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งใชไ้ดเ้ท่ากบั  
384.16 หรือไดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 คน ดงันั้น ส าหรับในงานวจิยัน้ีผูว้ิจยัท าการเกบ็กลุ่มตวัอยา่งจริงพร้อม
ค่าเผือ่ความไม่สมบูรณ์ของขอ้มูล จึงก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเกบ็ขอ้มูล คือ 400 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในงานวิจยัน้ี คือ แบบสอบถาม ประกอบไปดว้ย ขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 6 ขอ้, พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ จ านวน 6 ขอ้, ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix: 6Ps)  (Chang & 
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Meyerhoefer, 2020) การยอมรับเทคโนโลยี (The Technology Acceptance Model: TAM) (Davis, Bagozzi & 
Warshaw, 1989) ความไวว้างใจ (Trust) (Stern, 1997) การรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) (Hoyer & MacInnis, 
2010) คุณภาพการใหบ้ริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-S-QUAL & E-RECS-QUAL) (Parasuraman, Zeithaml, & 
Malhotra, 2005) รวมจ านวน 84 ขอ้ และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ จ านวน 5 ขอ้ ท าการตรวจสอบความ
เท่ียงตรงเชิงเน้ือหา และหาค่าความเช่ือมัน่ 

ในการวิเคราะห์สถิติ ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) ซ่ึงเป็นเทคนิควิธีทางสถิติท่ีจะ
จบักลุ่มหรือรวมกลุ่มหรือรวมตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์กนัไวใ้นกลุ่มเดียวกนัซ่ึงความสัมพนัธ์เป็นไปไดท้ั้งทางบวก
และทางลบตวัแปรภายในองคป์ระกอบเดียวกนัจะมีความสัมพนัธ์กนัสูงส่วนตวัแปรท่ีต่างองคป์ระกอบจะสัมพนัธ์กนั
นอ้ยหรือไม่มี สามารถใชไ้ดท้ั้งการพฒันาทฤษฎีใหม่หรือการทดสอบหรือยืนยนัทฤษฎีเดิม โดยในการวิจยัคร้ังน้ีใช ้
การวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis: EFA) สกดัองคป์ระกอบส าคญัดว้ยวิธีการ
วิเคราะห์องคป์ระกอบส าคญัของตวัแปร (Principle Components Analysis: PCA) แลว้ใชก้ารหมุนแกนแบบมุมฉาก 
(Orthogonal Rotation) ดว้ยวิธีแวริแมกซ์ (Varimax Method) เพื่อศึกษาโครงสร้างของตวัแปรและลดจ านวนตวัแปรท่ี
มีอยูเ่ดิมให้มีการรวมกนัได ้และเพ่ือศึกษาวา่องคป์ระกอบร่วม ท่ีจะสามารถอธิบายความสัมพนัธ์ร่วมกนัระหว่างตวั
แปรต่าง ๆ โดยท่ีจ านวนองค์ประกอบร่วมท่ีหาได้จะมีจ านวนน้อยกว่าจ านวนตัวแปรนั้ นจึงท าให้ทราบว่ามี
องคป์ระกอบร่วมอะไรบา้ง และตดัปัจจยัท่ีมีความเหมือนหรือคลา้ยกนัออกไป เพ่ือก าหนดใหเ้ป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการ
ควรใหน้ ้าหนกัในการดูแล เอาใจใส่ในปัจจยันั้น ๆ และหลงัจากนั้นจึงน าองคป์ระกอบดงักล่าวไปเป็นตวัแปรอิสระใน
การวเิคราะห์ความถดถอยต่อไป 

จากนั้นจึงท าการวิเคราะห์ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) โดยน าปัจจยัท่ีได้
จากการสกดัดว้ยวิธี Factor Analysis ไปหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน์ เพ่ือวิเคราะห์องคป์ระกอบแต่ละดา้นท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม โดยก าหนดใหร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 
4. ผลการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ได้ท าการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ท่ีอาศยัอยู่ในจังหวดั
นครปฐม กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 41-60 ปี 
สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็นเจา้ของธุรกิจ/ผูป้ระกอบการ และรายไดร้ะหว่าง 15,000-
30,000 บาท  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม พบวา่ เวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนัท่ี
กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมมีการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์มากท่ีสุด คือ Shopee และ Lazada ผูมี้อิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด คือ ตนเอง เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ คือ ตอ้งการ
ความสะดวก รวดเร็ว ไม่มีเวลาหาซ้ือเอง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือทางออนไลน์มากท่ีสุด คือ แฟชัน่ ช่องทางในการช าระ
เงินเม่ือซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ท่ีนิยมมากท่ีสุด คือ เก็บเงินปลายทาง บริการขนส่งท่ีเลือกใชใ้นการซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน์มากท่ีสุด คือ แลว้แต่ผูข้ายก าหนด 
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การวเิคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) นั้น จะเป็นการวเิคราะห์เพ่ือท าการจดักลุ่มตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์กนั
ให้อยู่ในกลุ่มเดียวกัน หรือปัจจัย (Factor) เดียวกนั เพ่ือลดจ านวนตวัแปร ในการน้ีผูว้ิจัยได้ท าการวิเคราะห์
องคป์ระกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis: EFA) สกดัองคป์ระกอบส าคญัดว้ยวิธีการวิเคราะห์
องค์ประกอบส าคญัของตวัแปร (Principle Components Analysis: PCA) แลว้ใชก้ารหมุนแกนแบบมุมฉาก 
(Orthogonal Rotation) ดว้ยวิธีแวริแมกซ์ (Varimax Method) เพื่อศึกษาโครงสร้างของตวัแปรและลดจ านวนตวัแปรท่ี
มีอยูเ่ดิมให้มีการรวมกนัได ้และเพ่ือศึกษาวา่องคป์ระกอบร่วม ท่ีจะสามารถอธิบายความสัมพนัธ์ร่วมกนัระหว่างตวั
แปรต่าง ๆ โดยท่ีจ านวนองค์ประกอบร่วมท่ีหาได้จะมีจ านวนน้อยกว่าจ านวนตัวแปรนั้ น ท าให้ทราบว่ามี
องคป์ระกอบร่วมอะไรบา้ง และตดัปัจจยัท่ีมีความเหมือนหรือคลา้ยกนัออกไป เพ่ือก าหนดใหเ้ป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการ
ควรใหน้ ้าหนกัในการดูแล เอาใจใส่ในปัจจยันั้น ๆ และหลงัจากนั้นจึงน าองคป์ระกอบดงักล่าวไปเป็นตวัแปรอิสระใน
การวเิคราะห์ความถดถอยต่อไป 

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างไดร้ะดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางออนไลน์ ประกอบไปดว้ย 5 ปัจจัย คือ 1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) ไดแ้ก่ (1) 
ผลิตภณัฑ ์ (2) ราคา (3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) การส่งเสริมการขาย (5) การใหบ้ริการส่วนบุคคล (6) การรักษา
ความเป็นส่วนตวั, 2) การยอมรับเทคโนโลย ี(TAM) ไดแ้ก่ (1) การรับรู้ประโยชน์ในการใชง้าน (2) การรับรู้ถึงความ
ง่ายในการใชง้าน (3) ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้าน (4) ความตั้งใจในการใชง้าน, 3) ความไวว้างใจ (Trust) ไดแ้ก่ (1) การ
ส่ือสาร (2) ความใส่ใจและการให ้(3) การใหข้อ้ผกูมดั (4) การใหค้วามสะดวกสบาย (5) การแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้, 
4) การรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) ไดแ้ก่ (1) ความเส่ียงดา้นความปลอดภยั (2) ความเส่ียงดา้นประสิทธิภาพ (3) 
ความเส่ียงทางดา้นการเงิน (4) ความเส่ียงทางดา้นสังคม (5) ความเส่ียงทางดา้นจิตใจ (6) ความเส่ียงดา้นเวลา, 5) 
คุณภาพการให้บริการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-S-QUAL & E-RECS-QUAL) ไดแ้ก่ (1) ความมีประสิทธิภาพ (2) 
การสนองตอบต่อความตอ้งการ (3) ความพร้อมใชง้านของระบบ (4) ความเป็นส่วนตวั (5) การตอบสนองต่อการใช้
บริการ (6) ความสามารถในการจดัหาส่ิงทดแทน (7) ดา้นการติดต่อ รวมมีจ านวนทั้งหมด 84 ขอ้ค าถาม  

จากการวิเคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) โดยใชว้ิธีการหมุนแกนแบบ Varimax สามารถจดักลุ่มปัจจยัใหม่
ได ้จ านวน 8 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) การติดต่อส่ือสาร (Communication) ประกอบดว้ย ความรวดเร็วในการติดตาม รวดเร็ว
ในการตอบปัญหา ช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก การตอบสนองต่อการท างานท่ีรวดเร็ว ขอ้มูลไม่ผิดพลาด การส่ง
ข่าวสารใหท้ราบความเคล่ือนไหว, 2) ความสะดวกสบาย (Comfort) ประกอบดว้ย สามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 
คน้หาสินคา้ไดส้ะดวก การใชง้านท าไดง่้าย, 3) ความปลอดภยั (Security) ประกอบดว้ย ความปลอดภยัในการท า
ธุรกรรมทางออนไลน์ การปกปิดพฤติกรรมการใชง้านส่วนตวั การโจรกรรมจากการใชง้านท าไดย้าก การช าระเงิน
ปลอดภยั ไม่เผยแพร่ขอ้มูลส่วนตวั, 4) ความไวว้างใจ (Trust) ไดแ้ก่ มีความมัน่ใจในการใชง้าน ผูข้ายรับผิดชอบใน
ความผิดพลาด การท างานมีความถูกตอ้ง การยอมรับค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึน ไม่วิตกกงัวลในการใชง้าน, 5) ผลิตภณัฑ ์
(Product) ประกอบดว้ย สินคา้จดัเรียงอยา่งเหมาะสม ไดรั้บสินคา้เป็นไปตามท่ีระบุ สินคา้ท่ีวางขายมีรายละเอียดอยา่ง
เพียงพอ สินคา้มีให้เลือกหลากหลาย 6) ประสิทธิภาพ (Efficiency) ประกอบดว้ย ระบบมีความเสถียร ต่อเน่ือง ไม่
ลม้เหลว รับและแสดงผลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ส่งสินคา้ไดต้รงเวลาท่ีตอ้งการ 7) การส่งเสริมการขาย (Promotion) ไดแ้ก่ 
การแนะน าสินคา้น่าสนใจ มีส่วนลดพิเศษ มีการจดัโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย ไม่โฆษณาท่ีบิดเบือนเกินจริง มีการลด
ราคา และ 8) ราคา (Price) ไดแ้ก่ มีสินคา้ใหเ้ลือกในราคาหลายระดบั ราคาขายระบุชดัเจน มีค่าใชจ่้ายท่ีเหมาะสม โดย
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ตวัแบบน้ี สามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมไดร้้อยละ 88.00 และ
เม่ือน าปัจจยัทั้ง 8 มาท าการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) พบวา่ ปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ มีจ านวน 8 
ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากค่าสัมประสิทธ์ิของการถดถอย (Beta Coefficient) ท่ีมีค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ
กบัตวัแปรตามมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ความสะดวกสบาย (Beta = 0.518) รองลงมาคือ การติดต่อส่ือสาร (Beta = 0.412) 
ความปลอดภยั (Beta = 0.361) ความไวว้างใจ (Beta = 0.309) ประสิทธิภาพ (Beta = 0.302) ผลิตภณัฑ ์(Beta = 0.255) 
ราคา (Beta = 0.190) และการส่งเสริมการขาย (Beta = 0.155) ตามล าดบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
ตารางท่ี 1  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 

ตวัแปร 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงท่ี 3.998 0.010  385.337 0.000** 
การติดต่อส่ือสาร 0.244 0.010 0.412 23.499 0.000** 
ความสะดวกสบาย 0.307 0.010 0.518 29.537 0.000** 
ความปลอดภยั 0.214 0.010 0.361 20.580 0.000** 
ความไวว้างใจ 0.183 0.010 0.309 17.657 0.000** 
ผลิตภณัฑ ์ 0.151 0.010 0.255 14.567 0.000** 
ประสิทธิภาพ 0.179 0.010 0.302 17.257 0.000** 
การส่งเสริมการขาย 0.092 0.010 0.155 8.831 0.000** 
ราคา 0.113 0.010 0.190 10.859 0.000** 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
  
               จากตารางท่ี 1 สามารถสรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐมอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ มีจ านวน 8 ปัจจยั ไดแ้ก่ ความสะดวกสบาย การติดต่อส่ือสาร ความปลอดภยั 
ความไวว้างใจ ประสิทธิภาพ ผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริมการขาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สามารถ
เขียนสมการพยากรณ์ ไดด้งัน้ี 
 

Y = 3.998 +0.244(X1) +0.307(X2) +0.214(X3) +0.183(X4) +0.151(X5) +0.179(X6) +0.092(X7) +0.113(X8) 
  
 โดย  X1 หมายถึง การติดต่อส่ือสาร 
  X2 หมายถึง ความสะดวกสบาย 
  X3 หมายถึง ความปลอดภยั 
  X4 หมายถึง ความไวว้างใจ 
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  X5 หมายถึง ผลิตภณัฑ ์
  X6 หมายถึง ประสิทธิภาพ 
  X7 หมายถึง การส่งเสริมการขาย 
  X8 หมายถึง ราคา 
  Y หมายถึง การตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์  
    
              สามารถสรุปผลการวิจยัในรูปแบบของกรอบแนวคิดการวจิยั ไดต้ามภาพท่ี 1 ดงัน้ี 
 
 ตวัแปรอิสระ     ตวัแปรตาม 

 
ภาพท่ี 1 สรุปกรอบแนวคิดการวจิยัท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) 
 

5. การอภิปรายผล 
จากการวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) ไดปั้จจยัใหม่ จ านวน 8 ปัจจยั ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการวิเคราะห์

ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) พบวา่ ปัจจยัใหม่ทั้ง 8 มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงัน้ี 

5.1 การติดต่อส่ือสาร (Communication) มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในจังหวดันครปฐม ทั้ งในเร่ืองของ การให้ข้อมูลสินคา้ทางออนไลน์ท่ีชัดเจน ผูบ้ริโภคสามารถติดตามข้อมูล
ตรวจสอบการซ้ือสินคา้ได ้การมีช่องทางท่ีสะดวกในการติดต่อเพ่ือขอความช่วยเหลือ สอบถามรายละเอียดของสินคา้

การติดต่อส่ือสาร (Communication)   = 0.412 

ความสะดวกสบาย (Comfort)   = 0.518 

ความปลอดภยั (Security)   = 0.361 

ความไวว้างใจ (Trust)   = 0.309 

ผลิตภณัฑ ์(Product)   = 0.255 

ประสิทธิภาพ (Efficiency)   = 0.302 

การส่งเสริมการขาย (Promotion)   = 0.155 

ราคา (Price)   = 0.190 

 
 
 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
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เพ่ิมเติม หรือข้อมูลท่ีสงสัยจากผูข้ายได้ ความรวดเร็วในการตอบปัญหาของลูกค้า และการให้ค  าแนะน าหรือ
ขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ มีการระบุเรทต้ิงท าให้มีความน่าเช่ือถือและรีวิวให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการได ้
สอดคลอ้งกบั Parasuraman, Zeithaml, & Berry (1985) ท่ีพบวา่ การติดต่อของผูค้า้หรือผูใ้หบ้ริการจะสามารถ
ตอบสนองและแกไ้ขปัญหาของลูกคา้แบบออนไลน์ โดยมีช่องทางในการติดต่อส่ือสารระหว่างผูค้า้และผูใ้ห้บริการ
ผา่นเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนัเพ่ือให้ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการไดป้รึกษาหรือสอบถามเก่ียวกบัสินคา้หรือการให้บริการ 
เป็นคุณภาพการใหบ้ริการในการขายสินคา้ออนไลน์ สอดคลอ้งกบั Sejin Ha & Leslie (2012) ท่ีพบวา่ ขอ้มูลสินคา้
และบริการมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการทางออนไลน์ 

5.2 ความสะดวกสบาย (Comfort) มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม ในเร่ืองของ การซ้ือสินคา้ทางออนไลน์สามารถท าไดง่้าย มีเมนูการใชง้านต่าง ๆ ท่ีสามารถเรียกใช้
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว สามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กสถานท่ี ท าใหซ้ื้อสินคา้ท่ีหาไม่ไดต้ามทอ้งตลาด การสั่งซ้ือสินคา้ท าไดส้ าเร็จ
ไม่ลม้เหลว การคน้หาสินคา้ท่ีหลากหลายท าไดง่้าย ท าไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ประหยดัเวลาในการออกไปซ้ือสินคา้ตาม
สถานท่ีต่าง ๆ ท าให้ได้รับความสะดวกสบายมากข้ึน มีช่องทางการรับช าระเงินหลากหลาย มีบริการจัดส่งท่ี
ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี ท าใหคิ้ดวา่จะเรียนรู้การใชง้านหากมีการพฒันาเพ่ิมข้ึน และเห็นวา่มีความจ าเป็นในการซ้ือสินคา้
ทางออนไลน์มากข้ึน สอดคลอ้งกบั Luarn and Lin (2005) และ Gu, Lee and Suh (2009) พบวา่ การใชง้านท่ีง่ายส่งผล
เชิงบวกต่อความตั้งใจในงานของผูใ้ชบ้ริการ สอดคลอ้งกบั Liébana, Luna & Montoro-Rios (2017) ท่ีพบวา่ ความง่าย
ในการใชง้านส่งผลต่อระดบัการยอมรับ และเป็นตวัก าหนดความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการของผูบ้ริโภค  

5.3 ความปลอดภยั (Security) มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม ในเร่ืองของ ความปลอดภยัในการท าธุรกรรม การช าระเงิน มาตรการรักษาความปลอดภยัเพื่อปกป้องผูใ้ช ้
การรักษาขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้เป็นความลบั การปกปิดพฤติกรรมการใชง้าน การปกปิดขอ้มูลส าคญั เช่น บตัร
เครดิต บตัรเดบิต ไม่แชร์ขอ้มูลส่วนตวัไปยงัเวบ็ไซต์อ่ืน ๆ ซ่ึงการรับรู้ความเส่ียงท่ีสูงในการซ้ือสินคา้ออนไลน์จะ
ส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือลดลง (Pavlou, 2003) สอดคลอ้งกบั ปาริชาต ประภาสัย (2559) ท่ีพบวา่ ความปลอดภยั 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ 

5.4 ความไวว้างใจ (Trust) มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม ในเร่ืองของ การเป็นท่ียอมรับการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินทางออนไลน์ ความมัน่ใจ หากเกิดความเสียหาย
น่าจะไดรั้บผลกระทบน้อย ไม่วิตกกงัวลในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ หากเกิดความเสียหายจากการซ้ือสินคา้ผูข้ายจะ
รับผิดชอบเอง มีระบบการคืนสินคา้กรณีท่ีมีปัญหา ซ่ึง Morgan & Hunter (1994) เห็นวา่ความไวว้างใจเป็นความ
มัน่ใจในการด าเนินการของผูเ้ก่ียวขอ้ง ความน่าเช่ือถือในเวบ็ไซตจ์ะท าใหผู้บ้ริโภคคลายความกงัวลลง (McKnight & 
Chervany (1998) สอดคลอ้งกบั วรวีร์ เธียรธนเกียรติ (2560), ศิริลกัษณ์ โรจนกิจอ านวย (2564) ท่ีพบว่า ความ
ไวว้างใจมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

5.5 ผลิตภณัฑ์ (Product) มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม ในเร่ืองของ สินคา้ท่ีขายบนออนไลน์มีความหลากหลาย มีขอ้มูลรายละเอียดพอเพียง มีการจดัเรียงอย่าง
เหมาะสม ภาพสินคา้มีรูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม การไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ีเป็นไปตามเง่ือนไขท่ีระบุไว ้
การซ้ือทางออนไลน์ไดสิ้นคา้มีคุณภาพเทียบเท่ากบัท่ีซ้ือตามร้านคา้ทัว่ไป สอดคลอ้งกบั วศิรา สู้สกุลสิงห์ (2563), 
ภูษณ สุวรรณภกัดี (2561) ท่ีพบวา่ ผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
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5.6 ประสิทธิภาพ (Efficiency) มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม ในเร่ืองของ การให้บริการไดอ้ย่างมีเสถียรภาพต่อเน่ืองไม่ลม้เหลว การรับ-ส่งค าสั่งการท างานไดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง แสดงขอ้มูลไดอ้ย่างถูกตอ้ง ค  าสั่งซ้ือตรงตามขอ้มูลท่ีป้อนเขา้สู่ระบบ มีความตั้งใจในการจดัส่งสินคา้เป็น
อยา่งดี ไม่แตกหักเสียหายง่าย สามารถส่งสินคา้ไดต้รงตามท่ีตอ้งการ มีการติดตามหลงัการขายอยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึง 
Parasuraman, Zeithaml, & Malhotra (2005) พบวา่ ความมีประสิทธิภาพของเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนัมีความสะดวก
ในการใชง้านและง่ายต่อการท ารายการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ สอดคลอ้งกบั ปิยะพงษ์ โรจน์
นภาลยั (2561) ท่ีพบวา่ คุณภาพของระบบ คุณภาพของขอ้มูลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

5.7 การส่งเสริมการขาย (Promotion) มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม ในเร่ืองของ การจดัโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย การลดราคา มีส่วนลดพิเศษ มีการแนะน าผลิตภณัฑห์รือ
สินคา้ท่ีน่าสนใจและมีคุณค่า ไม่โฆษณาและส่งเสริมการขายท่ีบิดเบือนไปจากความเป็นจริง สอดคลอ้งกบั ธนาศกัด์ิ 
ข่าวระโทก (2560), ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ท่ีพบวา่ การส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน ์

5.8 ราคา (Price) มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม ใน
เร่ืองของ มีสินคา้ให้เลือกราคาไดห้ลายระดบั สินคา้ท่ีขายระบุราคาท่ีชดัเจน มีค่าจดัส่งท่ีเหมาะสม การไดรั้บสินคา้
ตรงตามรูปภาพท่ีแสดง สอดคลอ้งกบั วศิรา สู้สกุลสิงห์ (2553), ธิคณา ศรีบุญนาค (2562) ท่ีพบวา่ ราคา มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ 

 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

6.1 ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการ 
 จากผลการศึกษาวิจยัน้ี ท่ีพบวา่ ความสะดวกสบาย (Beta = 0.518) รองลงมาคือ การติดต่อส่ือสาร 

(Beta = 0.412) เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคค านึงถึงดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์เป็นหลกั ไม่
วา่จะเป็นในเร่ืองของ การใชง้านท าไดง่้าย มีเมนูท่ีใชไ้ดส้ะดวกสามารถเรียกใชไ้ดอ้ยา่งรวดเร็ว การสั่งซ้ือสินคา้ท าได้
ส าเร็จไม่ล้มเหลว การค้นหาสินค้าท่ีหลากหลายท าได้ง่าย ท าได้ตลอด 24 ชั่วโมง มีช่องทางการรับช าระเงิน
หลากหลาย มีบริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี นอกจากนั้นในดา้นการติดต่อส่ือสารจะตอ้งสามารถใหข้อ้มูลสินคา้ท่ี
ชดัเจน ลูกคา้สามารถท าการติดตามขอ้มูลและตรวจสอบการซ้ือสินคา้ได ้การมีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวกต่อลูกคา้ท่ี
ตอ้งการขอความช่วยเหลือ สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติม หรือขอ้มูลท่ีสงสัย ในการตอบนั้นจะตอ้งกระท าดว้ยความ
รวดเร็ว สามารถใหค้  าแนะน าหรือขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ การเอาใจใส่ต่อลูกคา้เพ่ือให้ลูกคา้รู้สึกสะดวกสบาย 
อบอุ่นใจในการใชบ้ริการ ตอ้งแสดงให้เห็นถึงความจริงใจและพร้อมให้ความช่วยเหลือ มีความกระตือรือร้นในการ
แกไ้ขปัญหาของลกูคา้ท่ีไดรั้บสินคา้ผิดพลาด การระบุเรทต้ิงท าใหมี้ความน่าเช่ือถือและรีวิวใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกใช้
บริการได ้ 

6.2 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัต่อไป 
 ควรท าการขยายขอบเขตของงานวิจยัให้กวา้งข้ึน โดยใชปั้จจยัท่ีสกดัไดจ้ากงานวิจยัน้ี 8 ปัจจยั 

ไดแ้ก่ ความสะดวกสบาย การติดต่อส่ือสาร ความปลอดภยั ความไวว้างใจ  ประสิทธิภาพ ผลิตภณัฑ์ ราคา และการ
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ส่งเสริมการขาย โดยท าการเพ่ิมกลุ่มตวัอยา่งไปยงัจงัหวดัอ่ืน หรือครอบคลุมทัว่ประเทศเพ่ือใหค้รอบคลุมประชากรผู ้
ซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ไดม้ากข้ึน อีกทั้งเพ่ือให้ไดข้อ้มูลเชิงลึก และความตอ้งการท่ีมีความละเอียดข้ึนของกลุ่มผูซ้ื้อ
สินคา้ทางออนไลน์ ควรท าการวิจยัเชิงคุณภาพ ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อน าขอ้มูลมาพฒันาการขายสินคา้ทาง
ออนไลน์ใหเ้กิดประสิทธิภาพมากข้ึน และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึนต่อไป 
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