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บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพื่อ (1) ศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (2) ศึกษาความคิดเห็นต่อลักษณะเว็บไซต์และ 

ปัจจยัทางด้านแรงจูงใจในการซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

(3) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าในเว็บไซต์ www.nananaka.com (4) ศึกษาความสัมพันธ ์

ของปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com  

(5) ศึกษาความสัมพันธ์ของลักษณะเว็บไซต์และปัจจัยจูงใจกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่าน 

เว็บไซต์ www.nananaka.com กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่เคยซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ 

www.nananaka.com ที่มีรายชื่ออยู่ในฐานข้อมูลลูกค้าของเว็บไซต์ จ�ำนวน 150 คน และผู้ใช้

อนิเทอร์เน็ต ทีเ่คยเข้ามาเยีย่มชมและซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com จ�ำนวน 201 คน 

โดยใช้แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมลู สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลูคอื ความถี ่ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใช้สถิติ การทดสอบไคสแควร์ ผลการวิจัย

พบว่า (1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-36 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี 

มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 15,001-25,000 บาท (2) ผู ้บริโภคมีระดับ 

ลั
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ความคดิเหน็เกีย่วกบัลกัษณะเวบ็ไซต์ด้านองค์ประกอบ (Context Factor) ด้านเนือ้หา (Content 

Factor) ด้านชุมชน (Community Factor) ด้านความเช่ือมโยง (Connection Factor)  

ด้านการค้า (Commerce Factor) อยูใ่นระดบัปานกลาง และมรีะดบัความคดิเหน็ด้านการสือ่สาร 

(Communication Factor) อยู่ในระดับมาก ส่วนแรงจูงใจด้านเหตุผลและแรงจูงใจด้านอารมณ์

อยู่ในระดับปานกลาง พฤติกรรมการใช้ www.nananaka.com พบว่า ผู้บริโภคส่วนมากมีความถี่

ในการซือ้ 1 ครัง้ภายใน 3 เดือนทีผ่่านมา และซือ้สนิค้าเป็นเงนิ 1,001-2,000 บาทต่อครัง้ ผูบ้รโิภค

ส่วนมากจะแนะน�ำให้บคุคลอืน่ซือ้ และจะกลบัเข้าไปซือ้สนิค้าทางเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า (1) อาชีพปัจจุบัน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com ในทุกด้าน (2) ลักษณะเว็บไซต์ 

ด้านเนื้อหา (Content Factor) ด้านการสื่อสาร (Communication Factor) และด้านการค้า 

(Commerce Factor) มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

ในทุกด้าน ส่วนลักษณะเว็บไซต์ด้านองค์ประกอบ (Context Factor) ด้านชุมชน (Community 

Factor) และด้านความเชือ่มโยง (Connection Factor) มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า

ผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com ในด้านมูลค่าการซื้อต่อครั้ง (3) แรงจูงใจด้านเหตุผลมีความ

สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com ในทุกด้าน ส่วนแรงจูงใจ

ด้านอารมณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com ในด้าน

มูลค่าการซื้อต่อครั้ง

ค�ำส�ำคัญ:  พฤติกรรมการซื้อสินค้าในเว็บไซต์  ลักษณะเว็บไซต์  แรงจูงใจในการซื้อสินค้าผ่าน

เว็บไซต์

Abstract
The objective of this research is to (1) Study the relationships between demographic 

factor comprising; gender, age, education, occupation, average income per month. 

(2) Website attributes motivation to buy products through www.nananaka.com.  

(3) Study buying behavior on www.nananaka.com website. (4) Study the relationships 

between demographic factor and purchasing behavior from www.nananaka.com. 

(5) Study the relationships between website attributes and motivation factors on 

purchasing behavior from www.nananaka.com. The samples are internet users who 

have bought goods via www.nananaka.com website. These internet users include 

150 website members and 201 website non-members who used to visit and buy 

products through www.nananaka.com website. The data were gathered by using 

the questionnaire survey. The statistics methods were frequency, percentage, 

mean, and standard deviation. Chi-Square was used for hypothesis testing. The results 

of the research showed that (1) Most respondents were female, aged between 
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26-36 years old, held a bachelor’s degree, employed in private companies, and 

had income of 15,001-25,000 baht per month. (2) The respondents rated the  

attributes of website at moderate level in terms of context factor, content factor, 

community factor, connection factor, commerce factor, rational motivation and 

emotional motivation. Meanwhile, communication factor was rated at a very high 

level. It was found that most consumers purchased once in the past three months 

from the website and spent 1,001-2,000 baht per time. Most of them would suggest 

others to buy from the website and meanwhile, they themselves would also 

repurchase the product from www.nananaka.com website. Results of hypothesis 

testing are as follows: (1) Occupation and average income per month had relationship 

with purchasing behavior on www.nananaka.com website in all aspects. (2) Content 

factor, communication factor, and commerce factor had relationship with purchasing 

behavior on www.nananaka.com website in all aspects. Context factor, community 

factor, and connection factor had relationship with purchasing behavior on  

www.nananaka.com website in terms of the amount of purchase per time.  

(3) Rational motivation had relationship with purchasing behavior via  

www.nananaka.com website in all aspects, whereas, emotional motivation had 

relationship with purchasing motivation via www.nananaka.com website in terms 

of value of purchase per time.

Keywords:	 Buying Behavior on Website,  Website Attributes,  Motivation to Buying 

on Website

บทน�ำ

	 ประเทศไทยมีผู้ใช้อินเทอร์เน็ตกว่า 18 ล้านคน  

โดย 4 ใน 5 ใช้อนิเทอร์เน็ตค้นหาข้อมลูสนิค้าหรือร้านค้า 

โดยใช้เวลากับอินเทอร์เน็ตมากกว่าสื่อโทรทัศน์ 2 เท่า 

และมากกว่าส่ือสิง่พมิพ์ถงึ 5 เท่า จากผลการส�ำรวจพบว่า 

คนไทยใช้เวลากบัสือ่ออนไลน์เกอืบ 34 ชัว่โมงต่อสปัดาห์ 

ไม่ว่าการท�ำงานหรือชีวิตประจ�ำวัน อินเทอร์เน็ตเป็น

เหมือนช่องทางแรก ในการค้นหาข้อมูล เปรียบเทียบ

สินค้าและราคา ซื้อสินค้าและบริการต่างๆ การค้นหา

ธุรกิจในท้องถิ่นค่อนข้างเป็นที่นิยมมาก ซึ่งในความเป็น

จริงแล้ว ผู้บริโภคชาวไทยยังชอบค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ

ร้านอาหาร ร้านดอกไม้ รวมถึงแหล่งท่องเที่ยวอีกด้วย

จากการศึกษาพบว่า ผู้ที่ซื้อสินค้าชาวไทยถึงร้อยละ 72 

ค้นหาข้อมูลบนออนไลน์ก่อนเดินทางไปซื้อจริงที่ร้าน

หรือสั่งซื้อออนไลน์ (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2553) 

จากแนวโน้มดังกล่าวส่งผลให้ การเปิดร้านค้าออนไลน์ 

การประกาศซื้อ-ขายสินค้า จึงเป็นอีกหนึ่งช่องทาง 

สร้างเงินที่น่าสนใจ โดยเฉพาะกับผู้ที่มีปัญหาเรื่องท�ำเล 

หรือขาดเงินทุนในการเปิดร้าน จึงท�ำให้ธุรกิจร้านค้า

ออนไลน์เกิดข้ึนเป็นจ�ำนวนมากในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่านมา 

แม้จะไม่มคีวามรูท้างด้านการเขยีนโปรแกรม กส็ามารถ

พัฒนาร้านออนไลน์ของตนเองได้ เพราะมีโปรแกรม

ส�ำเร็จรูปและมีผู ้ให้บริการด้านนี้คอยรองรับอยู ่เป็น

จ�ำนวนมาก อาทิเช่น เวบ็ไซต์ Weloveshopping.com, 
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Tarad.com เป็นต้น ซึ่งเป็นเว็บไซต์ผู้ให้บริการที่ได้รับ

ความนิยมเป็นอนัดบัต้นของประเทศไทย และมผีูเ้ข้ามา

เปิดร้านค้าเป็นจ�ำนวนมาก

	 เจ้าของธุรกิจเว็บไซต์ www.nananaka.com จึงมี

ความสนใจที่จะท�ำธุรกิจร้านค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

โดยเป็นร้านค้าออนไลน์ที่จ�ำหน่ายอาหารเสริมจ�ำพวก

วติามนิน�ำเข้าจากอเมรกิา ซึง่สาเหตุในการเลอืกจ�ำหน่าย

วิตามิน เนื่องจากกระแสรักสุขภาพ และพฤติกรรมการ

บริโภควิตามินก�ำลังได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก

ส�ำหรบัการด�ำเนินชวีติในปัจจบุนั ดงัจะเหน็ได้จากผลการ

ส�ำรวจพฤติกรรมการบริโภควิตามินและอาหารเสริม

ของคนกรุงเทพฯ ของทีมส�ำรวจและผู ้ เชี่ยวชาญ

มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ (ข่าวสด, 2553) 

พบว่า ประชาชนในกรงุเทพฯ ร้อยละ 60 เคยรบัประทาน

วติามนิและอาหารเสรมิ โดยในส่วนของวติามนิ ร้อยละ 

66.2 บริโภควิตามินซี และร้อยละ 73.8 บริโภค 

อาหารเสรมิเพือ่บ�ำรงุร่างกาย นอกจากนัน้พบว่า ประชาชน

ร้อยละ 38.6 ทานอาหารเสริมหรือวิตามินอย่างน้อย

สัปดาห์ละ 1 ครั้งหรือมากกว่า และร้อยละ 30.7  

รับประทาน เป็นประจ�ำทกุวนั ในเรือ่งค่าใช้จ่าย ร้อยละ 

60.8 มีค่าใช้จ่ายเดือนละไม่เกิน 1,000 บาท และ 

ผลส�ำรวจทศันคตทิีม่ต่ีอวติามนิและอาหารเสรมิ ผูบ้รโิภค 

ร้อยละ 54.2 คิดว่าการทานวิตามินและอาหารเสริม 

เป็นสิ่งมีประโยชน์ เพราะร่างกายอาจได้รับสารอาหาร

ไม่ครบทกุประเภท โดยเหตุผลทีค่นส่วนใหญ่เลอืกบริโภค 

“วิตามินซี” มากเป็นพิเศษน่าจะเกิดขึ้นเพราะว่า

ประเทศไทยอยู่ในเขตอากาศร้อนชื้น มีความผันแปร 

ของอากาศอยู่ตลอดเวลา ท�ำให้คนเป็นหวัดบ่อยครั้ง  

คนส่วนมากทราบคณุประโยชน์ของวติามนิซว่ีาสามารถ

ช่วยเสริมภูมิคุ ้มกันโรคภูมิแพ้ และป้องกันการเป็น 

โรคหวัดได้ ร่างกายไม่สามารถสร้างวิตามินซีขึ้นเองได้ 

จึงต้องรับประทานเสริม วิตามินซีสามารถรักษาอาการ

อักเสบอันเนื่องมาจากแบคทีเรียและไวรัสได้ด้วย “แต่

การป้องกันโรคใดๆ ต้องใช้หลายวิธีการร่วมกัน และเรา

สามารถรบัวติามนิซไีด้จากอาหารประเภทผกัและผลไม้” 

นอกจากนี้ยังให้ความเห็นเรื่องตลาดของอาหารเสริม 

ในอนาคตว่า น่าจะมกีารเจรญิเตบิโตในระดบัทีส่งูเนือ่งจาก 

ปัจจบุนัประชาชนหนัมาใส่ใจกบัเรือ่งของสขุภาพมากขึน้ 

ไม่ว่าสภาพเศรษฐกจิจะเป็นอย่างไรกต็าม แต่ผูค้นยงัคง

ต้องการมีสุขภาพที่ดี และ “โฆษณา” ก็เป็นส่วนหนึ่งที่

ท�ำให้ตลาดอาหารเสรมิยงัอยูไ่ด้และมแีนวโน้มการเตบิโต

สูงขึ้น (ข่าวสด, 2553) อย่างไรก็ตามการที่วิตามินและ

อาหารเสริมได้รับความนิยมสูงนั้นย่อมท�ำให้เป็นที่

ต ้องการเข ้ามาในตลาดของผู ้ค ้าเป ็นจ�ำนวนมาก 

ประกอบกับช่องทางการจ�ำหน่ายผ ่านทางระบบ

อนิเทอร์เนต็ เข้ามามบีทบาทในปัจจบุนัซึง่ท�ำได้ง่ายและ

ตรวจสอบได้ยากจากหน่วยงานรัฐบาล จึงส่งผลให้

เว็บไซต์ www.nananaka.com มีคู่แข่งเพิ่มข้ึนเป็น

จ�ำนวนมาก และสนิค้าจ�ำพวกวติามนิและอาหารเสรมินี้

แม้จะมีประโยชน์ต่อผู้รับประทานแต่ในทางกลับกัน 

ก็อาจมีอันตรายถึงแก่ชีวิตได้หากไม่มีความรู้ หรือซ้ือ

สนิค้าปลอมทีม่ขีายอย่างแพร่ระบาดตามเวบ็ไซต์ร้านค้า

ออนไลน์ในปัจจุบัน ดังนั้นจึงเป็นเหตุผลให้ผู้วิจัยสนใจ 

ที่จะศึกษาวิจัยถึงทัศนคติ รูปแบบการด�ำเนินชีวิต และ

แรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่าน

เว็บไซต์ www.nananaka.com เพื่อให้ทราบถึงปัจจัย

ต่างๆ ทีส่นบัสนนุแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของ

ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสนิค้าวติามนิทีม่ทีัง้ประโยชน์และอนัตราย

หากผูบ้รโิภคขาดความรูค้วามเข้าใจ ซึง่ผลงานวจิยัจะเป็น

ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการและสามารถน�ำไปปรับปรุง

พฒันาก�ำหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่ให้สอดคล้องกบั

ทัศนคติ รูปแบบการด�ำเนินชีวิตของผู้บริโภค รวมถึง

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอด

เวลา

	 ความมุ่งหมายของงานวิจัย

	 ในการวจิยัในครัง้นีผู้ว้จิยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี้

	 1.	เพื่อศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ประกอบ

ด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ย 

ต่อเดอืนท่ีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่าน

เว็บไซต์ www.nananaka.com
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	 2.	เพื่อศึกษาลักษณะเว็บไซต์ที่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com

	 3.	เพือ่ศกึษาปัจจยัทางด้านแรงจูงใจในการซือ้สนิค้า

ของผูบ้รโิภคทีม่คีวามสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สนิค้า

ในเว็บไซต์ www.nananaka.com

	 ความส�ำคัญของงานวิจัย

	 การวจิยัในครัง้นีม้คีวามส�ำคัญของการศึกษาค้นคว้า

ดังนี้

	 1.	เพื่อประโยชน์ต่อผู้ประกอบอาชีพขายสินค้าใน

อินเทอร์เน็ต น�ำไปพัฒนาการน�ำเสนอสินค้าและให้

บรกิารแก่ลูกค้าได้อย่างตรงความต้องการและเหมาะสม 

และสามารถก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ

	 2.	เพื่อประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจที่จะด�ำเนินธุรกิจการ

ค้าอิเล็กทรอนิกส์ให้สามารถวางแผนการตลาดให้

สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภค

	 3.	เพื่อประโยชน์ต่อนักวิจัยนักวิชาการได้น�ำข้อมูล

เพื่อการอ้างอิงและการศึกษาเพ่ือขยายองค์ความรู้ใน

สาขาวิชาการตลาดต่อไป

ทบทวนวรรณกรรม 

	 การศกึษาลกัษณะเวบ็ไซต์และแรงจงูใจทีม่อีทิธพิลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

ผูวิ้จัยได้มกีารค้นคว้างานวจิยั เอกสาร และทฤษฎต่ีางๆ 

ที่เกี่ยวข้องดังนี้ ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ ทฤษฎีและแนวคิด

เกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ทฤษฎีพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อ และข้อมูลเกี่ยวกับการค้าอิเล็กทรอนิกส์ 

(E-Commerce)

	 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 พุทธิ ศุภโชคพาณิชย์  (2544: บทคัดย่อ) ศึกษา

พฤติกรรมการบริโภควิตามินและปัจจัยทางการตลาด 

ที่มีต่อการเลือกซื้อวิตามิน พบว่าเพศหญิงมีจ�ำนวน

มากกว่าเพศชาย โดยคดิเป็นร้อยละ 57.50 และ 42.50 

ตามล�ำดบั ซึง่ช่วงอายขุองกลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 

20-29 ปี โดยมีจ�ำนวนถึงหนึ่ง ในสามของกลุ่มตัวอย่าง

ทัง้หมด รองลงมาคอืช่วง 30-39 ปี ในส่วนของอาชพีนัน้

พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นพนักงานธุรกิจเอกชนมากที่สุด 

รองลงมาคือข้าราชการ ระดับการศึกษาส่วนใหญ่

ประมาณร้อยละ 59 จะมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี 

ในส่วนของรายได้ต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ ่

คิดเป็นร้อยละ 50 อยู่ในช่วง 10,000-30,000 บาท  

รองลงมาได้แก่กลุ ่มที่มีรายได้ต�่ำกว่า 10,000 บาท  

คิดเป็นร้อยละ 21 จากการศึกษาถึงพฤติกรรมในการ

บรโิภควติามนิพบว่า ความถีใ่นการบรโิภควติามนิส�ำหรบั

กลุ่มตัวอย่างเพศชายโดยมากบริโภควิตามิน 3 เดือน 

ต่อ 1 ครัง้ ในขณะทีเ่พศหญงิโดยมากบรโิภควติามนิเป็น

ประจ�ำทกุวนั สถานทีผู่บ้รโิภคนยิมซือ้วติามนิมากทีส่ดุคอื 

ร้านขายยา รองลงมาได้แก่ห้างสรรพสนิค้าและโรงพยาบาล 

ตามล�ำดับ เมื่อจ�ำแนกตามช่วงอายุผู้บริโภคในช่วงอายุ 

20-60 ปี นิยมซื้อวิตามินจากร้านขายยา ในขณะที่ 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ60 ปีขึน้ไปซือ้จากโรงพยาบาล รปูแบบ

ของวิตามินที่นิยมกันมากคือชนิดเม็ด และวิตามินที่

บรโิภคกนัมากได้แก่วติามนิซแีละวติามนิอ ีสาเหตใุนการ

บริโภควิตามินของกลุ่มตัวอย่างพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่

มีอายุในช่วง 20-60 ปีนั้น จะบริโภควิตามินเพื่อบ�ำรุง

ร่างกาย มีมากเป็นอันดับหนึ่ง ส่วนอายุ 60 ปีขึ้นไปนั้น

จะบรโิภควติามนิเพือ่รกัษาอาการเจบ็ป่วย จากการศกึษา

ถงึปัจจยัทางการตลาด พบว่ากลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญั

กับการพิจารณาถึงปัจจัยทางการตลาดต่อการเลือกซื้อ

วิตามินคือ ด้านผลิตภัณฑ์พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความ

ส�ำคัญต่อการพิจารณาวันที่ผลิต วันที่หมดอายุบน

ผลติภณัฑ์ และในการซือ้วติามนิจะพจิารณาถงึคณุภาพ 

รูปแบบ ฉลากและบรรจุภัณฑ์ ด้านราคาพบว่า ควรมี

ป้ายบอกราคาอย่างชัดเจนและควรก�ำหนดราคาขาย 

ให้สมัพนัธ์กับคณุภาพวติามนิ แต่กลุม่ตวัอย่างแสดงความ

ไม่แน่ใจเกีย่วกบัวติามนิทีม่จี�ำหน่ายในท้องตลาดมรีาคา

เหมาะสมแล้ว เมือ่พจิารณาถงึการลดราคา กลุม่ตวัอย่าง

โดยมากแสดงความเหน็ด้วยเก่ียวกับ การลดราคาวติามนิ 

ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย พบว่าช่องทางการจ�ำหน่าย
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ผ่านร้านขายยาได้รับ ความนิยมมากที่สุดรองลงมาคือ 

โรงพยาบาลและห้างสรรพสินค้า ตามล�ำดับ ในขณะท่ี

การซื้อผ่านพนักงานขายตรงได้รับความสนใจน้อยที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่ากลุ่มตัวอย่างเห็นด้วย 

ต่อการเชิญผู้เชี่ยวชาญมาให้ค�ำปรึกษาและ การอ่าน 

แผ่นพับ เอกสารให้ความรู้ต่างๆ ที่ผู้ผลิตจัดเตรียมไว้ให้ 

รองลงมาเป็นการจดันทิรรศการเพือ่สขุภาพและการลด

ราคา

	 ไพบลูย์ สูงกิจบูลย์ (2545: บทคัดย่อ) ศึกษา ปัจจยั

ทีม่อีทิธพิลต่อการใช้บรกิารเวบ็ไซต์แต่ละประเภท ในทศันะ

ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย พบว่า ผู้ใช้

อนิเทอร์เน็ตส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ16-30 ปี มกีาร

ศึกษาระดับปริญญาตรี มีประสบการณ์ใช้อินเทอร์เน็ต

มากว่า 3 ปี ผลการวจิยัสรปุว่า ผูใ้ช้บรกิารเวบ็ไซต์แต่ละ

ประเภทให้ความส�ำคญักบัปัจจัยหลกัๆ คือ ความทนัสมยั

ของข้อมลู ความครบถ้วนของข้อมลูการเข้าถงึได้รวดเรว็ 

ทันต่อเหตุการณ์ ถูกต้องแม่นย�ำ ลักษณะการใช้งาน 

จึงต้องง่ายและเข้าถึงได้รวดเร็วไม่จ�ำเป็นต้องเรียนรู้  

และจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า มปัีจจัยหลายอย่าง

ท่ีมีผลต่อปริมาณการใช้บริการเว็บไซต์แต่ละประเภท 

ความถีใ่นการใช้ต่อสปัดาห์ และความทนัสมยัของข้อมลู

	 ปารียา เรียกบุญใหม่ (2553: บทคัดย่อ) ศึกษา 

ป ัจจัยที่มีผลต ่อพฤติกรรมการใช ้บริการเว็บไซต ์  

www.freestylegifts.com ผลการศึกษาสรุปว่า  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 26-33 ปี  

อาชีพพนักงานเอกชน รายได้ 20,001-25,000 บาท  

มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรอีาศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร 

และมีประสบการณ์ใช้อินเทอร์เน็ต 5 ปี มีแรงจูงใจ 

ในการใช้บริการเว็บไซต์ www.freestylegifts.com 

ด้านเหตผุลและด้านอารมณ์อยูใ่นระดบัเฉยๆ มทีศันคติ

ต่อเวบ็ไซต์อยูใ่นระดับดี ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 

แรงจงูใจในการใช้บริการเวบ็ไซต์ www.freestylegifts.com 

ด้านเหตผุลและด้านอารมณ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

การใช้บริการเว็บไซต์ www.freestylegifts.com ด้าน

ความถ่ีในการใช้บริการ ด้านช่วงเวลาในการใช้บริการ 

และด้านสมัครสมาชิกเว็บไซต์

ระเบียบวิธีการวิจัย 

	 1.	ขอบเขตของเนื้อหา 

		  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะ

เว็บไซต์และแรงจูงใจที่มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com

	 2.	ประชากรที่ใช้ในการวิจัย

		  ประชากรที่ ใช ้ในการศึกษาและวิจัยครั้งนี้  

แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ คอื ลกูค้าท่ีเป็นสมาชิกของเวบ็ไซต์ 

www.nananaka.com จ�ำนวน 150 คน และกลุม่ลกูค้า

ทีไ่ม่ได้เป็นสมาชกิกบัทางเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

จ�ำนวน 423 คน (เว็บไซต์นานานะคะ, 2553)

	 3.	กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย

		  กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ส�ำหรบัการวจิยัครัง้นี ้แบ่งออก

เป็น 2 กลุ่ม คือ

		  3.1	 กลุ่มท่ีเป็นสมาชิกกับทางเว็บไซต์ คือ ผู้ใช้

อนิเทอร์เนต็ท่ีเคยซ้ือสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

โดยใช้กลุม่ผูบ้รโิภคทีม่รีายชือ่อยูใ่นฐานข้อมลูลกูค้าของ

ทางเว็บไซต์ จ�ำนวน 150 คน

		  3.2	 กลุม่ลกูค้าทีไ่ม่ได้เป็นสมาชกิกบัทางเวบ็ไซต์ 

คือ ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่เคยเข้ามาเยี่ยมชมและซื้อสินค้า

ผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com จ�ำนวน 423 คน 

จึงก�ำหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้ตารางส�ำเร็จรูปของ  

Krejcie; & Morgan (1970: 608) ได้กลุม่ตวัอย่าง จ�ำนวน 

201 คน

			   ดงันัน้ กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัในครัง้นี้

ทั้งหมดเท่ากับ 351 คน

	 4.	ตัวแปรที่ศึกษา

		  4.1	ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 

แบ่งเป็นดังนี้

			   1.	ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
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			   2.	ลกัษณะเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

แบ่งเป็น 6 ตัวแปร ดังนี้

				    2.1	 ด้านองค์ประกอบ (Context Factor)

				    2.2	 ด้านเนื้อหา (Content Factor)

				    2.3	 ด้านชุมชน (Community Factor)	

				    2.4	 ด้านการสือ่สาร (Communication 

Factor)

				    2.5	 ด้านความเชื่อมโยง (Connection 

Factor)

				    2.6	 ด้านการค้า (Commerce Factor)

			   3.	แรงจูงใจในการใช้เว็บไซต์ แบ่งเป็น  

2 ตัวแปร ดังนี้ แรงจูงใจด้านเหตุผล และแรงจูงใจ 

ด้านอารมณ์ 

		  4.2	ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com

	 5.	การเลือกกลุ่มตัวอย่าง

		  วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง

แบบเจาะจง (Purposive Sampling) ให้แก่กลุม่ตัวอย่าง 

โดยแจกแบบสอบถามผ่านทางอีเมล์และหน้าเว็บบอร์ด

ของเว็บไซต์ www.nananaka.com

	 6.	เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

		  เครื่องมือที่ใช ้ในการวิจัยครั้งน้ี ผู ้วิจัยได้ใช้

แบบสอบถาม เป็นเครือ่งมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ซึ่งเนื้อหาของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้

		  ตอนที่ 1	เป ็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข ้อมูล 

ส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพปัจจุบัน รายได้ต่อเดือน

		  ตอนที่ 2	แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ลักษณะเว็บไซต์ www.nananaka.com ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 6 ด้าน ได้แก่ 1. ด้าน 

องค์ประกอบ (Context Factor) 2. ด้านเนื้อหา  

(Content Factor) 3. ด้านชุมชน (Community  

Factor) 4. ด้านการสือ่สาร (Communication Factor) 

5. ด้านความเชื่อมโยง (Connection Factor) 6. ด้าน

การค้า (Commerce Factor)	

		  ตอนที่ 3	แบบสอบถามเกีย่วกบัแรงจงูใจในการ

ซ้ือสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com ของผูต้อบ

แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1  

แรงจงูใจด้านเหตผุล และส่วนที ่2 แรงจงูใจด้านอารมณ์

		  ตอนที่ 4	แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com จ�ำนวน 

4 ข้อ ได้แก่ ความถี่ในการซื้อ มูลค่าในการซื้อต่อครั้ง 

การแนะน�ำบุคคลอื่น และการกลับมาซื้อในครั้งต่อไป

	 7.	การเก็บรวบรวมและการวิเคราะห์ข้อมูล

		  ด�ำเนินการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจาก

กลุม่ตวัอย่าง คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิค้ากบัทางเวบ็ไซต์ 

www.nananaka.com จ�ำนวน 351 คน ซ่ึงได้ด�ำเนนิการ

เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างตามท่ีได้ก�ำหนดไว้

จนครบตามจ�ำนวน และเรียบเรียงแบบสอบถามเพื่อใช้

ในการลงรหสัและประมวลผลข้อมลู ข้อมลูทีล่งรหสัแล้ว

ได้น�ำมาบันทึกเข้าไฟล์ (File) โดยใช้คอมพิวเตอร์ 

เพื่อท�ำการประมวลผล ในการค�ำนวณค่าสถิติโดยใช้

โปรแกรมส�ำเรจ็รปู วเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิตเิชิงพรรณา 

(Descriptive Statistic) โดยใช้ตารางแจกแจงร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean) 

และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ

วิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 

วเิคราะห์ ถึงทัศนคต ิและแรงจูงใจท่ีมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม 

การซ้ือสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com โดยใช้

วิธีทดสอบการใช้ไคสแควร์ (Chi-Square) (χ2 - test) 

ซอมเมอร์ด ี(Somer’s D) และแครมเมอร์ว ี(Crammer’s V)

ผลการวิจัย 

	 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้น�ำเสนอผลตามความ

มุ่งหมายของการวิจัย โดยแบ่งการน�ำเสนอออกเป็น  

5 ตอน ตามล�ำดับ ดังนี้
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	 ตอนที ่1 การวเิคราะห์เก่ียวกับข้อมลูส่วนตวัของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ในด้าน เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

อาชีพ รายได้ต่อเดือน 

	 จากกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 351 คน พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกว่าเพศชาย

มีอายุ 26-36 ปี รองลงมาคือ 37 ปีขึ้นไป และมีอายุ

ระหว่าง 15-25 ปี ตามล�ำดับ ส่วนใหญ่มกีารศึกษาระดบั

ปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ ข้าราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกิจ และนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  

ตามล�ำดบั ซึง่ส่วนใหญ่มรีายได้ต่อเดือน 15,001-25,000 

บาท 

	 ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะ

เว็บไซต ์  www.nananaka.com ของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม

	 ผู ้บริโภคมีระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสาร 

(Communication Factor) อยู่ในระดับมาก และมี

ระดับความคิดเห็นด้านการองค์ประกอบ (Context 

Factor) ด้านเน้ือหา (Content Factor) ด้านชุมชน 

(Community Factor) ด้านความเชือ่มโยง (Connection 

Factor) และด้านการค้า (Commerce Factor) อยู่ใน

ระดับปานกลาง 

	 ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจ 

ในการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com 

	 ผู้บริโภคมีระดับแรงจูงใจด้านเหตุผล และแรงจูงใจ

ด้านอารมณ์ อยู่ในระดับปานกลาง

	 ตอนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม

การซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com 

	 ความถี่ในการซื้อสินค้ากับทางเว็บไซต์ www. 

nananaka.com ภายใน 3 เดือนที่ผ่านมา พบว่า  

ผูบ้รโิภคส่วนมากมคีวามถีใ่นการซือ้1 ครัง้ รองลงมาคอื 

2 คร้ัง และมากกว่า 2 ครัง้ ตามล�ำดบั และมมีลูค่าการซ้ือ

สินค้ากับทางเว็บไซต์ www.nananaka.com ต่อครั้ง

เป็นเงิน 1,001-2,000 บาท รองลงมาคือ 3,001 บาท

ขึ้นไป โดยผู้บริโภคส่วนมากจะแนะน�ำให้บุคคลอื่นซื้อ

สินค้าและจะกลับเข้าไปซื้อสินค้าทางเว็บไซต์ www.

nananaka.com อีก

	 ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน

	 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ พบว่า

	 สมมติฐานข้อที่ 1 เพศไม่มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com

	 สมมติฐานข้อที่ 2 อายุไม่มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com

	 สมมติฐานข้อท่ี 3 ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์

กับพฤตกิรรมการซ้ือสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com

	 สมมติฐานข้อท่ี 4 อาชีพมีความสัมพันธ ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

โดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

	 สมมติฐานข้อที่ 5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความ

สัมพันธ ์ กับพฤติกรรมการซ้ือสินค ้าผ ่านเว็บไซต ์  

www.nananaka.com โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทาง

เดียวกันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่

ระดับ .05

	 สมมติฐานข้อท่ี 6 ลกัษณะเวบ็ไซต์ด้านองค์ประกอบ 

(Context Factor) มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้

สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com ในด้านมลูค่า

การซื้อสินค้าต่อครั้ง โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทาง

เดียวกันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่

ระดับ .05

	 สมมติฐานข้อที่ 7 ลักษณะเว็บไซต์ด้านเนื้อหา 

(Content Factor) มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้

สินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com โดยมีความ

สมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง อย่างมนียั

ส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

	 สมมติฐานข้อท่ี 8 ลักษณะเว็บไซต์ด้านชุมชน 

(Community Factor) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม

การซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com  
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ในด้านมูลค่าการซื้อสินค้าต่อครั้ง โดยมีความสัมพันธ ์

ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05

	 สมมตฐิานข้อที ่9 ลกัษณะเวบ็ไซต์ด้านการสือ่สาร 

(Communication Factor) มีความสัมพันธ ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

โดยมคีวามสัมพันธ์ในทศิทางเดียวกนัในระดับปานกลาง 

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

	 สมมติฐานข้อที่ 10 ลักษณะเว็บไซต์ด้านความ 

เชื่อมโยง (Connection Factor) มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

ในด้านมูลค่าการซื้อสินค้าต่อครั้ง โดยมีความสัมพันธ ์

ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05

	 สมมติฐานข้อที่ 11 ลักษณะเว็บไซต์ด้านการค้า 

(Commerce Factor) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

การซือ้สนิค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com โดยมี

ความสมัพันธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง อย่างมี

นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

	 สมมติฐานข้อที่ 12 แรงจูงใจด้านเหตุผลมีความ

สัมพันธ ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค ้าผ ่านเว็บไซต ์  

www.nananaka.com โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทาง

เดียวกันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่

ระดับ .05

	 สมมติฐานข้อที่ 13 แรงจูงใจด้านอารมณ์มีความ

สัมพันธ ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค ้าผ ่านเว็บไซต ์  

www.nananaka.com ในด้านมลูค่าการซือ้สนิค้าต่อครัง้ 

โดยมคีวามสัมพันธ์ในทศิทางเดียวกนัในระดับปานกลาง 

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย

	 การวจิยันีมุ้ง่ศกึษาความสมัพันธ์ของลกัษณะเวบ็ไซต์

และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน

เวบ็ไซต์ www.nananaka.com จากผลการศึกษาผูว้จัิย

ขออภิปรายผลดังนี้

	 1.	ผลการศึกษาข้อมูลประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ที่

ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 

26-36 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 15,001-

25,000 บาท สอดคล้องกับงานวจิยัของ พทุธ ิศภุโชคพาณชิย์ 

(2544 : บทคัดย่อ) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภควิตามิน

และปัจจยัทางการตลาดทีม่ต่ีอการเลอืกซือ้วติามนิ พบว่า 

เพศหญิงมีจ�ำนวนมากกว่าเพศชาย ซึ่งช่วงอายุของ 

กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 20-29 ปี โดยมจี�ำนวน

ถึงหนึง่ในสามของกลุม่ตวัอย่างท้ังหมด รองลงมาคอืช่วง 

30-39 ปี กลุม่ตวัอย่างเป็นพนกังานธรุกิจเอกชนมากท่ีสดุ 

รองลงมาคอืข้าราชการ ประมาณร้อยละ 59 จะมกีารศกึษา

ในระดับปริญญาตรี รายได้ต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง 

ส่วนใหญ่คดิเป็นร้อยละ 50 อยูใ่นช่วง 10,000-30,000 บาท 

รองลงมาได้แก่กลุม่ทีม่รีายได้ต�ำ่กว่า 10,000 บาท คดิเป็น

ร้อยละ 21

	 2.	ผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

พบว่า อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

ในด้านความถี่ในการซื้อสินค้าภายใน 3 เดือนที่ผ่านมา 

และด้านมลูค่าการซือ้สนิค้าต่อครัง้ สอดคล้องกบังานวจิยั

ของ ปริย วงศ์วานชาตรี (2544) ศึกษาพฤติกรรมของ 

ผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพาณิชย์ 

อเิลก็ทรอนคิส์ ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

การซ้ือสินค้าและบริการผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตคือ 

อาย ุอาชพี รายได้ เนือ่งจากการซือ้สนิค้าทางอนิเทอร์เนต็

สะดวก และราคาถูก

	 3.	ผลการศกึษาลกัษณะเวบ็ไซต์ www.nananaka.com 

พบว่า ลกัษณะเวบ็ไซต์มคีวามสมัพนัธ์พฤตกิรรมการซือ้

สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com ในด้านมลูค่า

การซ้ือสินค้าต่อครั้ง ส่วนลักษณะเว็บไซต์ด้านเนื้อหา 

(Content Factor) ด้านการสือ่สาร (Communication 

Factor) และด้านการค้า (Commerce Factor) มคีวาม

สั มพั นธ ์ พฤติ ก รรมการซื้ อสิ นค ้ าผ ่ าน เว็ บ ไซต ์  
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www.nananaka.com ในด้านความถี่ในการซื้อสินค้า

ภายใน 3 เดือนที่ผ่านมา สอดคล้องกับงานวิจัยของ 

ไพบูลย ์  สูงกิจบูลย ์  (2545) ศึกษาป ัจจัยที่มีผล  

ต่อปริมาณการใช้บรกิารเวบ็ไซต์แต่ละประเภท ในทศันะ

ของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ผลการวิจัย

สรปุว่า ผูใ้ช้บรกิารเวบ็ไซต์แต่ละประเภทให้ความส�ำคญักบั

ปัจจยัหลกัๆ คอื ความทนัสมยัของข้อมลู ความครบถ้วน

ของข้อมลูการเข้าถงึได้รวดเรว็ ทนัต่อเหตุการณ์ ถกูต้อง

แม่นย�ำ ลักษณะการใช้งาน จึงต้องง่ายและเข้าถึงได้

รวดเรว็ไม่จ�ำเป็นต้องเรยีนรู ้และจากการทดสอบสมมตฐิาน

พบว่า มปัีจจยัหลายอย่างทีม่ผีลต่อปรมิาณการใช้บรกิาร

เว็บไซต์แต่ละประเภท ความถี่ในการใช้ต่อสัปดาห์ และ

ความทันสมัยของข้อมูล

	 4.	ผลการศึกษาแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com พบว่า 

แรงจูงใจด้านเหตุผล มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

การซือ้สินค้าผ่านเวบ็ไซต์ www.nananaka.com ในด้าน

ความถี่ในการซ้ือสินค้าภายใน 3 เดือนที่ผ่านมา และ

ด้านมลูค่าการซือ้สนิค้าต่อครัง้ และแรงจูงใจด้านอารมณ์ 

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ 

www.nananaka.com ในด้านความถี่ในการซื้อสินค้า

ภายใน 3 เดือนที่ผ่านมา สอดคล้องกับงานวิจัยของ  

ปารียา เรียกบุญใหม่ (2553) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ

พฤตกิรรมการใช้บรกิารเวบ็ไซต์ www.freestylegifts.com 

ผลการศึกษาสรุปว่า แรงจูงใจในการใช้บริการเว็บไซต์ 

www.freestylegifts.com ด้านเหตุผลและด้านอารมณ์ 

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการเว็บไซต์ 

www.freestylegifts.com ด้านความถีใ่นการใช้บรกิาร 

ด้านช่วงเวลาในการใช้บริการ และด้านสมัครสมาชิก

เว็บไซต์

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย

	 1.	จากการศึกษาพบว่า ลักษณะส่วนบุคคลได้แก่ 

อาชพี รายได้เฉลีย่ต่อเดือน มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com 

เนือ่งจากสนิค้าของเวบ็ไซต์ www.nananaka.com เป็น

สินค้าที่มีราคาค่อนข้างสูง แม้ว่าจะไม่มีวางจ�ำหน่ายอยู่

ทัว่ไปกต็าม แต่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ยงัจดัว่าเป็นกลุม่เฉพาะ

ท่ีใส่ใจสุขภาพ อีกท้ังผู้บริโภคยังมีรายได้แตกต่างกันไป

ในแต่ละอาชีพ ซ่ึงจะส่งผลโดยตรงต่อก�ำลังในการซ้ือ

สนิค้า ดงันัน้ ควรมกีารน�ำเสนอผลติภณัฑ์หรอืการส่งเสรมิ

การตลาดที่ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย

ในแต่ละกลุม่อาชพีหรอืกลุม่รายได้ของผูบ้รโิภคได้อย่าง

เหมาะสม เช่น การจดัโปรโมช่ันราคาพเิศษในช่วงเทศกาล 

ส�ำหรับผู้ที่มีรายได้หรือก�ำลังซื้อต�่ำ เป็นต้น ซึ่งการจัด 

ส่งเสรมิการตลาดจะท�ำให้ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจได้ง่าย

ยิ่งขึ้น

	 2.	จากการศึกษาพบว่า ลักษณะเว็บไซต์มีความ

สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.

nananaka.com โดยผู้บริโภคมีระดับลักษณะเว็บไซต์

ด้านการสื่อสาร (Communication Factor) มากที่สุด 

รองลงมาคือ ด้านการค้า (Commerce Factor) ด้าน

ความเช่ือมโยง (Connection Factor) ด้านองค์ประกอบ 

(Context Factor) ด้านชุมชน (Community Factor) 

และด้านเนื้อหา (Content Factor) ตามล�ำดับ ดังนั้น 

ควรมีการปรับปรุงและพัฒนาลักษณะเว็บไซต์อยู่เสมอ 

โดยเฉพาะอย่างยิง่ด้านเนือ้หา (Content Factor) ซึง่มี

ระดับน้อยท่ีสุด หมายความว่า ผู้บริโภคเห็นว่าเว็บไซต์ 

www.nananaka.com มลีกัษณะด้านเนือ้หา (Content 

Factor)น้อย จงึจ�ำเป็นอย่างยิง่ท่ีจะต้องปรบัปรงุลกัษณะ

เว็บไซต์โดยการสร้างความหลากหลายในด้านเนื้อหาให้

ครอบคลุมเกี่ยวกับสินค้าภายในเว็บไซต์ ใช้ตัวหนังสือ

และสีที่อ่านง่าย ดูสวยงามดึงดูดให้คนเข้ามาใช้บริการ 

มีการจัดหมวดหมู่สินค้าแยกประเภทชัดเจน รวมถึง

รกัษามาตรฐานด้านการสือ่สารกบัผูบ้รโิภค โดยมช่ีองทาง

ให้ผู้บริโภคติดต่อสอบถามได้หลายทาง มีระบบการค้า 

ทีง่่ายต่อการใช้งาน เพือ่เป็นการอ�ำนวยความสะดวกแก่

ผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด 

	 3.	จากการศกึษาพบว่า ระดบัลกัษณะเวบ็ไซต์ด้าน

ชุมชน (Community Factor) อยู่ในระดับปานกลาง
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ค่อนไปทางต�่ำ ซ่ึงลักษณะเว็บไซต์ด้านชุมชนถือเป็น

ปัจจัยที่ส�ำคัญอีกอย่างหน่ึงของการค้าอิเล็กทรอนิกส์  

ดงันัน้ จงึควรมกีารสร้างระบบชมุชนภายในเวบ็ไซต์ให้กบั

กลุ่มลูกค้าได้เข้ามามีส่วนร่วมแลกเปลี่ยนความคิดเห็น

กับผ่านหน้าเว็บไซต์ของ www.nananaka.com โดย

อาจมรีะบบเวบ็บอร์ดเพือ่เปิดกว้างให้ลกูค้าเข้ามาพดูคยุ

แลกเปลี่ยนข้อมูลของสินค้ากัน รวมถึงสอบถามข้อมูล

สนิค้ากบัทางร้านโดยผ่านระบบชมุชนออนไลน์นี ้อกีทัง้

เจ้าของเว็บไซต์ควรมีการตอบค�ำถามข้อมูลลูกค้าอย่าง

รวดเร็วเพื่อสร้างความประทับใจแก่ลูกค้าอีกทางหนึ่ง

	 4.	จากการศึกษาพบว่า แรงจูงใจในการซื้อสินค้า 

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ 

www.nananaka.com โดยมแีรงจงูใจด้านเหตผุล และ

แรงจูงใจด้านอารมณ์ ในระดับปานกลาง ซึ่งถือว่ายังอยู่

ในระดับไม่เป็นที่น่าพอใจ ดังนั้น ควรมีการน�ำเสนอถึง

คุณประโยชน์ของสินค้าในเว็บไซต์ รวมถึงข้อดีหรือ 

ข ้อได ้ เปรียบในการสั่ งซื้อสินค ้ากับทางเว็บไซต ์  

www.nananaka.com ให้ผู้บริโภครับรู้มากยิ่งขึ้น เช่น 

การน�ำเสนอจดุเด่นว่าเป็นสนิค้าทีไ่ม่มจี�ำหน่ายในประเทศ 

และสามารถสั่งซ้ือจากทางเว็บไซต์ได้ในราคาที่ถูกกว่า

การสั่งซ้ือจากต่างประเทศโดยตรง เป็นต้น เพื่อที่ 

ผู้บริโภคจะเกิดความรู้สึกหรือมีแรงจูงใจด้านเหตุผล 

ในการตดัสินใจซือ้มากยิง่ขึน้ จนเกดิความรูส้กึคุม้ค่ากบั

เงินที่ต้องเสียไป

	 5.	จากการศึกษาพบว่า แรงจูงใจด้านอารมณ์มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ 

www.nananaka.com ในด้านมูลค่าการซื้อต่อครั้ง 

หมายความว่าหากผู้บริโภคมีแรงจูงใจด้านอารมณ์สูง 

ก็จะท�ำให้ผู้บริโภคมีมูลค่าการซื้อต่อครั้งสูงตามไปด้วย  

ดังนั้น เว็บไซต์ www.nananaka.com ควรมีการสร้าง

ให้ผูบ้รโิภคเกดิแรงจงูใจด้านอารมณ์มากขึน้ โดยการจดั

กิจกรรมร่วมสนุกในเว็บไซต์ เพื่อให้ลูกค้าเดิมรวมถึงผู้ที่

เข้ามาเยี่ยมชมเว็บไซต์สนใจเข้ามาซื้อสินค้ากับทาง

เว็บไซต์ www.nananaka.com มากยิ่งขึ้น

	 6.	จากการศกึษา พฤตกิรรมการซ้ือสนิค้าผ่านเวบ็ไซต์ 

www.nananaka.com พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะ

แนะน�ำให้บคุคลอืน่ซือ้ และการกลบัเข้าไปซือ้สนิค้าทาง

เว็บไซต์ www.nananaka.com อีก แต่ก็ยังมีผู้บริโภค

บางส่วนทีไ่ม่แนะน�ำและไม่กลบัมาซือ้อกี ถงึจะเป็นส่วนน้อย 

แต่ก็หมายความว่า เว็บไซต์ www.nananaka.com  

ยังมีข้อบกพร่องท่ีท�ำให้ผู ้บริโภคกลุ ่มนี้เกิดความไม่ 

พึงพอใจต่อการเข้ามาใช้บริการภายในเว็บไซต์ ดังนั้น 

ควรมีการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับผู้บริโภคให้เกิด

ความภกัดกีบัเวบ็ไซต์ โดยการให้บรกิารท่ีรวดเรว็ ถูกต้อง

ในการจัดส่งสินค้า รวมถึงการตอบข้อสงสัยต่างๆของ 

ผู้บริโภคอย่างรวดเร็ว มีการติดตามผลหลังการขาย 

เนื่องจากเป็นสินค้าประเภทวิตามิน ที่หากผู้บริโภคเกิด

ความพึงพอใจในตัวสินค ้าก็ต ้องการที่ จะซื้ อ ไป 

รบัประทานอกี แต่ถ้าหากการบรกิารของเวบ็ไซต์ไม่สร้าง

ความประทบัใจให้แก่ผูบ้รโิภคกอ็าจส่งผลให้เสยีลกูค้าได้

	 ข้อเสนอแนะในการท�ำวิจัยครั้งต่อไป

	 1.	ควรมีการศึกษาถึงปัจจัยด้านอื่นๆที่มีอิทธิพล 

ต่อการเข้ามาใช้บริการเว็บไซต์ www.nananaka.com 

ที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อที่จะได้ทราบข้อมูลที่มากขึ้น

ทีจ่ะสามารถน�ำไปพฒันาและปรบัปรงุเวบ็ไซต์ให้สามารถ

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้ได้มาก

ที่สุด

	 2.	ค ว ร มี ก า ร ศึ ก ษ า เ ป รี ย บ เ ที ย บ เว็ บ ไซ ต ์  

www.nananaka.com กบัเวบ็ไซต์อืน่ๆทีจ่�ำหน่ายสนิค้า

ในลักษณะเดียวกัน เพื่อเป็นประโยชน์ในการท่ีจะ

ประเมนิถึงความสามารถในการแข่งขันของธรุกจิพาณชิย์

อิเล็กทรอนิกส์ที่นับวันจะแข่งขันกันสูงขึ้น

	 3.	ควรมกีารศกึษาถึงปัจจัยด้านการให้บรกิารเก่ียวกับ

การขายสนิค้าทางอนิเทอร์เนต็ เนือ่งจากการบรกิารเป็น

ปัจจยัส�ำคญัท่ีจะท�ำให้ผูบ้รโิภคเกิดความพงึพอใจต่อผูข้าย 

ไม่ว่าจะอยู่ในช่องทางจัดจ�ำหน่ายช่องทางใดก็ตาม
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