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บทคัดย่อ 
การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม

การตั ้งใจซื ้อซ้ำสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของผู ้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ (2) เพื ่อศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการตั ้งใจซื ้อซ้ำสินค้าออนไลน์จาก
ต่างประเทศของผู้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ (3) เพื่อศึกษาแนวทางในการเพิ่มยอดขายให้กับการใช้
บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ โดยประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่  ลูกค้าที่มาใช้บรกิาร
สั่งซื้อสินค้าจากต่างประเทศของเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ จำนวน 300 คน ได้นำประชากรกลุ่มตัวอย่างมาศึกษา
ตามระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้เครื่องมือในการศึกษาวิจัย คือ เครื่องมือแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล คือสถิติ t-test และ One-way ANOVA สำหรับอธิบายลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ด้าน
ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของลูกค้าเว็บไซต์
นกพรีออเดอร์ สถิติที่ใช้ คือ ความถ่ี และค่าร้อยละ ส่วนด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คือ ค่าเฉลี่ย และ
ค่าเบี ่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้คือการทดสอบค่าที ในกรณีตัวแปรต้นสองกลุ่ม และการทดสอบค่าเอฟ       
ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ในกรณีตัวแปรต้นตั้งแต่สามกลุ่มขึ้นไป เมื ่อพบว่ามีความ
แตกต่างจะทำการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีผลต่างเป็นสำคัญน้อยที่สุด  

ผลการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31-40 ปี การศึกษา
อยูใ่นระดับปริญญาตรีและเทียบเท่า ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานของรัฐ มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท นอกจากนี้ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ใช้บริการ รวมถึงเกี่ยวกับพฤติกรรมการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์จาก
ต่างประเทศของลูกค้าเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลน์จาก
ต่างประเทศของผู้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสำคัญ  0.05  ในขณะที่ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด เมื่อพิจารณาจากสมการพยากรณ์ พบว่า ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ  เป็น
ด้านที่ส่งผลทั้งในทางบวกและลบ ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของผู้
มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 
คำสำคัญ: การซื้อซ้ำ, ส่วนประสมทางการตลาด, สินค้าออนไลน์  
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ABSTRACT 
 The purposes of this research were to (1) to study the factors of marketing mix and 
the behavior of intentional repurchase of products from abroad of the user for the website 
Nokpreorder (2) to study the relationship between marketing mix factors and the behavior of 
intentional repurchase of products from abroad of the user for the website Nokpreorder (3) 
to study ways to increase sales to Nokpreorder website. The sample population used in this 
study was 300 customers who came to purchase products from abroad at Nokpreorder 
website. The sample population was studied according to the quantitative method. The 
research tool was used as a questionnaire tool. The statistics used for data analysis were t-
test and one-way ANOVA for describing the general characteristics of the sample. In personal 
factors and the factors related to online shopping behavior of customers of Nokpreorder 
website the statistics used were frequency and percentage while marketing mix factors were 
mean and standard deviation. The statistic used is a T-test. In the case of two groups of 
primary variables and F-test with a one-way analysis of variance in the case of three or more 
initial variables when differences were found, the mean differences were compared with the 
least significant difference method.  
 
 The research study found that most of the respondents were male, between the 
ages of 31 and 40, education was at the bachelor's degree and equivalent, work in civil 
servants/state enterprise employees/state employees. The average monthly income was 
between 10,001 - 20,000 baht. In addition, the hypothesis test showed that gender, age, 
education level, occupation, average monthly income of customers including about the 
behavior of intentional repurchase of products from abroad of the user for the website 
Nokpreorder Affecting the tendency to the behavior of intentional repurchase of products 
from abroad of the user for the website Nokpreorder not different at 0.05 level of 
significance while marketing mix factor when considering the forecasting equation, it was 
found that the distribution channels, marketing promotion, building and presenting physical 
characteristics and service processes it is a side that has both positive and negative effects to 
continue the tendency to the behavior of intentional repurchase of products from abroad of 
the user for the website Nokpreorder by statistically significant at a level of 0.05. 
 
Keywords:   repurchase, marketing mix, online product. 
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ความเปน็มาและความสำคญัของปัญหา 
ในปัจจบุันอินเทอร์เน็ตได้มีการพฒันา และมีการใช้กันอย่างแพร่หลายในทั่วโลก จนถือเป็นเรื่องปกติ

ของทุกคนในยุคสมัยนีท้ี่จะมีอินเทอร์เน็ตเป็นส่วนเกี่ยวข้องกบัการใช้ชีวิตประจำวันของคนเรามากข้ึน ทั้งการ
ติดต่อสื่อสาร การติดตามข่าวสารใหม่ ๆ การเรียน ความบันเทิง รวมไปถึงการซื้อขายออนไลน์  ซึ่งจากผล
สำรวจการใช้งานอินเทอร์เน็ตจะพบว่าพฤติกรรมการใช้อินเทอรเ์น็ตเพิม่มากข้ึนในทุก ๆ ด้าน รวมไปถึงด้าน
การทำธุรกิจและการซื้อขาย จึงทำใหร้้านค้าต่าง ๆ เริม่ก้าวเข้าสู่โลกของ E-Commerce (อีคอมเมิรซ์) กันมาก
ข้ึน ทำให้เกิดการศึกษาและเรียนรู้เกี่ยวกบัการทำธุรกจิออนไลน์และกลยุทธ์การตลาดในการโปรโมทสินค้าผ่าน
อินเทอร์เน็ตจึงเป็นเรื่องสำคัญ ทีจ่ะทำให้สามารถขยายการขายสินค้าให้กว้างขึ้น และเอาชนะคู่แข่งในธุรกิจ
เดียวกันที่มจีำนวนมากได้ โดยสิ่งสำคัญของการเริ่มธุรกิจ E-Commerce คือการสร้างเว็บไซตซ์ึ่งถือเป็น
ตัวกลางระหว่างร้านค้าและลูกค้า และยังเป็นการโฆษณา การซื้อขายสินค้าและบริการต่าง ๆ ผ่านสื่อ
อิเลก็ทรอนิกส์ ทำให้การทำการตลาดแบบออนไลน์น้ันเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว ซึง่ E-Commerce นั้นมี
ประโยชน์กบัธุรกจิเป็นอย่างมาก สามารถทำการค้าได้แบบอตัโนมัติ หรือสามารถเปิดขายสินค้าได้ทั่วโลก ไม่ว่า
จะอยู่ที่ไหนก็สามารถเข้าถึงสินค้าได้ตลอด 24 ช่ัวโมง ทำใหเ้ข้าถึงกลุม่ลกูค้าได้อย่างตรงจุด และทีส่ำคัญ E-
Commerce จะช่วยเพิม่ยอดขายสินค้าโดยทีเ่ราไม่ต้องลงแรงอะไรมากมาย นอกจากที่กล่าวมาแล้ว E-
Commerce ยังสามารถช่วยอำนวยความสะดวกให้กบันักธุรกิจได้อีกหลายด้านเลยทีเดียว 

นอกจาก E-Commerce จะช่วยเพิม่ตลาดการขายของในไทยแล้ว ยังเพิม่ยอดขายในการซือ้และการขาย
ในต่างประเทศอีกด้วย เพราะด้วยการเช่ือมต่อที่สะดวกรวดเร็วทั้งโลกอินเทอร์เน็ต โลกการขนส่ง รวมไปถึงบริการ
อื่น ๆ ช่วยเพิ่มการขยายตลาดใหก้ับทั่วโลกสามารถซื้อขายกันได้อย่างเสรีและสะดวกสบายทัง้ผูซ้ื้อและผู้ขาย แต่
การซื้อสินค้าจากต่างประเทศก็มกัยงัเป็นเรือ่งยากของหลาย ๆ คน เนื่องจากติดขัดเรื่องภาษาที่ใช้ในการ
ติดต่อสือ่สารระหว่างผู้ขาย การขาดความเข้าใจในการชำระเงินข้ามประเทศ รวมไปถึงการขนส่งสินค้ามายงัประเทศ
ไทย จงึไดเ้กิดมีธุรกจิรบัสั่งซื้อสินค้าจากต่างประเทศข้ึนเพื่อตอบสนองความต้องการให้แกผู่บ้รโิภคที่ต้องการสัง่ซือ้
สินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศ แต่ขาดความรู้ความเข้าใจ และต้องการได้ผูป้ระสานงานที่มปีระสบการณ์เพื่อที่จะ
การนัตีการรบัสินค้า และดำเนนิการส่งสินค้าให้โดยที่ไม่ตอ้งดำเนินการหรือติดตอ่กบัผู้ขายเอง 

ซึ่งเว็บไซต์นกพรีออเดอรเ์ป็นหนึ่งในเว็บไซต์ที่ใหบ้รกิารรับสัง่ซื้อสินค้าจากต่างประเทศ โดยมกีารเปิด
บริการมาเป็นระยะเวลาประมาณ 5 ปี มีลูกค้าไว้วางใจเลือกใช้บริการเป็นจำนวนมาก ถึงแม้ว่าจะมีเว็บไซต์รบั
สั่งซือ้สินค้าจากต่างประเทศอยูห่ลากหลายเว็บไซต์ แต่นกพรีออเดอร์ก็ยงัเป็นเว็บไซตท์ี่มีคนเลือกใช้บริการเป็น
ลำดับต้น ๆ ซึ่งก็เป็นเพราะความน่าเช่ือถือในการจดทะเบียนพาณิชย์ที่ถูกต้องตามกฎหมาย ความรวดเร็วใน
การบริการ รวมไปถึงความเอาใจใสลู่กค้านั่นเอง  

คำถามในการวิจัย 
ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศ ของผูม้าใช้บรกิาร

เว็บไซต์นกพรีออเดอร์คืออะไร  
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วัตถุประสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลน์จาก

ต่างประเทศของผู้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรอีอเดอร์ 
2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซ้ำสินค้า

ออนไลน์จากต่างประเทศของผู้มาใช้บรกิารเว็บไซต์นกพรีออเดอร ์
3. เพื่อศึกษาแนวทางในการเพิม่ยอดขายให้กบัการใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
เอกสารงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องกับความสมัพันธ์ระหว่างปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ

ตั้งใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของผู้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ นี้ ผู้ศึกษาได้นำแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาประกอบการศึกษาหัวข้อต่อไปนี้ 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซ้ำ 
    Dodds, Monroe & Grewal (1991) ได้กล่าวถึง การตั้งใจซื้อซ้ำของผูบ้รโิภค (Repurchase 

Intention of Consumers; RIC) ว่า เป็นแนวโน้มของการกระทำหรอืเป็นการแสดงพฤติกรรมทีจ่ะซื้อสินค้า
ซ้ำอีกในอนาคตของผู้บริโภค 
     Lin & Chen (2009) ได้กล่าวว่า การตั้งใจซื้อซ้ำของผู้บรโิภคเป็นสิง่สำคัญสำหรับธุรกิจ เพราะเป็น
สิ่งทีเ่ปรียบได้กบัแนวโน้มยอดขาย ซึ่งเป็นองค์ประกอบทีส่ำคัญต่อการอยูร่อดระยะยาวหรือการเจรญิเติบโต
อย่างยั่งยืนของธุรกิจ การตั้งใจซื้อซ้ำของผูบ้รโิภคจึงถูกนำมาใช้เป็นตัวแทนวัดพฤติกรรมในอนาคต เพราะ
พฤติกรรมการซื้อที่แท้จริงอาจจะรวบรวมได้ยาก 

2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด 
    Kotler (1997) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ การสนองความต้องการ เป็นตัว

แปรที ่สามารถควบคุมและตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจได้ 
    เสรีวงษ์ มณฑา (2542) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินค้า

ที่ ตอบสนองความต้องการ ของลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้ขายในราคาที่ ผู้บริโภคยอมรับได้และผู้บริโภคยินดีจ่าย
เพราะมองเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซื้อหาเพื่ออํานวย
ความสะดวกให้แก ่ลูกค้าด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง 

3.  แนวคิดและหลักการเกี่ยวกับการรับรู้คุณภาพบริการ 
    Schiffman & Kanuk (2000) กล่าวว่า การรบัรู้ คือ กระบวนการทีบุ่คคลแตล่ะคนมี การเลอืก 

การประมวลผล และการตีความเกี่ยวกบัตัวกระตุ้นออกมา ให้ความหมายและได้ภาพ ของโลกที่มเีนื้อหา 
    นฤมล อินทะโส (2554) การรับรูจ้ริงตอ่คุณภาพการบริการ หมายถึง เป็นข้ันตอนที่บุคคล มีการ

รับรู้จัดระเบียบหรือการกำหนดความหมายของสิง่กระตุ้น โดยอาศัยประสาทสัมผัสทัง้ 5 หรือ เป็น
กระบวนการที่แต่ละบุคคลเลือกโดยจำแนกตาม ด้านความเช่ือถือได้ในมาตรฐานคุณภาพ  
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4.  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
    พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กระบวนการ หรอืพฤติกรรมในการตัดสินใจ

ซื้อ ใช้ และประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของผู้ซือ้ ทั้งที่เป็นปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล อันจะมี
ความสำคัญต่อการซื้อสินค้าและบริการทัง้ในปัจจุบันและอนาคต  

5.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัความพึงพอใจ 
    ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้ให้ความหมายว่า ความพึงพอใจของลูกค้า (Customer 

Satisfaction) ว่าเป็นระดับความรู้สกึของผู้บริโภคที่มผีลจากการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จาก
คุณสมบัตผิลิตภัณฑ์กบัการคาดหวังของบุคคล ดังนั้นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากความ
แตกต่างระหว่างผลประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ และความคาดหวังของบุคคล นักการตลาดจงึต้องพยายามสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคโดยพยายามสร้างมลูค่าเพิ่ม (Value Added) การสร้างมลูค่าเพื่อมเกิดจากการ
ผลิต (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

แนวโน้มพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซำ้
สินค้าออนไลน์จากต่างประเทศ ของผู้
มาใชบ้ริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ 
 

พฤติกรรมการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศ 
ของผู้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร ์

1)  ช่องทางในการสัง่ซื้อ 
2)  ความถ่ีในการซื้อ 
3)  ราคาของสินค้าทีซ่ื้อ 
4)  เหตผุลในการเลือกซื้อ 
5)  บุคคลที่มอีิทธิพลตอ่การตัดสินใจ 
6)  ประเภทของสินค้าที่ซื้อ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1)  ด้านผลิตภัณฑ ์
2)  ด้านราคา 
3)  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
4)  ด้านการสง่เสรมิการตลาด 
5)  ด้านบุคลากร 
6)  ด้านการสร้างและการนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
7) ด้านกระบวนการ 
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วิธีการดำเนินการวิจยั 

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพือ่ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการตัง้ใจซือ้ซ้ำสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศของผูม้าใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ 
จึงได้กำหนดระเบียบวิธีการดำเนินการศึกษาวิจัยต้ังแต่การกำหนดพื้นที่การวิจัย การกำหนดประชากรและ
กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล การตรวจสอบคุณภาพของเครือ่งมอื 
รูปแบบการวิจัย และวิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ประกอบด้วย 
  1.1  ประชากร ได้แก่ ลกูค้าที่มาใช้บริการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศกบัเว็บไซต์นกพรอีอ
เดอร ์ จำนวน 300 คน 
  1.2  ขนาดกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยใช้วิธีการกำหนดกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) โดยไม่ใช้ความน่าจะ
เป็นในการศึกษา 
 2. เครื่องมือในการวิจัย ได้แก่ 

    2.1  แบบสอบถาม ประกอบด้วย ส่วนที ่1 ข้อมลูเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ทีท่ำการตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ส่วนที ่2 ข้อมูลเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการตัง้ใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศกบั เว็บไซต์นกพรอีอเดอร์   ได้แก่ ช่องทางในการ
สั่งซือ้ ความถ่ีในการสั่งซื้อ ราคาของสินค้าทีส่ั่งซือ้ เหตผุลในการเลือกสั่งซื้อ และบุคคลทีม่ีอิทธิผลต่อการตั้งใจ
สั่งซือ้ ส่วนที่ 3 ข้อมลูเกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บรกิารสั่งซื้อสินค้าออนไลน์จาก
ต่างประเทศกบัเว็บไซต์นกพรีออเดอร์  โดยแบ่งเป็น ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จำหน่าย การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและการนำเสนอ ลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร ตลอดจน ผู้วิจัยได้นำแบบสอบถามมาหาคุณภาพของเครื่องมือ ได้แก่ 1) นำ
แบบสอบถามมาพบทีป่รกึษาและดำเนินการปรงัปรุงแก้ไขตามคำแนะนำ 2) นำแบบสอบถามที่ปรับปรงุแก้ไข
แล้วนำเสนอผู้เช่ียวชาญ จำนวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความสอดคลอ้งของเนื้อหาโดยหาค่าความสอดคล้อง
ของวัตถุประสงค์กบัข้อคำถาม (Index of Item–Objective Congruence: IOC) มีค่า IOC ตัง้แต่ 0.5-1.0 
ความเช่ือมั่นแบบสอบถามโดยการหาค่าสมัประสทิธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ได้ค่า
คะแนนความเช่ือมั่นของแบบสอบถามทัง้หมดอยู่ที่ 0.82 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่  

3.1  แหล่งข้อมลูปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บข้อมลูจากกลุม่ตัวอย่างจำนวน 300 คน 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตัวอย่างของผู้มา
ใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ เป็นรายบุคคลด้วยวิธีการสุม่ โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามตอบด้วยตนเอง 

3.2  แหล่งข้อมลูทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมลูจาก
เอกสารอ้างอิง ตำรา บทความ รายงาน วารสารต่าง ๆ ที่เกีย่วข้อง โดยเป็นการเกบ็รวบรวมข้อมลูเพื่อใหท้ราบ
ถึงแนวความคิดและทฤษฎีที่จะนำมาใช้เป็นแนวทางในการวิจัย  



 
 

สารวารโครงการทวิปริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบรหิารธุรกจิ หน้า 7 

 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่  
4.1  ผู้วิจัยนําแบบสอบถามที่ไดร้ับคืนมา ตรวจความถูกต้องความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และ

นําแบบสอบถามทกุชุดมาตรวจให้คะแนน และเลือกใช้เทคนิคการวิเคราะห์ในการศึกษาครัง้นี้ ได้แก่ หาค่าร้อย

ละ (Percentage) ของแบบสอบถามในส่วนที่ 1 หาค่าเฉลี่ย (x̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: SD) ของแบบสอบถาม 

4.2  ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคุณภาพโดยการสร้างรหสัและลงรหสัข้อมลูนั้นโดยใช้เทคนิคการ
วิเคราะหเ์นื้อหา โดยวิเคราะห์ความหมายทางภาษาโดยตรงของตัวบทและเนื้อในของบทและวิเคราะห์
ความหมายทางความรู้สึก หรือวิเคราะห์นัยที่แอบแฝงอยู่ ซึง่จะรวมการตีความและนัยทางบริบทของภาษา
และผู้ใช้ภาษาไว้ด้วย 
 5. สถิติท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้วิจัยได้หาค่าสถิติพื้นฐานและค่าสถิติที่ใช้เสนอในลักษณะทั่วไปเป็น
สถิติเชิงพรรณนา โดยการหาค่าร้อยละ หาค่าเฉลี่ย หาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 
ผลการวิจัย 

ผู้วิจัยเสนอผลการวิจัยในลักษณะสรุปภาพรวมและรายด้านที่ได้จากการวิจัยเชิงปรมิาณ แยกตาม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังนี ้

ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ สั่งซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของเว็บไซต์
นกพรีออเดอร์ 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการสัง่ซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของเว็บไซต์นกพรี
ออเดอร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จำนวน 300 คน พบว่า กลุม่
ตัวอย่างส่วนใหญ่ รอ้ยละ 59.70 เป็นเพศชาย มีช่วงอายุระหว่าง 31 – 40 ป ีมากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 36.0 มี
ระดับการศึกษาในระดบัปริญญาตรหีรือเทียบเท่า มากที่สุด คิดเป็น ร้อยละ 42.0 ประกอบอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรฐัวิสาหกิจ/พนกังานของรัฐมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 34.0 และส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่
ในช่วง 10,001 – 20,000 บาท มากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 35.0  

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการสั่งซื้อสนิค้าออนไลน์จากต่างประเทศของลูกคา้เว็บไซตน์กพรีออ
เดอร์ 

ข้อมูลการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของลูกค้า
เว็บไซต์นกพรีออเดอร ์ได้แก่ ช่องทางในการสัง่ซื้อ ความถ่ีในการสัง่ซื้อ ราคาของสินค้าทีส่ั่งซื้อ เหตุผลในการ
สั่งซือ้ และบุคคลที่มีอทิธิพลต่อการสั่งซื้อ จำนวน 300 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ รอ้ยละ 70.30 ใช้
ช่องทางการสัง่ซื้อทางเพจ facebook Nokpreorder  ความถ่ีในการสัง่ซื้อมากทีสุ่ดคือ 1 ครัง้/เดือน รอ้ยละ 
44.0 ราคาของสินค้าที่สัง่ซื้อคือ 1,001 – 5,000 บาท มีมากที่สุด ร้อยละ 44.7 มีเหตุผลในการสั่งซื้อคือ ความ
น่าเช่ือถือของเว็บไซต์ คิดเป็นร้อยละ 33.3 และมปีระสบการณ์ของตนเองเป็นอิทธิพลที่มผีลต่อการตั้งใจสั่งซื้อ
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 33.00  
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผูซ้ื้อท่ีเลือกใช้บริการสั่งซื้อสินคา้ออนไลน์จากต่างประเทศ
กับเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ซื้อที่เลือกใช้บริการสัง่ซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศกับ
เว็บไซต์นกพรีออเดอร ์ซึง่ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ให้บรกิาร 

   - ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมในระดบั ความสำคัญมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.57 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดบัความสำคัญมากที่สุดในด้านเว็บไซต์ที่รบัสั่งซือ้มี
ความน่าสนใจและน่าเช่ือถือ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.64 และให้ความสำคัญมากทีสุ่ดกับสินค้าที่มจีำหน่ายมี
หลายประเภทใหเ้ลือกสัง่ซื้อ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.59 ด้านคุณภาพของสินค้าที่ได้รับจากการสัง่จากเว็บไซต์มี
คุณภาพดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 และ เว็บไซต์ที่รบัสัง่ซื้อ มใีห้เลอืกหลากหลายแบบและหลายประเทศให้
เลือก เท่ากบัด้านโลโก้มีความน่าสนใจ มีค่าเฉลี่ย 4.53 ตามลำดับ 

   - ด้านราคา โดยภาพรวมในระดับ ความสำคัญมากทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.56 เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดบัความสำคัญมากทีสุ่ดในด้านรบัชำระเงินหลายช่องทาง มี
ระดับความสำคัญมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.66 และให้ความสำคัญมากทีสุ่ดกับมีการการันตีคืนเงินเต็ม
จำนวน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 ด้านมีส่วนลดพิเศษสำหรบัการสั่งซื้อ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.54 ค่าบริการใน
การสัง่ซื้อ มีค่าเฉลี่ย 4.52 และด้านเรทดอลลาร์ในการสั่งซื้อมีค่าเฉลี่ย 4.46 ตามลำดับ 

   - ดา้นช่องทางการจัดจำหนา่ย โดยภาพรวมในระดับ ความสำคัญมากทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.54 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดบัความสำคัญมากทีสุ่ด ในเวลาในการเปิด
บริการเหมาะสม และมีวิธีสั่งซื้อระบุอย่างชัดเจน มรีะดับความสำคัญมากทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.62 และ
ให้ความสำคัญมากที่สุดกับมบีรกิารแนะนำสินค้าให้ก่อนสั่งซือ้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.57 ด้านเว็บไซตส์วยงาม
น่าเช่ือถือ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 และมีช่องทางการติดต่อหลายช่องทาง  มีค่าเฉลี่ย 4.47 ตามลำดับ 

   - ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมในระดับ ความสำคัญมากทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.58 
เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดบัความสำคัญมากที่สุดในการแจง้ข่าวสารกับลูกค้า
เก่า มีระดบัความสำคัญมากทีสุ่ด โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.61 และให้ความสำคัญมากทีสุ่ดกับการโฆษณา/
ประชาสมัพันธ์ผ่านทางโซเชียลโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.60 ด้านโปรโมช่ันในช่วงเทศกาลสำคัญต่าง ๆ และด้าน
มีของสมนาคุณให้แก่ลกูค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.52 และส่วนลดสำหรบัลกูค้าประจำ มีค่าเฉลี่ย 4.44 ตามลำดับ 

   - ดา้นบุคลากร โดยภาพรวมในระดับ ความสำคัญมากทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.58 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดบัความสำคัญมากที่สุดใน ด้านพนักงานตอบคำถาม
ลูกค้าได้ครบถ้วนตามความต้องการของลูกค้า มีระดับความสำคัญมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68 และให้
ความสำคัญมากทีสุ่ดกบัพนักงานเอาใจใส่ต่อปัญหาและการแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็ว โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.63 ด้านพนักงานตอบกลับลูกค้าอย่างสุภาพและมีมารยาท และพนักงานตอบกลับลูกค้าอย่างรวดเร็ว มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.59 และพนักงานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ มีค่าเฉลี่ย 4.41 ตามลำดับ 
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   - ดา้นการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมในระดับ ความสำคัญมากทีสุ่ด 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.58 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ใหร้ะดบัความสำคัญมากทีสุ่ด
ใน พนักงานตอบคำถามลกูค้าได้ครบถ้วนตามความต้องการของลูกค้า มรีะดับความสำคัญมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 และให้ความสำคัญมากที่สุดกบัการอัพเดตหลกัฐานการสัง่ซื้อของลูกค้า และการจด
ทะเบียนพาณิชย์ตามกฎหมาย  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.62 ด้านการปรับปรงุหน้าเว็บไซต์ให้ทันสมัยสม่ำเสมอ 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.58 และความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์ มีค่าเฉลี่ย 4.46 ตามลำดับ 

   - ดา้นกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมในระดับ ความสำคัญมากทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.58 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดบัความสำคัญมากทีสุ่ดใน มีการจัดลำดับ
ก่อน-หลงั ของผูร้อใช้บริการ มรีะดับความสำคัญมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 และให้ความสำคัญมาก
ที่สุดกบัมีความรวดเร็วในการสั่งซื้อสินค้า และความรวดเร็วในการแก้ไขปัญหาให้กบัลูกค้า โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.62 ด้านเวลาเปิด-ปิด ของทางร้านที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 และความรวดเร็วในการตอบกลบั
ลูกค้า มีค่าเฉลี่ย 4.42 ตามลำดับ 

แนวโน้มพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซำ้สินคา้ออนไลน์จากต่างประเทศของลูกคา้เว็บไซตน์กพรีออเดอร์ 
แนวโน้มพฤติกรรมการตัง้ใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศของผู้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออ

เดอร์ ของผู้ใช้บรกิารจำนวน 300 คน พบว่า ค่าเฉลี่ยโดยภาพรวมอยู่ในระดับความสำคัญมาก (�̅� = 4.56, 
S.D. = 0.264) เมือ่เรียงลำดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ท่านจะแนะนำเว็บไซต์นกพรอีอเดอร์ ให้กบั

เพื่อนหรือคนรู้จักที่ต้องการสั่งซือ้สินค้าจากต่างประเทศ มีระดับความสำคัญมากทีสุ่ด (�̅� = 4.72, S.D. = 

0.264) รองลงมาคือ ท่านจะกลับไปสั่งซื้อกบัเว็บไซต์นกพรอีอเดอร์ อกีในอนาคต (�̅� = 4.62, S.D. = 0.492) 

ท่านจะสั่งซือ้กับเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ ถึงแม้ว่าจะไม่มโีปรโมช่ันพิเศษ ( �̅� = 4.54, S.D. = 0.525) และ ท่าน

คิดถึงเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ เป็นอันดับแรก เมือ่ต้องการสั่งซื้อสินค้าจากต่างประเทศ ( �̅� = 4.48, S.D. = 
0.514 ) ตามลำดับ  

 
อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซ้ำ
สินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศของผู้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ มปีระเด็นสำคัญทีส่ามารถนำมา
อภิปรายผลได้ ดังนี้  

ผลการวิจัยการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยตัวแปรด้านปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ใช้บรกิาร มีแนวโน้มพฤติกรรมการตัง้ใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศของผู้มาใช้
บริการเว็บไซต์นกพรอีอเดอร์ ไม่แตกต่างกัน ซึง่ไม่สอดคล้องกับสมมตฐิานของงานวิจัยที่กำหนดไว้ ว่า เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ใช้บรกิาร มผีลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตั้งใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศของผู้
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มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ แต่ผลการวิเคราะห์นีส้อดคล้องกบังานวิจัยของ ลัทธพล วีระยุทธบญัชา 
(2556) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มอีิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ซ้ำของผูบ้รโิภคกาแฟสดย่ีหอ้สตาร์บัคส์ในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล ที่ผลการวิเคราะห์พบว่า เพศที่ต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ซํ้ากาแฟสดย่ีหอ้สตาร์
บัคส์ที่ไม่แตกต่างกัน 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของลูกค้าเว็บไซต์นกพรี

ออเดอร์ด้านเหตุผลในการสั่งซื้อนั้น สิ่งทีเ่ป็นเหตุผลของการซือ้มากที่สุดคือความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์ สอดคล้อง
กับแนวคิดของ Robbins (2000 อ้างในอุชุมพรแก้วขุนทด,2550) ที่ได้อธิบายว่า ความไว้วางใจคือความคาดหวังที่ 
เกิดข้ึนในเชิงทางบวกต่อคนอื่นในเรื่องของคำพูด การปฏิบัติ หรือการตัดสินใจที่จะทำสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

 
การวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัง้ใจซือ้

ซ้ำสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศของผูม้าใช้บริการเว็บไซตน์กพรีออเดอร์ โดยใช้การวิเคราะห์การ ถดถอยเชิง
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ทีร่ะดับนัยสำคัญ 0.05 ผลการศึกษา พบว่า ปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีระดบันัยสำคัญทางสถิติที่สง่ผลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการตัง้ใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลนจ์าก
ต่างประเทศของผู้มาใช้บริการเว็บไซต์นกพรอีอเดอร์ คือ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ ซึง่สอดคล้อง
กับงานวิจัย ของลลิตา ขาแสง (2554) ศึกษาปจัจัยที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวผู้ชายใน
เขต กรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจัย ด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านพนักังานขาย 
มีความสัมพันธ์ในเชิงเส้นตรงในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการซือ้ ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวผู้ชาย ในด้าน ค่าใช้จ่าย
ในการซื้อ ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (บาท/ครัง้) ซึง่สอดคล้องกับแนวความคิดของสุวิมล แม้นจริง (2539) ได้กล่าวว่า 
การสง่เสรมิการตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารของผูผ้ลิตทาไปยงัตลาดเป้าหมาย โดยมี วัตถุประสงค์เพือ่เป็นการ
ให้ข้อมูลข่าวสาร ชักจูงใจ รวมทัง้ การเปลี่ยนแปลงในทัศนคติของผู้บริโภคซึ่ง กอ่ให้เกิดพฤติกรรมการซือ้
เกิดข้ึน การสง่เสรมิการตลาดจะประกอบด้วยการโฆษณาการขายโดยใช้บุคคล การประชาสมัพันธ์และการ
ส่งเสริมการขายเป็นสิ่งที่นำความสำเรจ็มาสูก่ารดำเนินธุรกจิ คือ ผลิตสินค้าให้ตรงกบัความต้องการของ
ผู้บริโภค แต่การที่สินค้าจะมีคุณภาพที่ดีได้น้ัน จะต้องมีมาตรฐานตามทีผู่้บริโภคต้องการ หรอืมรีาคาที่
สมเหตุสมผลกบัความสามารถในการจ่ายของผู้บริโภค  
 
ข้อเสนอแนะการวิจัย 

ผู้วิจัยขอเสนอข้อเสนอแนะจากการเก็บรวบรวมข้อมูลของการตั้งใจซื้อซ้ำสินค้าออนไลนจ์าก
ต่างประเทศของผู้ใช้บริการเว็บไซต์นกพรีออเดอร์ ในการวิจยัจากผู้ตอบแบบสอบถาม ซึง่ข้อเสนอแนะต่าง ๆ 
จากการวิจัยพบว่า  
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1. จากผลการศึกษา ด้านข้อมลูทั่วไปพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บรกิารสัง่ซื้อสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศ
ของเว็บไซต์นกพรีออเดอร์นั้น ส่วนใหญเ่ป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี มรีะดับการศึกษาส่วนมากคือ ปรญิญาตรี
หรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานของรัฐมากที่สุด และมียอดสั่งซื้อที่ 
1,001 – 5,000 บาทสูงสุด ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกจิเกี่ยวกับการขายสินค้าผ่านสังคมออนไลนส์ามารถนา
ข้อมูล ดังกล่าวไปทำการวางแผนและกำหนดกลยทุธ์เพื่อดำเนินการทางการตลาดต่อไป เช่น การนำข้อมลู ไป
ทำการส่งเสริมการขายหรือการตัง้ราคาใหเ้หมาะสมเพื่อทีจ่ะทำให้เกิดยอดขายที่เพิม่มากยิง่ข้ึน นอกจากนี้ยังมี
ประโยชนส์ำหรับผู้ที่กำลังคิดทีจ่ะทำธุรกิจเกี่ยวกบัการขายสนิค้าผ่านสังคมออนไลนส์ามารถนาข้อมูล ข้างต้น
ไปประกอบการพจิารณาเลือกประเภทสินค้าทีจ่ะนำมาขายให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า รวมถึงพจิารณา
ถึงราคาที่จะทำใหส้ินค้าสามารถขายได้ หรืออาจจะนาไปใช้เพื่อวางแผนพยากรณ์ ความต้องการในอนาคต   

2. ลกูค้าส่วนใหญ่ เลือกใช้บริการสัง่สินค้ากบัเว็บไซต์นกพรอีอเดอร์ผ่านทางช่องทาง เพจ facebook 
Nokpreorder มากทีสุ่ด ดังนั้นจงึแสดงให้เห็นว่าตลาดที่น่าจะลงทุนและขยายตลาดมากที่สุดคือ ทาง เพจ 
facebook เพราะมีลกูค้าสนใจและใช้บริการเข้ามาเป็นจำนวนมากที่สุด 

3. ต้องมีการขยายเวลาและจำนวนในการตอบแบบสอบถามให้มากขึ้น เพื่อที่จะไดผ้ลการวิจัยที่
ถูกต้องยิ่งขึ้น เพราะจะสามารถเจาะกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการได้ครอบคลุมมากกว่าน้ี 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ในการวิจัย ครั้งนี้น้ันเป็นงานวิจัยที่มุ่งศึกษาในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยด้าน
พฤติกรรมการใช้บริการ ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสั่งซื้อสินค้าออนไลนจ์ากต่างประเทศ แต่จาก
การศึกษาครั้งนีพ้บว่ายังมปีัจจัยด้านอื่น ๆ อีกทีส่่งผลต่อการเลือกใช้บริการสัง่ซื้อสินค้าออนไลน์จาก
ต่างประเทศ ดังนั้นจึงควรมกีารศึก ษาถึงปจัจัย ด้านอื่น ๆ ในการทำวิจัยครั้งต่อไปเพิ่มเติมด้วย  

2. ในการทำวิจัยครัง้ต่อไปควรศึกษาถึงบริการสัง่ซื้อสินค้าออนไลน์จากต่างประเทศของเจ้าอื่น ๆ ที่
ได้รับความนิยมจากผู้ใช้บริการเพิ่มด้วย เพือ่ที่จะนำผลของการวิจัยไปปรบัปรุงจุดอ่อนและพัฒนาศักยภาพ 
ของจุดแข็งของแตล่ะร้านได้ 
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