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บทคัดยอ 

 

ผูวิจัยตองการศึกษาอิทธิพลของเหตุผลเชิงบวกของปจจัยท่ีมีตอความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ต A 

ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยทําการศึกษาปจจัยดานคุณคาท่ีรับรูไดปจจัยดานสวนประสานกับผูใชงาน/ หนาจอของ

เว็บไซตปจจัยดานหนาเว็บไซตท่ีตอนรับผูเยี่ยมชมปจจัยดานหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคาปจจัยดานหนาเว็บไซตของรถเข็นท่ี

ใชเลือกสินคาปจจัยดานหนาเว็บไซตชําระเงินปจจัยดานคุณภาพของสินคาปจจยัดานการประหยัดเวลาผูวิจัยทําการเก็บขอมูล

ดวยแบบสอบถามจากลูกคาของไฮเปอรมารเก็ต A จํานวน 4 สาขา ในชวงเดือนพฤษภาคม 2560 จํานวน 280 ชุด โดยใช

วิธีการสุมตัวอยางตามสะดวก (Convenience sampling) และวิเคราะหขอมูลโดยใชการถดถอยเชิงพหุคูณ พบวา คุณภาพ

ของสินคา ( β =0.277) การประหยัดเวลา ( β =0.193) และหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคา ( β =0.171) โดย 3 ปจจัยน้ีมี

อิทธิพลตอความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ตA ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดรอยละ 18.6 อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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Abstract 

 

The researchers attempted to study the positive influence ofperceived value, interface, 

visitor greeting page, catalog pages, shopping cart page(s), checkout page(s), product quality, time saving 

towards intentionto shop at Hypermarket A’s website of consumers in Bangkok. The convenience 

sampling was implemented and the 280 survey questionnaire were collected from hypermarket A’s 

customers in May 2017 and analyzed using multiple regression analysis. The researchers found that 

product quality( β  =0.277), time saving ( β  =0.193), and catalog pages( β  = 0.171) explain 18.6% of the 

positive influence towards intention to shop at Hypermarket A’s website at .05 significant level. 
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บทนํา 

ธุรกิจคาปลีกเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจอยางหน่ึงในการขับเคลื่อนกระบวนการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของ

ประเทศโดยรวมเปนตัวจักรในการพัฒนามาตรฐานการครองชีพและคุณภาพชีวิตของประชาชนโดยจะทําหนาท่ีเปนตัวกลางใน

การเช่ือมโยงและกระจายสินคาจากผูผลิตและนําสูผูบริโภคเพ่ือการใชสวนตัวท่ีไมใชเปนการใชเพ่ือธุรกิจ โดย ซูเปอรเซ็นเตอร 

ไฮเปอรมารเก็ต หรือ ดิสเคาท สโตร (Super Center, Hyper Mart, หรือ Discount Store) เปนธุรกิจคาปลีกสมัยใหม ท่ีเปน

รานคาปลีกขนาดใหญมุงกลุมลูกคารายไดต่ําถึงปานกลางมีขนาดพ้ืนท่ีตั้งแต 10,000-15,000 ตารางเมตรสินคาท่ีจําหนายเปน

กลุมสินคาแบบประหยัดเนนราคาถูกมีระบบศูนยกระจายสินคา (Distribution center) รานคาประเภทน้ีมักตั้งอยูกลางเมือง

หรือชานเมืองมีท่ีจอดรถบริการเชนบ๊ิกซี เทสโกโลตัส คารฟูร เปนตน(อนุศาสตร สระทองเวียน, 2553)ผูประกอบการธุรกิจคา

ปลีกสมัยใหมรายใหญในไทย ปจจุบันเปนทุนขามชาติ 2-3 รายและทุนไทย 3-5 ราย มีฐานะกิจการคอนขางมั่นคง มีศักยภาพ

และมีความสามารถในการสรางรายไดในเกณฑดี ซึ่งเปนผลจากความไดเปรียบจากขนาด จํานวนสาขา ฐานะการเงินแข็งแกรง 

และมีการขยายธุรกิจหลากหลายรูปแบบ ทําใหตอบสนองผูบริโภคไดดีมีการคาดวาธุรกิจคาปลีกสมัยใหมในระยะ 1-3 ป

ขางหนาจะมีอัตราการเติบโตตอเน่ือง ผลจากการฟนตัวของเศรษฐกิจไทยท่ีถูกขับเคลื่อนโดยภาคทองเท่ียวและโครงการลงทุน 

รวมถึงมาตรการกระตุนการใชจายจากภาครัฐ เปนสัญญาณบวกหนุนกําลังซื้อใหขยายตัว ประกอบกับหน้ีภาคครัวเรือนท่ี

คลี่คลาย ทําใหบรรยากาศการใชจายในประเทศกลับมาฟนตัว(พูลสุข นิลกิจศรานนท, 2560) 

ในปจจุบันอินเทอรเน็ตมีบทบาทสําคัญกับการใชชีวิตประจําวันของมนุษยโดยตรง เน่ืองจากในปจจุบันการเขาถึง

อินเทอรเน็ตสามารถกระทําไดอยางสะดวกไมวาจะอยูสวนใดของโลก การซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตจึงเปนอีกทางเลือกท่ี

กําลังเปนท่ีแพรหลายอยูในปจจุบันของผูบริโภค โดยผานทางโทรศัพทมอืถือ หรือ เว็บไซต ในรูปแบบของรานคาออนไลน ซึ่ง

เปนชองทางการจัดจําหนายท่ีมีศักยภาพสูง เน่ืองจากไมตองลงทุนในสวนของพ้ืนท่ีรานคา และสามารถทําการซื้อขายได

ตลอดเวลาท่ีตองการ โดยผลสํารวจจาก We Are Social ป พ.ศ. 2559 ไดทําการรวบรวมสถิติ และสํารวจพฤติกรรมผูบริโภค

เก่ียวกับการใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย จากประชากรท้ังหมดจํานวน 68 ลานคน มีผูใชอินเทอรเน็ตกวา 38 ลานคน หรือคิด

เปนรอยละ 56 ของประชากร และมีผูใชงาน Social Media ผานมือถือจํานวน 34 ลานคน ในดานการใชบริการและซื้อสินคา

ออนไลนของคนไทย พบวา รอยละ 44 มีการซื้อสินคาหรือบริการออนไลน รอยละ 48 มีการคนหาสินคาหรือบริการผานระบบ

ออนไลน รอยละ 40 มีการเขาชมเว็บไซตของรานคาออนไลน รอยละ 39 มีการสั่งซื้อสินคาออนไลนผานแล็ปท็อป หรือ

คอมพิวเตอร และผานสมารทโฟน รอยละ 31 สวนของรานคาปลีกสมัยใหมรายใหญมีการพัฒนาขายสินคาในเว็บไซตของ

ตนเอง เพ่ือเพ่ิมชองทางการซื้อสินคาใหกับผูบริโภค เชน บ๊ิกซี เทสโกโลตัส ซึ่งเปนท่ีรูจักของผูบริโภคอยางแพรหลายใน

ประเทศ มีรูปแบบลักษณะการขายสินคาในเว็บไซตท่ีใกลเคียงกันคือ การเนนการสรางจุดขายดวยการจําหนายสินคาอุปโภค

บริโภคท่ีมีคุณภาพ ราคาประหยัด เนนความสะดวกสบาย(สุรชัย ศรีณรงค, 2559) 

จากขอมูลขางตน จะเห็นไดวาธุรกิจคาปลีกกําลังเติบโตอยางตอเน่ือง และการซื้อสินคาออนไลนกําลังเปนท่ีนิยม 

ดวยเหตุน้ีผูวิจัยจึงสนใจศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ต A ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานครเพ่ือใหผูท่ีสนใจสามารถนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการบริหารจัดการ การวางแผนการตลาด 

ปรับปรุงและพัฒนาการขายสินคาในเว็บไซต ใหสรางแรงจูงใจในการใชบริการและสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

คุณคาท่ีรับรูได (Perceived value)เมื่อปจจัยตางๆคงท่ี ราคาจะเปนสวนสําคัญของคุณคา และเปนแรงผลักดันหลัก

ตอความสําเร็จในการคาปลีกแบบออนไลน (Fagerstrom&Ghinea, 2011) หากรานคาออนไลนเพ่ิมการรับรูคุณคา (รวมถึง

ราคาท่ีต่ํากวา) ผูบริโภคมักจะใหการสนับสนุนรานคาออนไลนสําหรับสินคาทุกประเภท และมีโอกาสนอยท่ีจะซื้อสินคาท่ี

รานคาออฟไลน (Suryandari & Paswan, 2014) ซึ่งในท่ีน้ีหมายถึง เว็บไซตของไฮเปอรมารเก็ต A ควรมีสินคาท่ีดีคุมคาเงิน 

ราคาไมแพง ราคาเปนท่ียอมรับไดตอมาสวนประสานกับผูใชงาน/ หนาจอของเว็บไซต (Interface) การรับรูถึงความงายในการ

ใชเทคโนโลยีเปนสิ่งสําคัญสําหรับผูบริโภคในการใชเทคโนโลยีอยางตอเน่ือง (Rogers,1995) โดยเทคโนโลยีอินเทอรเฟสจะ

อํานวยความสะดวกและทําใหผูบริโภคมีปฏิสัมพันธโตตอบกับผูคาปลีกทางออนไลนไดโดยงาย เชน คนหาสินคาและขอมูล 

สรางตะกราสินคาสั่งซื้อสินคา ชําระเงินและติดตามข้ันตอนการจัดสง (Finn,2011; Yooet al.,2010) ซึ่งการออกแบบ

อินเทอรเฟสท่ีดีทําใหผูบริโภคเช่ือวาการใชเทคโนโลยีเปนเรื่องงาย และพบวาการมีประสบการณท่ีดีหรือในเชิงบวกกับรานคา

ออนไลน (ผานเทคโนโลยีอินเทอรเฟส) จะชวยลดแรงจูงใจในการซื้อสินคาจากรานคาออฟไลนได โดยจากหลักฐานเหลาน้ีทํา

ใหเราเห็นวา เมื่อผูบริโภครูสึกสะดวกสบายข้ึนกับการอินเตอรเฟสของรานคาออนไลน พวกเขาก็จะมีแนวโนมในการซื้อสินคา

ท่ีรานคาออนไลน(Weltevreden, 2007)ซึ่งในท่ีน้ีหมายถึง เว็บไซตของไฮเปอรมารเก็ต A ควรใชงานงาย เรียนรูงาย มีความ

หลากหลายของสินคา  

ธุ รก รรม  E-commerce กํ าห น ด ให ผู บ ริ โภ คดํ า เนิ น ก ารผ าน เว็บ ไซต ต า งๆต าม ข้ั น ตอ น  4 ข้ั น ตอ น 

(Scheffelmaier&Vinsonhaler,2002/3;Sismeiro&Bucklin,2004) โดยข้ันตอนแรกคือหนาเว็บไซตท่ีตอนรับผูเยี่ยมชม

(Visitor greeting page)ซึ่งระบุไซตใหเน้ือหาขอมูล และการเช่ือมโยงไปยังหนาอ่ืนๆ (Singh, Dalal,& Spears, 2005) 

ข้ันตอนท่ี 2 คือหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคา (Catalog pages) ซึ่งใหขอมลูสินคาและใหการเรียกดูตัวเลือกตางๆ (Sismeiro& 

Bucklin, 2004) ข้ันตอนท่ี 3 คือหนาเว็บไซตของรถเข็นท่ีใชเลือกสินคา (Shopping cart page(s)) ซึ่งจะสรุปคําสั่งซื้อของ

ลูกคาและชวยใหผูใชสามารถยอนกลับไปในการทองหนาเว็บหรือดําเนินการซื้อสินคาตอไดและข้ันตอนท่ี 4 คือ หนาเว็บไซต

ชําระเงิน (Checkoutpage(s)) ซึ่งข้ันตอนน้ีรวมถึงหนาเว็บไซตท่ีเก่ียวของกับการชําระเงินและการรวบรวมขอมูลเพ่ือทํา

รายการออนไลน แมวาหนาเว็บไซตท่ีแสดงถึงจุดหมายปลายทางท่ีตางกันจะเช่ือมตอกัน แตธุรกรรมการซื้อมักนําผูบริโภคไป

ยังปลายทางเหลาน้ีตามลําดับตัวอยางเชนในเว็บไซตท่ีไดรับการตรวจสอบผูบริโภคจะเช่ือมตอกับหนาเว็บไซตท่ีตอนรับผูเยี่ยม

ชมกอนท่ีจะเช่ือมตอกับหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคาและหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคาโดยท่ัวไปจะพาไปสูหนาเว็บไซตของ

รถเข็นท่ีใชเลือกสินคาและหนาเว็บไซตชําระเงินตามลําดับ (McDowell, Wilson, & Kile Jr, 2016) ซึ่งในท่ีน้ีหมายถึงหนา

เว็บไซตท่ีตอนรับผูเยี่ยมชมของไฮเปอรมารเก็ต A ควรมีการแนะนําสินคาท่ีจะซื้อใหผูเยี่ยมชมมีสัญลักษณรถเข็นเพ่ือเขาไปดู

สินคาท่ีเคยเลือกแลวมีลิงกไปหนาเว็บไซตอ่ืนๆ มีแถบเมนูไปยังจุดตางๆ ของเว็บไซตไดอยางครบถวน สวนหนาเว็บไซตของ

รายช่ือสินคาควรมีการนําเสนอโปรโมช่ันตางๆมีการลงทะเบียนมีรูปภาพประกอบสินคา มีเมนูเขาถึงขอมูลบัญชีการซื้อสินคา 

สวนหนาเว็บไซตของรถเข็นท่ีใชเลือกสินคาควรสามารถคํานวณราคารวมไดโดยทันทีมีการแสดงคาจัดสงสินคามีการติดตาม

การจัดสงสินคามีการนําเสนอราคาของสินคาท่ีเก่ียวของกันเพ่ือใหผูซื้อซื้อเพ่ิมเติม และหนาเว็บไซตชําระเงินควรมีใหเลือก

จายเงินสดเมื่อมาสงของมีบริการติดตอกับพนักงานมีทางเลือกใหโอนเงินออนไลนหรือจายดวยบัตรเครดิตได 

คุณภาพของสินคา (Product quality) ผูบริโภคจะรับรูถึงคุณภาพของสินคาท่ีใชไดแตกตางกันข้ึนอยูกับประเภท

ของสินคา (Fox et al., 2004; Briesch et al., 2009)และคุณภาพสินคามีอิทธิพลเชิงบวกกับการรับรูมูลคาสินคาและความ
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ตั้งใจในการใชบริการในรานคาปลีก(Baker et al., 2002)ซึ่งในท่ีน้ีหมายถึง เว็บไซตของไฮเปอรมารเก็ต A ควรมีสินคา

คุณภาพสูง สดใหมทุกช้ิน มีสินคาแบบใหมๆ ตอมาการประหยัดเวลา (Time saving) การประหยัดเวลาเปนแนวทางการซื้อ

สินคาท่ีเปนประโยชนสําหรับผูบริโภคในการมาซื้อสินคา และเปนวัตถุประสงคหน่ึงสําหรับผูบริโภคในการเพ่ิมประโยชนสูงสุด

ในการมาซื้อสินคา (Kim et al., 2014) ซึ่งในท่ีน้ีหมายถึง เว็บไซตของไฮเปอรมารเก็ต A สื่อถึงการประหยัดเวลาเดินทางไป

รานคา ไมเสียเวลาในชีวิตประจําวัน ไมตองตอแถวชําระเงิน ไมตองหาท่ีจอดรถ 

 

วัตถุประสงคและกรอบแนวคิดการวิจัย 

เพ่ือศึกษาอิทธิพลของเหตุผลเชิงบวก (positive reason) ของปจจัยท่ีมีตอความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซต

ไฮเปอรมารเก็ต A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

   
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. คุณคาท่ีรับรูได  

(Perceived value) 

2. สวนประสานกับผูใชงาน/ หนาจอ

ของเว็บไซต  

(Interface) 

3. หนาเว็บไซตท่ีตอนรับผูเยีย่มชม                     

(Visitor greeting page) 

4. หนาเว็บไซตของรายช่ือสินคา 

(Catalog pages) 

5. หนาเว็บไซตของรถเข็นท่ีใชเลือก

สินคา              

(Shopping cart page(s)) 

6. หนาเว็บไซตชําระเงิน  

(Checkout page(s)) 

7. คุณภาพของสินคา 

(Product quality) 

   

  

ความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซต 

ไฮเปอรมารเก็ตA 

(intention to shop online 

of hypermarket A’s web site) 

 

ตัวแปรอิสระ  

(Independent Variables) 
ตัวแปรตาม 

(Dependent Variables) 
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ระเบียบวิธีวิจัย 

การศึกษาวิจัยครั้งน้ี  เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative approach) โดยการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 

method) ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล โดยประชากร คือ ลูกคาของไฮเปอรมารเก็ต A 

ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีจํานวน 23 สาขา (th.wikipedia.org, 2560) 

ผูวิจัยไดมีการเลือกกลุมตัวอยางแบบสํารวจ ในเดือนพฤษภาคม 2560 ซึ่งผูวิจัยไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางใน

ครั้งน้ี โดยใชหลักการคํานวณของ (Cohen, 1962) จากแบบสอบถาม pilot test จํานวน 40 ชุด ดวยโปรแกรม G*Power 

เวอรช่ัน 3.1.7 เน่ืองจากเปนโปรแกรมท่ีสรางจากสูตรของ Cohen และผานการรับรองและตรวจสอบจากนักวิจัยหลายคน 

(Erdfelder et al., 1996) ในการคํานวณไดกําหนดคาเพาเวอร (1– β ) เทากับ 0.85 คาอัลฟา (α ) เทากับ 0.15 จํานวนตัว

แปรทํานายเทากับ 8 คาขนาดของอิทธิพล (Effect Size) เทากับ 0.0444955(ซึ่งคํานวณไดจากคา Partial R2 เทากับ 

0.0426) ผลท่ีไดคือขนาดของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีตองเก็บสาํหรับงานวิจัยครั้งน้ีอยางนอยคือ จํานวน 280 ตัวอยาง (Cohen, 

1962)  

กลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยน้ี คือ ผูบริโภคท่ีไมเคยซื้อสินคาในเว็บไซตของไฮเปอรมารเก็ต A แตเปนลูกคาของ

ไฮเปอรมารเก็ต A ท่ีผูวิจัยจับฉลากเพ่ือเก็บขอมูลได 4 สาขาในกรุงเทพมหานครชวงเดือนพฤษภาคม 2560 เก็บเปนจํานวน 

280 ตัวอยาง และผูวิจยัไดนําผลลัพธการตอบแบบสอบถามมาวิเคราะหเพ่ือหาความเช่ือมั่น และความสอดคลองกันในแตละ

ตัวแปร ดวยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิครอนแบคอัลฟา ไดคาอยูระหวาง 0.702-0.888 โดยคาท่ีไดใกลเคียง 1 และไมต่ํากวา 0.65 

แสดงวามีความเช่ือมั่นผานเกณฑ (Nunnaly, 1978) จากน้ันไดนําขอมูลมาวิเคราะหสถิติถดถอยแบบพหุคูณ 

สมมติฐานงานวิจัยน้ีคือ ปจจัยดานคุณคาท่ีรับรูได ปจจัยดานสวนประสานกับผูใชงาน/ หนาจอของเว็บไซต ปจจัย

ดานหนาเว็บไซตท่ีตอนรับผูเยี่ยมชม ปจจัยดานหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคา ปจจัยดานหนาเว็บไซตของรถเข็นท่ีใชเลือก

สินคา ปจจัยดานหนาเว็บไซตชําระเงิน ปจจัยดานคุณภาพของสินคา ปจจัยดานการประหยัดเวลา มีอิทธิพลเชิงบวกตอความ

ตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ตA ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ผลการวิจัย 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21-30 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปรญิญาตรี รายไดตอเดือน 

10,001-20,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ รับจาง รูจักการซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ต A ครั้งแรกจากสังคม

ออนไลน ประเภทสินคาท่ีนาจะมคีวามตองการท่ีจะซื้อในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ตA คือเครื่องดื่ม ขนมขบเคี้ยว และของหวาน 

ท่ีนาจะใชจายในการซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ต A เฉลีย่แตละครั้ง เปนจํานวนเงินนอยกวาหรือเทากับ 1,000 บาท ท่ี

นาจะใชบริการซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ตA ความถ่ีนอยกวาเดือนละ 1 ครั้ง 

ผลการศึกษาและวิเคราะหตามสมมติฐาน พบวาปจจัยดานคุณภาพของสินคา ( β =0.277) มีอิทธิพลเชิงบวกตอ

ความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ตAและปจจัยดานการประหยัดเวลา ( β =0.193) ปจจัยดานหนาเว็บไซตของ

รายช่ือสินคา ( β =0.171) มีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมารเก็ตAอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ี.05 ซึ่งสามารถอธิบายอิทธิพลเชิงบวกไดรอยละ 18.60 และอีกรอยละ 81.40 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรตัวอ่ืนๆ ท่ีไมไดนํามา

ศึกษา มีความคาดเคลื่อนจากการพยากรณอยูท่ี ±.366 
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 อยางไรก็ตามแมวาผลลัพธทางสถิติแสดงวา ปจจัยดานสวนประสานกับผูใชงาน/ หนาจอของเว็บไซต (Sig=

0.025) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี.05 แตคาสัมประสิทธ์ิถดถอยของการพยากรณเทากับ -0.175 ซึ่งถือวาเกิดตัวแปรกด 

(Suppressor variables) หมายถึงตัวแปรทดสอบท่ีเขามาลดหรือระงับความสมัพันธท่ีมีอยูเดมิระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปร

ตามใหนอยลงหรือหมดลงไป ดังน้ัน ปจจัยดานสวนประสานกับผูใชงาน/ หนาจอของเว็บไซตและตัวแปรตามคือ ความตั้งใจท่ี

จะซื้อสินคาบนอินเทอรเน็ตไมมีความสัมพันธตอกัน (Pedhazur, 1997; เทพศักดิ์ บุญยรัตพันธุ, 2553) 

 สวนปจจัยอ่ืนๆ ไดแก ปจจัยดานคุณคาท่ีรับรูไดปจจัยดานหนาเว็บไซตท่ีตอนรับผูเยี่ยมชม ปจจัยดานหนา

เว็บไซตของรถเข็นท่ีใชเลือกสินคา และปจจัยดานหนาเว็บไซตชําระเงิน ไมมีอิทธิพลตอความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซต

ไฮเปอรมารเก็ตAอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 ดังตารางท่ี 1 และคา Variance inflation factor (VIF) ไมเกิน 10 แสดงวา

ตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธกันเอง หรือไมเกิด Multicollinearity (O’Brien, 2007) ซึ่งสามารถสรางสมการถดถอยไดดังน้ี 

Y (ปจจัยดานความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาบนอินเทอรเน็ต) =1.408 + 0.277 (ปจจัยดานคุณภาพของสินคา) + 0.193 (ปจจัยดาน

การประหยัดเวลา) + 0.171 (ปจจัยดานหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคา)ดังตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 คา Modified Model 

 

ตัวแปร 
Standardized Coefficients 

t Sig. 
Collinearity Statistics 

B Std. Error Tolerance VIF 

คุณคาท่ีรับรูได 0.033 0.087 0.470 0.638 0.607 1.648 

สวนประสานกับผูใชงาน/หนาจอ

ของเว็บไซต 

-0.175 0.088 -2.256 0.025** 0.500 1.998 

หนาเว็บไซตท่ีตอนรับผูเยีย่มชม  0.157 0.094 1.877 0.062 0.427 2.340 

หนาเว็บไซตของรายช่ือสินคา 0.171** 0.088 2.279 0.023** 0.536 1.867 

หนาเว็บไซตของรถเข็นท่ีใชเลือก

สินคา 

-0.070 0.099 -0.800 0.424 0.394 2.538 

หนาเว็บไซตชําระเงิน -0.097 0.117 -0.912 0.363 0.267 3.739 

คุณภาพของสินคา 0.277** 0.090 3.306 0.001** 0.428 2.334 

การประหยัดเวลา 0.193** 0.085 2.556 0.011** 0.525 1.905 

R = 0.431   R2 = 0.186   SEE = 0.70431   F = 7.733 Sig. = 0.000 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากสมมติฐานงานวิจัยน้ีคือปจจัยคุณคาท่ีรับรูได ปจจัยสวนประสานกับผูใชงาน/ หนาจอของเว็บไซตปจจัยหนา

เว็บไซตท่ีตอนรับผูเยี่ยมชมปจจัยหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคาปจจัยหนาเว็บไซตของรถเข็นท่ีใชเลือกสินคาปจจัยหนาเว็บไซต

ชําระเงินปจจัยคุณภาพของสินคาปจจัยการประหยัดเวลาท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในเว็บไซตไฮเปอรมาร

เก็ตA ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เมื่อเรียงลําดับตามความสําคัญแลวพบวาปจจัยดานคุณภาพของสินคาปจจัยดานการ
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ประหยัดเวลาและปจจัยดานหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคาสามารถอธิบายอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาใน

เว็บไซตไฮเปอรมารเก็ต A ไดรอยละ 18.6 ซึ่งตรงกับงานวิจัยในอดีตท่ีวาปจจัยดานคุณภาพของสินคาท่ีวาผูบริโภคจะรับรูถึง

คุณภาพของสินคาท่ีใชไดแตกตางกันข้ึนอยูกับประเภทของสินคา (Fox et al., 2004; Briesch et al., 2009) และคุณภาพ

สินคามีอิทธิพลเชิงบวกกับการรับรูมูลคาสินคาและความตั้งใจในการใชบริการในรานคาปลีก(Baker et al., 2002) 

และสอดคลองกับปจจัยดานการประหยัดเวลาท่ีวาการประหยัดเวลาเปนแนวทางการซื้อสินคาท่ีเปนประโยชนสําหรับผูบริโภค

ในการมาซื้อสินคา และเปนวัตถุประสงคหน่ึงสําหรับผูบริโภคในการเพ่ิมประโยชนสูงสุดในการมาซื้อสินคา 

(Kim et al., 2014) และยังสอดคลองกับ ปจจัยดานหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคาท่ีวาหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคา

มีความสัมพันธกับระดับของอัตราการแปลงผูเขาชมใหกลายเปนลูกคาสูงข้ึนการออกแบบเว็บในหนารายช่ือสินคาชวยเพ่ิม

ความตั้งใจในการซื้อสินคา (McDowell et al., 2016) และยงัสอดคลองกับงานวิจัยในอดีตพบวา ปจจัยคุณคาท่ีลูกคารับรูได

เปนตัวบงช้ีท่ีดีท่ีสุดสําหรับความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในรานคาออนไลนการรับรูถึงความเอาใจใสจากรานคาออนไลนชวยเพ่ิม

ความตั้งใจในการซื้อสินคา (Suryandari & Paswan, 2014) 

สําหรับประโยชนเชิงวิชาการงานวิจัยน้ีไดสนับสนุนงานวิจัยในอดีตเก่ียวกับความตั้งใจท่ีจะซื้อสินคาในดานคุณภาพ

ของสินคาการประหยัดเวลาและหนาเว็บไซตของรายช่ือสินคาโดยผลจากงานวิจัยเปนขอมูลท่ีรานคาหรือไฮเปอรมารเก็ตสามารถ

นําไปใชเปนแนวทางในการบริหารจัดการ การวางแผนการตลาด ปรับปรุงและพัฒนาการขายสินคาในเว็บไซต ใหสราง

แรงจูงใจในการใชบริการและสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน และงานวิจัยใน

อนาคตผูวิจัยสามารถศึกษาปจจัยท่ีทําใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซื้อแบบออนไลนหรือออฟไลนของประเภทสินคาท่ีแตกตางกัน 

เน่ืองจากเริ่มมีความสนใจศึกษาวาผูบริโภคในปจจุบันท่ีเริ่มนิยมซื้อสนิคาออนไลนมีปจจัยในการเลือกซื้อสินคาแตละประเภท

หรือไมเพียงใด 

 

ขอเสนอแนะ 

ผลท่ีไดจากการวิจัย ไฮเปอรมารเก็ตควรมุงเนนในเรื่องคุณภาพสินคาใหดี สดใหมมีมาตรฐานเหมือนลูกคาหยิบซื้อ

สินคาเองภายในไฮเปอรมารเก็ต มีการออกแบบหนาเว็บไซตของรายช่ือสนิคาท่ีอานเขาใจงาย มีการนําเสนอโปรโมช่ันตางๆมี

การลงทะเบียน มีรูปภาพประกอบสินคามีเมนูเขาถึงการซื้อสินคาของลูกคาไดงาย มีการแยกประเภทสินคาถูกตองตาม

หมวดหมูตรงตามความตองการของลูกคาตองมีการสงเสริมการตลาดสื่อใหเห็นวาการซื้อสินคาผานเว็บไซตสะดวก

ประหยัดเวลาประหยัดคาใชจายกวาการไปซื้อภายในไฮเปอรมารเก็ตสามารถซื้อตอนไหนก็ไดไมกระทบกับชีวิตประจําวัน 

ไมตองตอแถวชําระเงิน ไมตองหาที่จอดรถ ปจจัยทั้งหมดเปนการพัฒนาชองทางการเขาถึงลูกคา อํานวยความสะดวก 

และพัฒนาการแขงขันใหทันคูแขง ในการเติบโตของยุคดิจิตอลในประเทศไทย 
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