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การศกึษาครัง้นีมี้ความมุง่หมายเพื่อศึกษาถึง ปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค โดยมีกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 200คน 
ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  ในการวิเคราะห์ข้อมูล ใช้สถิติพืน้ฐาน ได้แก ่
คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน รายงานข้อมูลเบือ้งต้น ใช้สถิติการวิเคราะห์
แบบ  Chi- Square (χ 2 – test) ในการทดสอบสมมติฐาน  และทดสอบค่าความสัมพันธ์ด้วยสถิติ 
Cramer’s V สถิติ Somers' D สถิติ Exact Test และหาค่านยัส าคญั (Fisher’s Exact Sig.) ผลการวิจยั
พบวา่ ผู้ ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายไุมเ่กิน 30 ปี มีระดบัการศกึษาต ่ากวา่หรือเทา่กบั
ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 20,000 บาท 
ผู้ตอบแบบสอบถามพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้วยการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉล่ียไม่เกิน 3,000 บาท ส่วนใหญ่ใน 1 ปี จะซือ้คอร์สเรียน
ธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ีย จ านวน 1-2 ครัง้ ซือ้คอร์สเรียน จ านวน 1 คอร์ส โดยมีชอ่งทาง Social Media ท่ี
ท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ คือ Facebook และซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านทาง Facebook 
เชน่เดียวกนั ซึง่มีแนวโน้มที่จะกลบัมาซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านชอ่งทาง Social Media  ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัเก่ียวกบั
การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง  Social Media ด้านการเงิน 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และให้ความส าคัญเก่ียวกบัความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านชอ่งทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เน็ต โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  

 
ค าส าคญั : ความสมัพนัธ์ คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน ์การรับรู้ความเส่ียง ความไว้วางใจ 
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The objectives of this research were to study online business courses purchasing 

information and related factors via social media. The sample group consisted of 200 people. A 
questionnaire was used to inquire about and to collect the information. Fundamental statistics 
were used to analyze the data, including frequency, percentage, average score, and standard 
deviation. The initial report was performed by applying the Chi-Square analytical (χ 2 – test) 
statistics to prove that the assumptions and testing of the relationship value by applying 
Cramer’s  V statistics, Somers’ D statistics, Exact test and Fischer’s Exact Sig. The results of 
the research result revealed that; 1) the majority of the respond 1st of the questionnaire were 
male, aged under thirty and with an educational level of a Bachelor’s degree or lower. Most of 
them worked as public servants or state enterprise employees and had an average salary 
below 20,000 Baht; 2) the online business course purchasing behavior did not exceed 3,000 
Baht and the majority of the sample group purchased the course once or twice, on average. 
Facebook was the social media site that exposed the consumers to the course and they paid 
for their courses via Facebook as well. They also had the tendency to purchase an online 
business course via Social Media again. The assumption was proved with a statistical 
significance of 0.05 and it was found that the questionnaire prioritized risk awareness over 
purchasing the online business courses via social media, especially the financial aspect as 
very high as well as the trustworthiness over the purchasing online business courses via social 
media. The internet system was there for prioritized as the medium importance. 
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กิตตกิรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบบันีส้ าเร็จลลุว่งลงได้ด้วยดี เน่ืองจากได้รับความเมตตาและความกรุณาอย่าง
สงู ให้ค าปรึกษาและความช่วยเหลือจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กาญณ์ระวี อนนัตอคัรกลุ อาจารย์
ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีได้เสียสละเวลา ตรวจแก้ไขปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆ ในงานวิจัยนับตัง้แต่
เร่ิมต้นจนท าให้สารนิพนธ์ฉบบันีเ้สร็จเรียบร้อยสมบรูณ์ 

ผู้ วิจัยขอกราบขอบพระคณุ อาจารย์ ดร.ธนภมูิ อติเวทิน และอาจารย์ ดร.เศรษฐวสัภุ์ พรม
สิทธ์ิ ท่ีได้กรุณาเป็นผู้ เช่ียวชาญในการตรวจแบบสอบถาม รวมทัง้คณาจารย์ภาควิชาบริหารธุรกิจ
และอาจารย์ทุกท่านท่ีได้กรุณาสั่งสอนให้ความรู้ท่ีเป็นประโยชน์อย่างย่ิงตลอดจนถ่ายทอด
ประสบการณ์ท่ีดี อีกทัง้แง่คิดตา่งๆ ท่ีมีประโยชน์แก่ผู้ วิจัยและ ขอขอบคณุ เจ้าหน้าท่ีผู้ดแูลหลกัสตูร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ทุกท่าน ท่ีคอยช่วยเหลือ อ านวยความสะดวก ตลอดระยะเวลาท่ีได้ศึกษา
จนครบหลกัสตูร 

ผู้ วิจัยขอกราบขอบพระคุณครอบครัว ท่ีสนับสนุนและส่งเสริมเร่ืองการศึกษาของผู้ วิจัย 
รวมทัง้ให้ค าแนะน าอนัเป็นประโยชน์ รวมทัง้รุ่นพ่ี หลกัสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิตการจดัการ และ
เพ่ือนร่วมรุ่นท่ีคอยให้การสนบัสนนุข้อมลูขา่วสาร ตลอดจนช่วยเหลือเร่ืองตา่งๆ ท่ีจะน ามาสูง่านวิจัย
ในครัง้นี ้

สดุท้ายนี ้ผู้ วิจัยขอให้งานวิจัยนีไ้ด้เป็นประโยชน์สาหรับผู้ ท่ีเก่ียวข้องกบัธรุกิจและผู้ ท่ีสนใจ 
และความดีอนัพึงมีจากสารนิพนธ์ฉบับนี ้ผู้ วิจยัขอมอบให้บิดา มารดา ตลอดจนครูอาจารย์ทกุท่านท่ี
ประสิทธิประสาทวิชาความรู้อนัเป็นพืน้ฐานส าคญัท่ีท าให้เกิดผลส าเร็จในการท าสารนิพนธ์ในครัง้นี  ้
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บทที่ 1  
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

ปัจจบุนัคนรุ่นใหมม่ีแนวความคิดในการประกอบอาชีพเปลี่ยนไป สว่นใหญ่จบมาแล้วมกั
ไม่อยากท างานประจ าแต่มองหาช่องทางการประกอบธรุกิจของตวัเอง ส่วนท่ีรับราชการหรือเป็น
พนักงานประจ าต่างก็สนใจหาช่องทางประกอบธุรกิจเพ่ือหารายได้เสริม จึงให้ความส าคญักับ
การศกึษาหาความรู้เพ่ือพฒันาทกัษะการประกอบธุรกิจของตนเองในด้านตา่งๆ เน่ืองจากรูปแบบ
การประกอบธุรกิจมีการพัฒนาอย่างต่อเน่ืองและมีการแข่งขันกันสูง การพัฒนาทักษะความรู้
ความสามารถด้านการประกอบธรุกิจของตนเองนัน้จึงเป็นสิ่งจ าเป็นอย่างย่ิง การจะประกอบอาชีพ
ใดก็ตาม ผู้ ท่ีจะประกอบอาชีพนัน้ ต้องหาความรู้เก่ียวกับอาชีพนัน้จนเข้าใจอย่างถ่องแท้  
เพ่ือป้องกันความผิดพลาดและความเสียหายท่ีอาจเกิดขึน้ได้เพราะความไม่รู้ อย่างไรก็ตามการ
พัฒนาตนเองนัน้อาจมิได้มุ่งหวงัเพ่ือความส าเร็จในการประกอบอาชีพเพียงอย่างเดียว แต่เพ่ือ
ความภาคภมูิใจของตนเองด้วย ทัง้นีก้ารพฒันาตนเองนัน้มีอยู่หลายรูปแบบ เช่น การอ่านหนงัสือ
หรือการไปอบรมสมัมนาตามสถานท่ีต่างๆท่ีจดัสอน รูปแบบท่ีก าลงัได้รับความนิยมในปัจจบุันคือ  
การอบรมผา่นคอร์สอบรมความรู้เก่ียวกับธุรกิจออนไลน์ เน่ืองจากเวลาท่ีมีจ ากัดของผู้ เรียนและ
คอร์สเรียนมีความหลากหลาย อ านวยความสะดวกให้กับผู้ เรียนให้มีความสะดวกสบายย่ิงขึน้  
ซึ่งปัจจบุนัผู้ เรียนสามารถเข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้สะดวกทกุท่ี ทกุเวลา ไมจ่ าเป็นต้องเดินทางไปเรียน
ตามสถานท่ีต่างๆ ประกอบกับพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตและสมาร์ทโฟนมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึน้
ทกุปี กลา่วได้วา่วนันีค้นรุ่นใหมต่า่งก็อยากหาความรู้เพ่ีอพฒันาตนเองกนัทัง้นัน้ และการเรียนรู้นัน้
ไมม่ีท่ีสิน้สดุ ด้วยเหตนีุจ้ึงท าให้การเรียนออนไลน์เข้ามามีบทบาทเป็นอย่างมากในยคุอินเทอร์เน็ต 

การเติบโตอย่างรวดเร็วของผู้ ใช้อินเทอร์เน็ต ส่งผลโดยตรงต่อการเพ่ิมขึน้ของจ านวน
ผู้ ใ ช้ งาน  Social Media (WeAreSocial ดิ จิทั ล เอ เยน ซ่ี ; และHootsuite.  2018: ออน ไลน์ ) 
ได้รวบรวมสถิติการใช้งานดิจิทลัของเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ ในเดือน มกราคม 2018 โดยประเทศ
ไทยมีประชากร 69.11 ล้านคน (53% อยู่ในเขตเมือง) มีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต 57 ล้านคน มีผู้ใช้งาน 
Social Media มากถึง 51 ล้านคน มีผู้ ใช้งานโทรศพัท์มือถือสงูถึง 93.61 ล้านเลขหมาย มากกว่า
จ านวนประชากรทัง้ประเทศ ในจ านวนผู้ ใช้งานอินเทอร์เน็ตทัง้หมด มีผู้ ใช้ Social Media เป็น
ประจ าผ่าน Smart Device 46 ล้านคน และผลการส ารวจพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตประเทศ
ไทยพบว่า ไทยเป็นประเทศท่ีใช้เวลาต่อวนัอยู่กับอินเทอร์เน็ตมากท่ีสดุในโลก (รวมทุกอปุกรณ์) 
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โดยเฉล่ียอยู่ท่ี 9 ชัว่โมง 38 นาทีตอ่วนั และถ้าวดัเฉพาะการใช้งานอินเทอร์เน็ตบนสมาร์ทโฟน ไทย
ยงัคงเป็นประเทศท่ีใช้เวลาท่องเน็ตต่อวนัมากท่ีสดุในโลกเช่นกนั โดยเฉล่ียอยู่ท่ี 4 ชัว่โมง 56 นาที 
นอกจากนีค้นไทยยังใช้เวลาในการเล่น Social Media โดยเฉลี่ย 3 ชั่วโมง 10 นาทีต่อวนั และใช้
เวลาไปกับการดูทีวี (Broadcast, Streaming, Video On Demand) ไม่ต ่ากว่า 4 ชั่วโมง 3 นาที 
ตอ่วนั Gen Y มีจ านวนชัว่โมงการใช้อินเทอร์เน็ตทัง้ในช่วงวนัท างาน/วนัเรียนหนงัสือ และวนัหยุด
มากท่ีสดุเมื่อเทียบกบัเจนเนอเรชัน่อ่ืน  

นอกจาก Social Media เป็นสื่อสงัคมออนไลน์ท่ีได้รับความนิยมสงูสดุแล้ว ยังสามารถ
เป็นช่องทางท่ีผู้ประกอบการใช้เป็นสื่อในการเผยแพร่ความรู้และใช้โปรโมทคอร์สเรียน เช่น  
สอนการท าธุรกิจออนไลน์ , สอนการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ , สอนการตลาดออนไลน์ และ  
สอนบัญชี เป็นต้น น ามาประยุกต์ใช้ในการด าเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพและมีต้นทุนต ่า  
โดยใช้ Social Media เป็นช่องทางการสื่อสารข้อมลูประชาสมัพันธ์คอร์สเรียนผ่านทาง บทความ 
(Content) , การแพร่ภาพสด และ คลิปวีดีโอ เป็นต้น การเรียนในรูปแบบออนไลน์นีช้่วยให้ผู้ เรียน
สามารถประหยัดเงิน ประหยัดเวลา เพราะไม่ต้องเดินทางไปเรียนท่ีสถาบัน ด้วยเหตนีุส้่งผลให้
ผู้บริโภคหันมาให้ความสนใจซือ้คอร์สเรียนออนไลน์เหล่านีท้าง Social Media จ านวนมากขึน้  
แต่อย่างไรก็ตามนอกจากความสะดวกท่ีผู้บริโภคได้รับนัน้ ยังมีความเสี่ยงจากการซือ้คอร์สเรียน
ออนไลน์ตามมา อาทิเช่น การถูกหลอกให้ซือ้คอร์สเรียนท่ีราคาสงูเกินจริง ,ผู้สอนไม่ได้มีความรู้
ความสามารถตามท่ีโฆษณาไว้ ,คณุภาพการเรียนการสอนไมเ่ป็นไปตามท่ีโฆษณาไว้ และหลอก
ให้ซือ้คอร์สเรียนเสริม เป็นต้น 

ด้วยเหตุนี ้ผู้ วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจัยด้านการรับรู้ความเสี่ยงและความ
ไว้วางใจของผู้บริโภคท่ีเกิดจากการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ วา่มีการรับรู้ความเสี่ยงแต่ละด้าน
อย่างไร และส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคในลกัษณะใดบ้าง โดยเลือกศึกษาผู้บริโภคท่ี
ซือ้คอร์เรียนธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media เน่ืองจากมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์คอร์
สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทางนีม้ากท่ีสุด โดยผลการวิจัยสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางท า
การตลาด พัฒนาคุณภาพเนือ้หา, รูปแบบการสอนและคุณภาพการบริการ และสร้างความ
น่าเช่ือถือของผู้ประกอบการคอร์สเรียนออนไลน์ เพ่ือตอบสนองให้ตรงกับความต้องการของ
ผู้บริโภคมากท่ีสดุ  
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ความมุ่งหมายของการวจิัย 
1. เพ่ือศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 

เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความเสี่ยง ประกอบด้วย ด้านหน้าท่ี  
ด้านการเงิน ด้านสงัคม ด้านจิตใจ และด้านเวลากับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจ ประกอบด้วย ด้านผู้ ขายสินค้า  
ด้านระบบอินเตอร์เน็ตและด้านการปกป้องผู้บริโภคกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

 
ความส าคัญของการวจิัย 

การวิจยัเร่ือง การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ผลการศึกษาวิจัยครัง้นีจ้ะ
ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจเก่ียวกับการศึกษาผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้บริโภค 
รวมถึงบคุคลท่ีสนใจ ดงันี ้ 

1. เพ่ือให้ทราบถึงการรับรู้ความเสี่ยงของผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้  
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ในด้านหน้าท่ี ด้านการเงิน ด้านสังคม  
ด้านจิตใจ และด้านเวลา ของผู้บริโภค 

2. เพ่ือให้ทราบถึงความไว้วางใจของผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้คอร์
สเรียนธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ในด้านผู้ขายสินค้า ด้านระบบอินเตอร์เน็ตและ
ด้านการปกป้องผู้บริโภค ของผู้บริโภค 

3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media  
ของผู้บริโภค  

4. เพ่ือเป็นประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ สามารถ
น าผลวิจัยท่ีได้ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด วางแผน กลยุทธ์เชิงบริหาร พัฒนา
เนือ้หาหลกัสตูรและปรับปรุงการ บริการเพ่ือให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภค  
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ขอบเขตของการวจิัย 
ขอบเขตของการศกึษาวิจยัครัง้นีท้ าการศกึษาวิจัย การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจท่ีมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของ
ผู้บริโภค 

ประชากรท่ีใช้ในการวจิัย 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้นีค้ือ ผู้บริโภควยัท างานท่ีเคยซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ

ออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media สาเหตท่ีุผู้ วิจัยเลือกศึกษากลุ่มคนวยัท างาน เน่ืองจากเป็น
กลุม่คนท่ีมีแนวโน้มหนัมาประกอบอาชีพอิสระมากท่ีสดุตามข้อมลูของกรมการจดัหางาน ซึ่งผู้ วิจัย
ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น
(Non-Probability Sampling) ซึ่งผู้ วิจยัเลือกใช้วิธีการสุม่กลุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยการเก็บกลุ่มตัวอย่างแบบออนไลน์ (Internet Sampling) โดยใช้ Google Form  
ในการสร้างแบบสอบถามออนไลน์   ทัง้นีเ้พ่ือความสะดวกรวดเร็วในการเก็บข้อมูลและมีความ
น่าเช่ือถือ โดยขนาดกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรค านวณ (กัลยา  วานิชย์บัญชา.  2550: 26) โดย
ก าหนดคา่ความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้ 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ได้ขนาดตวัอย่าง 200 คน 

ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา  
ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) แบ่งออกเป็น 

1. ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Personalization) ได้แก่ 
1.1 เพศ 

1.1.1 ชาย 
1.1.2 หญิง 

1.2 อาย ุ
1.2.1 ไมเ่กิน 20 ปี 
1.2.2 21-30 ปี  
1.2.3 31-40 ปี 
1.2.4 41-50 ปี 

1.3 ระดบัการศกึษา 
1.3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
1.3.2 ปริญญาตรี 
1.3.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 
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1.4 อาชีพ 
1.4.1 นิสิต/นกัศกึษา  
1.4.2 ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ  
1.4.3 พนกังานบริษัทเอกชน  
1.4.4 ค้าขาย / กิจการสว่นตวั 
1.4.5 อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ....................................... 

1.5 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
1.5.1 10,001 – 20,000 บาท 
1.5.2 20,001 – 30,000 บาท 
1.5.3 30,001 – 40,000 บาท 
1.5.4 40,001 บาทขึน้ไป 

2. การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media 

2.1 ด้านหน้าท่ี 
2.2 ด้านการเงิน 
2.3 ด้านสงัคม 
2.4 ด้านจิตใจ  
2.5 ด้านเวลา 

3. ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media 

3.1 ด้านผู้ขายสินค้า 
3.2 ด้านระบบอินเตอร์เน็ต 
3.3 ด้านการปกป้องผู้บริโภค 

ตวัแปรตาม (Dependent variable) ได้แก่ พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์
ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.  คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ หมายถึง รูปแบบการเรียนการสอนเก่ียวกับการประกอบ
ธรุกิจ ออนไลน์และออฟไลน์ ท่ีผู้ เรียนสามารถเรียนรู้ด้วยตวัเองได้ทุกท่ีทกุเวลาผา่นทาง Internet 
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โดยท่ีผู้ สอนจะถ่ายทอดเนือ้หาด้วยบทความ , การแพร่ภาพสด และคลิปวีดีโอ โดยใช้สื่อ
อิเลก็ทรอนิกส์ เช่น computer, Notebook, tablet, โทรศพัท์ ไปสูผู่้ เรียนในการเรียนแบบ Online 

2.  Social Media (สื่อสังคม) หมายถึง สื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งเป็นสื่อกลางท่ีให้ผู้ ท่ีใช้
อินเทอร์เน็ต มีส่วนร่วมและแลกเปลี่ยนประสบการณ์ ความคิดเห็นซึ่งกันและกัน โดยใช้สื่อตา่งๆ
เป็นตวัแทนในการสนทนา โดยมีการจดัแบ่งประเภทของ Social Media ออกเป็นประเภท 

- ประเภทสื่อสิ่งพิมพ์ (Publish) มี Wikipedia , Blogger เป็นต้น 
- ประเภทสื่อแลกเปลี่ยน (Share) มี YouTube, Flickr, SlideShare เป็นต้น 
- ประเภทสื่อสนทนา (Discuss) มี MSN, Skype, Google Talk เป็นต้น 
- ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ หรือท่ีเรียกว่า Social Network มี  Facebook, 

LinkedIn, Google+ เป็นต้น 
3.  Social Network (เครือข่ายสงัคมออนไลน์) หมายถึง การเช่ือมโยงกลุ่มบุคคลท่ีท า

กิจกรรมร่วมกนัในเครือขา่ยอินเตอร์เน็ต หรือท่ีเรียกวา่เครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ซึ่งมีการปฏิสมัพนัธ์
กันระหว่างสมาชิก เกิดการแลกเปลี่ยนข้อมลูข่าวสาร โดยท่ีผู้ ใช้อยู่ในรูปแบบ บุคคลทั่วไป หรือ 
ธรุกิจ สามารถเขียน, อธิบายสิ่งท่ีตนสนใจ และประชาสมัพันธ์ โดยเช่ือมโยงกับบคุคลอ่ืนท่ีมีความ
สนใจในเร่ืองเดียวกนั 

4. Social Commerce หมายถึ ง การขายสินค้าโดยอาศัยมวลชนและสังคมเป็น
ตวักระตุ้นให้เกิดความอยากและการซือ้เกิดขึน้ ผา่นเทคโนโลยีของ Social Network 

5.  ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัส่วนบคุคลของผู้บริโภค ซึ่งประกอบไป
ด้วย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

6.  ผู้บริโภค หมายถึง ผู้บริโภควยัท างานท่ีเคยซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง 
Social Media 

7.  การรับรู้ความเสี่ยง หมายถึง ความสามารถในการประเมินค่าความเสี่ยงท่ีผู้บริโภค
ต้องเผชิญในการตดัสินใจซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media 

7.1 ความเสี่ยงทางหน้าท่ี  (Functional Risk) หมายถึ ง ความรู้สึกจากการซื อ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ซึ่งผลท่ีได้ไมเ่ป็นไปตามท่ีโฆษณาหรือตามท่ี
คาดหวงัไว้ 

7.2 ความเสี่ยงทางการเงิน (Financial Risk) หมายถึง ความรู้สึกในด้านราคา
เก่ียวกับราคาค่าคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ความคุ้มค่าของราคา การเปรียบเทียบราคาจาก
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ผู้ประกอบการรายอ่ืน ความสะดวกและความปลอดภัยในการช าระเงินค่าคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ ของผู้บริโภค 

7.3 ความเสี่ยงทางสงัคม (Social Risk) หมายถึง ความรู้สึกในการยอมรับของกลุ่ม
เพ่ือนและคนทั่วไปท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ของผู้บริโภค รวมถึงความรู้สกึท่ี
มีตอ่ผู้ประกอบการท่ีเปิดสอนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ในด้านการเป็นท่ียอมรับของคนทัว่ไป 

7.4 ความเสี่ยงทางด้านจิตใจ (Psychological Risk) หมายถึง ความรู้สึกหรือความ
เช่ือมัน่ท่ีมีตอ่ภาพลกัษณ์ของผู้ประกอบการท่ีเปิดสอนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ เมื่อได้เรียนตาม
คอร์สท่ีซือ้ไว้แล้วไม่ได้เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ อาจท าให้ผู้ ซือ้เกิดความรู้สึกเสียความมัน่ใจใน
ตนเอง และความรู้สกึโดดเดี่ยวทางสงัคมเมื่อเรียนผา่นออนไลน์ สง่ผลให้ไมม่ีปฏิสมัพนัธ์กบัผู้ อ่ืน 

7.5 ความเสี่ยงทางด้านเวลา (Time Risk) หมายถึง ความเสี่ยงจากการเลือกซือ้คอร์
สเรียนธุรกิจออนไลน์ของผู้บริโภค ในด้านการสญูเสียเวลาในการรับบริการ ตัง้แต่การสอบถาม
ข้อมลูจากพนักงานขาย การท าธรุกรรมทางการเงิน ระยะเวลาในการเรียนการสอน และเวลารอ
การแก้ไขปัญหาหากมีปัญหาเกิดขึน้ในระหวา่งท่ีเรียน 

8.  ความไว้วางใจหรือความเช่ือมัน่ หมายถึง ความสมัพันธ์อย่างใกล้ชิดซึ่งเกิดจากการ
สื่อสารระหว่างลูกค้ากับผู้ ให้บริการ ลูกค้าซึ่งมีความรู้สึกไว้วางใจ จะเกิดความรู้สึกมั่นใจหรือ
เช่ือมัน่ตอ่องค์ประกอบของสินค้าหรือบริการ (ณฐัธิดา  สระธรรม; และไกรชิต  สตุะเมือง.  2557) 

8.1 ด้านผู้ ขายสินค้า หมายถึง ความรู้สึกไว้วางใจ และมั่นใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
บริษัท, สถาบันหรือผู้สอน ทัง้ในด้านความมัน่คง การเป็นผู้มีความรู้อย่างแท้จริง การเป็นท่ีรู้จัก  
มีความซ่ือสตัย์จริงใจและมีมนษุย์สมัพนัธ์ท่ีดี 

8.2 ด้านระบบอินเตอร์เน็ต หมายถึง คณุภาพด้านกระบวนการบริการลกูค้าผา่นทาง
ระบบอินเตอร์เน็ต ได้แก่ ความน่าเช่ือถือในระบบบริการ ความสะดวกรวดเร็ว ความง่ายของ
ขัน้ตอนการสมคัรและการใช้บริการ 

8.3 ด้านการปกป้องผู้บริโภค หมายถึง การป้องกันและรักษาความปลอดภยัความ
เป็นสว่นตวัของผู้ ซือ้ ได้แก่ การท าธรุกรรมผา่นอินเตอร์เน็ต 

9. พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ หมายถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ โดยศึกษาถึงพฤติกรรมการซือ้, จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ท่ีจะ
ตดัสินใจซือ้ และแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ของผู้บริโภค 
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กรอบแนวความคดิในการวจิัย  
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค มีกรอบแนวความคิดใน
การวิจยั ดงันี ้

ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)                 ตวัแปรตาม (Dependent variable) 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- อาชีพ 
- รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

ความไว้วางใจ (Trust) ต่ อการซื อ้คอ ร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social 

Media  

- ด้านผู้ขายสินค้า 
- ด้านระบบอินเตอร์เน็ต 
- ด้านการปกป้องผู้บริโภค 

 

การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับคอร์สเรียน
ธุร กิจออน ไลน์ ผ่ านช่อ งท าง  Social 
Media  

- ด้านหน้าที่ 
- ด้านการเงิน 
- ด้านเวลา 
- ด้านจิตใจ 
- ด้านสงัคม 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ผา่นชอ่งทาง  

Social Media ของผู้บริโภค 
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สมมติฐานในการวจิัย  
1. ปัจจยัสว่นบคุคลประกอบด้วยเพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media  
2. การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 

Media ประกอบด้วย ด้านหน้าท่ี ด้านการเงิน ด้านสงัคม ด้านจิตใจ และด้านเวลา มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media  

3. ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media
ประกอบด้วย ด้านผู้ ขายสิน ค้า ด้านระบบอิน เตอ ร์เน็ตและด้านการปกป้องผู้ บ ริโภค  
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง 

 
ในการวิจยัเร่ือง การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้      

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ผู้ วิจยัได้ศกึษาเอกสารแนวคิด
ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องและได้น าเสนอตามหวัข้อดงัตอ่ไปนี ้

 1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยง 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไว้วางใจ (Trust) 
 4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
 6. แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) 
 7. ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัคอร์สเรียนออนไลน์ 
 8. เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

1. แนวคดิและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ

ครอบครัว และรายได้ตอ่เดือน ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัได้
ของประชากรท่ีช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลักษณะด้านจิตวิทยาและสงัคม
วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สกึของกลุม่เป้าหมายนัน้ ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์
จะสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลตอ่การก าหนดตลาดเป้าหมาย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.  2538: 41-
42) 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกันออกไป โดยความ
แตกต่างทางประชากรศาสต ร์ จะมี อิท ธิพลต่อการสื่อสาร ลักษณะประชากรศาสต ร์  
(พรทิพย์  วรกิจโภคาทร.  2529: 312-315) คือ 

1. เพศ (Sex) มีงานวิจยัท่ีพิสจูน์วา่ คณุลกัษณะบางอย่างของเพศชายและเพศหญิง
ท่ีตา่งกนัสง่ผลให้การสื่อสารของชายและหญิงตา่งกัน เช่น การวิจยัการชมภาพยนตร์โทรทัศน์ของ
เดก็วยัรุ่น พบวา่เดก็วยัรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากท่ีสดุ สว่นเดก็วยัรุ่นหญิง
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สนใจภาพยนตร์วิทยาศาสตร์มากท่ีสุด แต่ก็มีงานวิจัยหลายชิน้ท่ีแสดงว่า ชายและหญิงมีการ
สื่อสารและการรับสื่อไมต่า่งกนั 

2. อายุ (Age) อายเุป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกตา่งกนัในเร่ืองของความคิดและ
พฤติกรรม คนท่ีอายนุ้อยมกัมีความคิดเสรีนิยมยึดถืออดุมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ี
มีอายุมาก ในขณะท่ีคนอายมุากมกัมีความคิดท่ีอนรุักษ์นิยมยึดถือการปฏิบัติระมดัระวงัมองโลก
ในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชี วิตท่ีแตกต่างกันลักษณะการใช้
สื่อมวลชนก็ตา่งกนั คนท่ีมีอายมุากมกัจะใช้สื่อเพ่ือแสวงหาขา่วสารมากกวา่ความบนัเทิง อายหุรือ
วยัจึงเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกตา่งในเร่ืองความคิดและพฤติกรรม 

3. ระดับการศึกษา (Education) เป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความคิด คา่นิยม ทัศนคติ
และพฤติกรรมแตกตา่งกนั คนท่ีมีการศกึษาสงูจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้รับสารท่ีดี เพราะ
เป็นผู้มีความกว้างขวางและเข้าใจสารได้ดี แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆถ้าไม่มีหลกัฐานหรือ
เหตผุลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศกึษาต ่ามกัจะใช้สื่อประเภทวิทย ุโทรทัศน์และภาพยนตร์ หาก
ผู้มีการศึกษาสงูมีเวลาวา่งพอก็จะใช้สื่อสิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ แตห่ากมีเวลาจ ากัด
ก็มกัจะแสวงหาขา่วสารจากสื่อสิ่งพิมพ์มากกวา่ประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง 
อาชีพ รายได้ และสถานภาพทางสงัคมของบคุคล มีอิทธิพลอย่างส าคญัตอ่ปฏิกิริยาของผู้รับสารท่ี
มีตอ่ผู้ส่งสาร เพราะแตล่ะคนมีวฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันคติ คา่นิยมและเป้าหมายท่ีแตกตา่ง
กนั 

จากแนวคิดและทฤษ ฎี ด้านประชากรศาสต ร์ดังกล่าว ผู้ วิจัย ได้น าลักษณ ะ
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายเฉลี่ยต่อเดือน มาใช้ศึกษาใน
งานวิจยั การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

 
2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรู้ 

ความหมายของการรับรู้ 
(กมลวัฒน์  ยะสารวรรณ.  2547) ได้กล่าวว่า การรับรู้ หมายถึง ขบวนการแปล

ความหมายของสิ่งเร้าท่ีมากระทบกบัประสาทสมัผสัของเราและแปลความหมายอย่างไรนัน้ ขึน้อยู่
กับประสบการณ์ในอดีตของแต่ละบุคคลได้ให้ความหมายของการรับรู้ คือ กระบวนการท่ีเกิด
ภายในตวัของแต่ละบุคคล และการรับรู้เกิดขึน้กับสิ่งต่างๆท่ีอยู่รอบตวั โดยการสมัผสั แล้วแปล
ออกมาโดยการอาศยัประสบการณ์เดิม 
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(เสรี  วงษ์มณฑา.  2542) กลา่ววา่ การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีมนษุย์เลือกท่ีจะรับรู้ 
สรุปการรับรู้ ตีความหมายการรับรู้สิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีสมัผสั เพ่ือท่ีจะสร้างภาพในสมองให้เป็นภาพท่ีมี
ความหมายและมีความกลมกลืน 

ชิฟแมน และ คานุก (ศภุร  เสรีรัตน์.  2544: 143) อ้างอิงจาก (Schiffman Leon G; และ
Kanuk Leslie Lazar.  1991: 146) กลา่วว่า การรับรู้หมายถึง กระบวนการท่ีบคุคลแต่ละคนมีการ
เลือกการปะมวลและการตีความเก่ียวกับตวักระตุ้นออกมาให้มีความหมายและได้ภาพของโลก  
ท่ีมีเนือ้หา 

(สภุาภรณ์  พลนิกร.  2548: 79) กล่าวว่า การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการ
ซึ่งแตล่ะคนคดัสรร (Select) จดัระเบียบ (Organize) และตีความหมาย (Interpret) สิ่งท่ีมากระตุ้น 
(Stimuli) เพ่ือให้เกิดภาพในสมอง (Image) ท่ีมีความหมายและสอดคล้องเก่ียวกบัโลกท่ีบุคคลนัน้
สัมผัส ได้  (Sense) ห รือเป็ นส่วนหนึ่ งของกระบวนการป ระมวลผลข้อมูล  ( Information 
Processing) 

 
ระดับของการรับรู้ 
ความสามารถในการรับรู้ของผู้บริโภคแต่ละคนท่ีแตกตา่งกันออกไป เป็นข้อจ ากดัในการ

ให้ ข้อมูล เพราะถ้าให้ ข้อมูลมาก เกินระดับ ของการรับ รู้ของผู้ บ ริ โภคก็ ไม่มีป ระโยช น์  
แต่อาจจะกลายเป็นการท าให้สญูเสียการจดจ าจุดส าคญัไป ในทางตรงกันข้ามถ้าให้ข้อมลูน้อย
เกินไปผู้บริโภคก็ไม่สามารถจดจ าได้ ดังนัน้จึงจ าเป็นต้องวิเคราะห์ระดับการรับรู้ของผู้บริโภค  
(ฉตัยาพร  เสมอใจ.  2550: 70) โดยสามารถแบ่งระดบัการรับรู้ได้เป็น 3 ระดบั ดงันี ้

1. ระดบัต ่าสดุท่ีผู้บริโภครับรู้ได้ คือ ระดบัท่ีหากใส่ตวักระตุ้นต ่ากว่าจดุนีผู้้บริโภคจะ
ไมส่ามารถรับรู้ได้ เช่น การโฆษณา ถ้าข้อมลูหรือสิ่งกระตุ้นน้อยเกินไปผู้บริโภคก็จะไมส่ามารถรับรู้
ได้ ซึ่งจะกลายเป็นคา่ใช้จ่ายท่ีสญูเปลา่ 

2. ระดับความแตกต่างท่ีผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ คือ ระดับท่ีมีการเปลี่ยนแปลง
ตวักระตุ้นเพียงเล็กน้อย จะท าให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ถึงการเปลี่ยนแปลงนี ้ซึ่งเป็นระดบัท่ีต้อง
สร้างความแตกตา่งในสายตาผู้บริโภคให้ได้ 

3. ระดบัสงูสดุท่ีผู้บริโภครับรู้ได้ คือ ระดบัท่ีหากมีการเพ่ิมตวักระตุ้นสงูกวา่นี ้ก็จะไม่
มีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภคเพ่ิมขึน้ เป็นลกัษณะของข้อมลูมากเกินไปไม่ก่อให้เกิดประโยชน์ใน
การรับรู้ แตต้่องระวงัวา่อาจกลายเป็นก่อให้เกิดความสบัสนและลดจดุเดน่ของข้อมลูท่ีส าคญัไป 
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กระบวนการรับรู้ 
แอสแซล (ดารา  ทีปะปาล.  2542: 58) อ้างอิงจาก (Assael Henry.  1998: 218) สรุปได้

ว่า ขัน้ตอนต่างๆของการรับรู้ประกอบด้วย 3 ขัน้ตอน คือ (1) การเลือกรับ รู้ (2) การจัด
องค์ประกอบการรับรู้ (3) การแปลความหมาย  

 

 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงกระบวนการรับรู้ของ แอสแซล 
ท่ีมา: แอสแซล(ดารา  ทีปะปาล.  2542: 58) อ้างอิงจาก (Assael Henry.  1998: 218) 

พฤติกรรมผู้บริโภค: หน้า 58 
1. การเลือกรับรู้ (Perceptual Selection) เมื่อผู้บริโภคเปิดรับสิ่งเร้าทางการตลาด 

และตัง้ใจรับตอ่สิ่งเร้าท่ีเข้ามากระทบแล้ว ผู้บริโภคจะเลือกสรรเฉพาะสิ่งเร้าท่ีตรงกบัความต้องการ
และทศันคติของตนเท่านัน้ ซึ่งกระบวนการเลือกรับรู้ แบ่งออกเป็น 3 ขัน้ตอน คือ 

1.1 การเปิดรับ (Exposure) เกิดขึน้เมื่อประสาทสัมผัสของผู้บริโภคได้รับการ
กระตุ้นจากสิ่งเร้า ท าให้เกิดความรู้สกึ เช่น การได้เห็น การได้ยิน การได้ฟัง และการได้กลิ่น เป็นต้น 
ผู้บริโภคจะเลือกสิ่งเร้าท่ีสนใจ และจะหลีกเลี่ยงไมเ่ผชิญกบัสิ่งเร้าท่ีไมส่ าคญัและไมน่่าสนใจ 

1.2 การตัง้ใจรับ (Attention) เป็นกระบวนการซึ่งผู้บริโภคจะแบ่งเป็นความสนใจ
มาสู้สิ่งเร้าอย่างใดอย่างหนึ่งโดยเฉพาะ อนัเป็นกิจกรรมทางจิตใจ (Mental Activity) เช่น เมื่อ
ผู้บริโภคสนใจดโูฆษณาทางโทรทศัน์ ดรูถยนต์รุ่นใหมใ่นโชว์รูม เป็นต้น 
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1.3 การเลือกรับรู้ (Selective Perception) ผู้ บริโภคจะเลือกรับ รู้สิ่งเร้าทาง
การตลาดท่ีมากระทบ จะไม่รับรู้ทุกอย่างเน่ืองจากผู้บริโภคแต่ละคนมีความต้องการ ทัศนคติ 
ประสบการณ์ และคณุลกัษณะสว่นบคุคลตา่งๆไมเ่หมือนกนั 

2. การจัดองค์ประกอบการเรียนรู้ (Perceptual Organization) หมายถึง การท่ี
ผู้บริโภคจัดข้อมลูจากแหลง่ตา่งๆเข้าด้วยกันให้เป็นระเบียบ เพ่ือให้มีความหมายให้เข้าใจได้มาก
ขึน้ และเพ่ือให้สามารถแสดงพฤติกรรมตอบสนองได้ถกูต้อง 

3. การแปลความหมายการรับรู้ (Perceptual Interpretation) หมายถึง กระบวนการ
ท่ีผู้บริโภคท าความเข้าใจว่าสิ่งรบเร้าท่ีรับมาคืออะไร โดยอาศยัข้อมลูความรู้และประสบการณ์ท่ี
เก็บสะสมไว้ในอดีตท่ีเก่ียวข้องในหน่วยเก็บความทรงจ า มาใช้เพ่ือแปลความหมายออกมา 

 
การรับรู้ความเส่ียง (Risk Perception) 
ความเสี่ยง คือ เหตกุารณ์ การกระท าใดๆ ท่ีอาจเกิดขึน้ภายใต้สถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน 

และจะส่งผลกระทบ หรือสร้างความเสียหาย หรือความล้มเหลว หรือลดโอกาสท่ีจะบรรลุ
ความส าเร็จตอ่การบรรลเุป้าหมายและวตัถปุระสงค์ (เผชิญ  อปุนนัท์.  2560: ออนไลน์) 

(ศภุร  เสรีรัตน์.  2544: 132) กล่าวว่า ความเสี่ยงท่ีได้รับรู้ (Perceived risk) ไม่ได้จ ากัด
อยู่แตก่ารสญูเสียเงินทอง แต่ยงัรวมถึงการสญูเสียผลประโยชน์หรือข้อเสียหายทัง้หมดท่ีเกิดจาก
สถานการณ์การซือ้ด้วย ความเสี่ยงท่ีรับรู้ได้อาจเป็นเร่ืองเก่ียวกับความไม่สะดวกของผู้บริโภค 
หรือการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ดี หรือการสญูเสียสถานภาพทางสงัคมอนัเป็นผลมาจากการ  
ซือ้สินค้า 

คอตเลอร์ และแกร่ี อาร์มสตอง. (ชนิตว์สรณ์  ตรีวิทยาภมูิ.  2544) อ้างอิงจาก (Kotler 
Philip; และคนอ่ืน ๆ.  2001) กล่าววา่ การรับรู้ความเสี่ยง (Perceived risk) คือ ความสามารถใน
การประเมินค่าความเสี่ยงท่ีผู้บริโภคต้องเผชิญในการตัดสินใจ ซือ้สินค้าและบริการ ซึ่งการมี
ความสามารถดงักลา่วท่ีแตกตา่งกันของผู้บริโภคมีผลกระทบท าให้พฤติกรรมผู้บริโภคแตกตา่งกัน
ไป 

ซึ่งการรับรู้ความเสี่ยงจะแตกต่างกันออกไปตามเชือ้ชาติ เพศ อายุ และวัฒนธรรม 
(Emblemsvag Jan; และEndre Kjolstad Lars.  2002) (Lepp Andrew; และGibson Heather.  
2003) (Schubert Renate.  2006) 
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(Dowling Grahame; และStaelin Richard.  1994) ได้ให้ค านิยามของค าว่าการรับรู้
ความเสี่ยง (Perceived risk) ว่าเป็นการรับรู้ของผู้บริโภคตอ่ความไมแ่น่นอนและผลลพัธ์ท่ีไม่ดีซึ่ง
เกิดขึน้ควบคู่กันในการซือ้สินค้าหรือบริการ ซึ่งตรงกับค านิยามท่ีให้ไว้โดย (Schiffman Leon 
G;Kanuk Leslie Lazar; และHansen Havard.  2008) ท่ีระบุว่าการรับรู้ความเสี่ยง (Perceived 
risk) คือ ความไม่แน่นอนท่ีผู้บริโภครับรู้เมื่อผู้บริโภคไม่สามารถคาดเดาถึงผลสืบเน่ืองจากการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการล่วงหน้าได้ โดยจะเห็นได้ว่าความไม่แน่นอนและผลสืบเน่ืองนัน้  
เป็ น  2 อ งค์ ป ระกอบหลัก ๆใน การรับ รู้ค วาม เสี่ ย ง  (Bauer Raymond A.  1967) และ 
(Cunningham M Scott.  1967) 

ทัง้นี ้ในการให้ค านิยามของค าว่า การรับรู้ความเสี่ยง (Perceived risk) นัน้ยังเน้นถึง
ค วาม รู้สึ ก จิ ต วิ สัย  (Subjective Feeling) ซึ่ งขึ น้ อยู่ กั บ ความ รู้สึ กท า งใจ ของผู้ บ ริ โภค 
(ณิชภัค  อโนทิพย์.  2556) อ้างอิงจาก (Mitchell V-W.  1998) (Forsythe Sandra M.; และShi 
Bo.  2003) (Samadi Mansour; และYaghoob-Nejadi Ali.  2009) โดยอาจกลา่วได้วา่ความเสี่ยง
นัน้มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าและบริการ ไม่ว่าจะหลงัจากการซือ้แล้ว
ความเสี่ยงนัน้จะเกิดขึน้จริงหรือไมก่็ตาม แตถ้่าความเสี่ยงนัน้อาจเป็นอนัตรายร้ายแรงตอ่ผู้บริโภค 
แต่หากผู้บริโภคมิอาจรับรู้ได้ถึงความเสี่ยงเหล่านัน้ ความเสี่ยงก็ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้
สินค้าและบริการ 

จากการศึกษาเร่ืองการรับรู้ความเสี่ยงในหนังสือ ต ารา บทความวิชาการและงานวิจัย
ตา่งๆของต่างประเทศ (ณิชภคั  อโนทิพย์.  2556) พบวา่มีการจ าแนกการรับรู้ความเสี่ยงในบริบท
ของการซือ้สินค้าออนไลน์ และการซือ้สินค้าออฟไลน์ การรับรู้ความเสี่ยงใน 2 บริบทข้างต้นมี
ความแตกตา่งกนัในด้านของจ านวนประเภทของการรับรู้ความเสี่ยงท่ีใช้ชีว้ดั 
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 ภาพประกอบ 3 ประเภทของการรับรู้ความเสีย่งในบริบทของการซือ้สินค้าออนไลน์ 
ท่ีมา: (ณิชภัค  อโนทิพย์.  2556); ประเภทของการรับรู้ความเสี่ยงในบริบทของการซื อ้

สินค้าออนไลน์ 
 
จากภาพประกอบ 3 พบว่ามีความเสี่ยงทัง้หมด 7 ด้าน ได้แก่ ด้านหน้าท่ีของสินค้า 

ด้านร่างกาย ด้านการเงิน ด้านสังคม ด้านจิตใจ ด้านเวลา และด้านความเป็นส่วนตัวนัน้  
ในการศึกษาวิจัยการรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ผู้ วิจัยเลือกศึกษาการรับรู้
ความเสี่ยงมา 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการเงิน ด้านหน้าท่ีของสินค้า ด้านเวลา ด้านจิตใจ และด้านสงัคม 
เน่ืองจากการซือ้สินค้าออนไลน์ไม่มีผลกระทบต่อผู้ ซือ้ทางด้านกายภาพ ส่วนการรับรู้ความเสี่ยง
ด้านความเป็นส่วนตวั (Perceived Privacy Risk) ในท่ีนีห้มายถึง ความเสี่ยงท่ีข้อมลูส่วนตวัของ
ผู้บริโภคในการท าธรุกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์จะถูกน าไปใช้โดยไม่ได้รับอนุญาตนัน้ ผู้ วิจัยจะ
น าไปศกึษาในเร่ืองความไว้วางใจ (Trust) ด้านการปกป้องผู้บริโภค 

ดงันัน้ ในการศึกษาการรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ท าการศึกษาการรับรู้
ความเสี่ยง 5 ด้าน ดงันี ้

1. ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk) คือ ความเสี่ยงจากการซือ้สินค้าหรือ
บริการแล้วไมคุ่้มคา่เท่ากบัราคาท่ีจ่ายออกไป 
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2. ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีของสินค้า (Performance Risk) คือ ความรู้สกึว่าสินค้าหรือ
บริการท่ีซือ้ไปไมต่รงตามท่ีคาดหวงั หรือตามท่ีโฆษณาประชาสมัพนัธ์ไว้ 

3. ความเสี่ยงด้านเวลา (Time Risk) คือ การสญูเสียเวลาและความสะดวกสบายอนั
เน่ืองมาจากการใช้สินค้าหรือบริการ 

4. ความเสี่ยงด้านจิตใจ (Psychological Risk) คือ ผลกระทบของการใช้สินค้าหรือ
บริการท่ีมีตอ่สภาพจิตใจของผู้ใช้ เช่น การท าให้เสียหน้า อบัอาย การละเมิดสิทธิความเป็นสว่นตวั 
เป็นต้น 

5. ความเสี่ยงด้านสงัคม (Social Risk) คือ ผลกระทบของสินค้าหรือบริการท่ีมีต่อ
ความนิยมในตวัผู้ใช้ เช่น ความรู้สกึวา่คนรอบข้างไมย่อมรับสินค้าหรือบริการท่ีก าลงัจะซือ้นี  ้  

ทัง้นีผู้้บริโภคแต่ละรายจะมีความสามารถรับรู้ความเสี่ยงแตล่ะด้านท่ีแตกต่างกัน ขึน้อยู่
กับประสบการณ์  การให้ความส าคัญของผู้ บริโภค และการรับรู้ความเสี่ยงนีจ้ะส่งผลไปยัง
พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคแตล่ะราย 

 
ความส าคัญของการรับรู้ความเส่ียง 
คอตเลอร์ และแกร่ี อาร์มสตอง. (ชนิตว์สรณ์  ตรีวิทยาภมูิ.  2544) อ้างอิงจาก (Kotler 

Philip; และคนอ่ืน ๆ.  2001) กล่าวว่า ปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ก็คือระดบัของความเสี่ยงในการซือ้สินค้าท่ีผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ ความเสี่ยงคือความไมแ่น่นอน
จากปัจจยัต่างๆท่ีอาจเกิดขึน้เมื่อผู้บริโภคซือ้สินค้า ซึ่งมีผลท าให้การใช้ประโยชน์จากการซือ้สินค้า
ชิน้นัน้ไมไ่ด้เป็นไปตามท่ีผู้บริโภคคาดหวงัเอาไว้ 

ผู้บริโภคสามารถป้องกันความเสี่ยงโดยอาศยัประสบการณ์เก่ียวกับการปฏิบัติงานของ
สินค้าชิน้นัน้มาท าการช่วยในการวิเคราะห์ค่าของสินค้า แตเ่น่ืองจากว่าในความเป็นจริงผู้บริโภค
มกัมีประสบการณ์เก่ียวกับการปฏิบัติงานของสินค้าน้อยมากหรืออาจไม่มีเลยก็ได้ นอกจากนี ้
ผู้บริโภคอาจขาดความสามารถท่ีจะตดัสินใจให้ถูกต้องเหมาะสม หรืออาจมีสถานการณ์บงัคบัให้
ผู้บริโภคต้องตดัสินใจในทนัที ซึ่งสาเหตเุหล่านีท้ าให้ผู้บริโภคต้องประสบกับความเสี่ยงในการซือ้
สินค้า 

หากผู้บริโภคมีการรับรู้ความเสี่ยงของการบริโภคสินค้าแต่ละชนิดมาก ก็จะท าให้
ผู้บริโภคมีตวัเลือกในการบริโภคน้อยลง แตห่ากผู้บริโภคมีการรับรู้ความเสี่ยงต ่า จะท าให้ผู้บริโภค
มีตวัเลือกในการซือ้สินค้าเป็นจ านวนมาก ซึ่งการใช้ข้อมลูเก่ียวกับการรับรู้ความเสี่ยงของประเภท
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สินค้าเพ่ือช่วยในการวางแผนการตลาดจะท าให้สามารถหากลยทุธ์การตลาด ต าแหน่งผลิตภณัฑ์
วิธีการขายท่ีมีประสิทธิภาพได้ 

 
ระดับการรับรู้ความเส่ียงกับกระบวนการตัดสินใจ 
คอตเลอร์ และแกร่ี อาร์มสตอง. (ชนิตว์สรณ์   ตรีวิทยาภูมิ .  2544) อ้างอิงจาก 

(Kotler Philip; และคนอ่ืน ๆ.  2001) กล่าววา่ ระดบัการรับรู้ความเสี่ยงไม่ได้คงท่ีเสมอในระหวา่ง
กระบวนการตดัสินใจจะมีขึน้มีลงบ้าง ดงัจะเห็นได้จากภาพประกอบตอ่ไปนี  ้

 

 
 

ภาพประกอบ 4 ระดบัการรับรู้ความเสี่ยง 
ท่ีมา: (ชนิตว์สรณ์  ตรีวิทยาภมูิ.  2544) 
 
จากภาพประกอบ 4 จะเห็นได้วา่ เมื่อผู้บริโภคเร่ิมเกิดความต้องการในตอนแรก ผู้บริโภค

จะยังไม่มีข้อมลูรายละเอียดเก่ียวกับการซือ้สินค้าท าให้มีระดบัความเสี่ยงท่ีสงูเกินไป ผู้ บริโภคจะ
ไมอ่าจตดัสินใจซือ้ได้ จึงท าให้ผู้บริโภคหาทางลดความเสี่ยงลงโดยการออกแสวงหาขา่วสารข้อมลู 
โดยอาจเป็นข่าวสารจากสื่อโฆษณา ความเห็นหรือประสบการณ์จากคนท่ีรู้จัก หรือข้อมลูจาก
ผู้แทนขาย ซึ่งท าให้ระดบัความเสี่ยงในการซือ้ของผู้บริโภคลดลงและน าไปสู่การตดัสินใจซือ้สินค้า
ในท่ีสดุ 

นอกจากนีค้วามภคัดีในตราสินค้า ภาพลักษณ์ของผู้สอน รวมไปถึงการประกันความ
มัน่ใจ ปัจจยัเหล่านีย้ังสามารถช่วยเพ่ิมความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจของลกูค้าและช่วยลดระดบั
การรับรู้ความเสี่ยงของผู้บริโภคได้ 
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(Akaah Ishmael P.  1988) กล่าวว่าการประกันการให้เงินคืน ช่ือเสียงของผู้ผลิตและ
ราคาของสินค้า เป็นกลยทุธ์ท่ีช่วยการลดการรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้สินค้าออนไลน์ได้ดีกวา่การ
ได้รับค าแนะน าจากเพ่ือนหรือครอบครัว 

จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ สรุปได้วา่ ผู้บริโภคประเมินการรับรู้ความเสี่ยงการซือ้
สินค้าหรือบริการ จากการรับรู้ความเสี่ยงเพียงด้านเดียวหรือหลายๆด้านรวมกัน ขึน้อยู่กับ
ประสบการณ์และการให้ความส าคญัในสินค้าหรือบริการนัน้ๆ ผู้ วิจยัจึงได้น าประเภทของการรับรู้
ความเสี่ยง ได้แก่ ความเสี่ยงด้านการเงิน ความเสี่ยงด้านหน้าท่ี ความเสี่ยงด้านเวลา ความเสี่ยง
ด้านจิตใจ ความเสี่ยงด้านสังคม มาศึกษาในงานวิจัยการรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media  
ของผู้บริโภค 

 
3.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับความไว้วางใจ 

ความหมายของความไว้วางใจ 
ความไว้วางใจ หมายถึง ความตัง้ใจกระท าต่อผู้ อ่ืนบนพืน้ฐานความคาดหวงัเชิงบวกท่ี

เก่ียวข้องกบัพฤติกรรมของบุคคล ภายใต้เง่ือนไขของความเสี่ยงและการพึ่งพากัน (Mayer Roger 
C.;Davis James H.; และSchoorman F. David.  1995) 

ความไว้วางใจ เป็นความเตม็ใจของบคุคลท่ีมีความมัน่คงต่อบคุคลอ่ืน โดยมีความเช่ือวา่
บุคคลนัน้เป็นบุคคลท่ีมีความสามารถ มีความเปิดเผย ให้ความสนใจห่วงใย และให้ความ
น่าเช่ือถือ (Mishra Aneil K.  1996) 

ดอยช์ (Deutsch Morton.  1962) ให้ความหมายความไว้วางใจไว้ 4 ประการ ดงันี ้
1. ความไว้วางใจอาจน าไปสู่ผลลพัธ์ในทางท่ีเป็นผลดีหรือผลเสียต่อความต้องการ

หรือเป้าหมาย ดงันัน้ความไว้วางใจจึงมีความเสี่ยงเข้ามาเก่ียวข้อง 
2. ผลลพัธ์ท่ีเกิดขึน้ไมว่า่จะก่อให้เกิดผลดีหรือผลเสีย ขึน้อยู่กบัการกระท าของผู้ ท่ีเรา

ให้ความไว้วางใจ 
3. หากผลลพัธ์ท่ีได้เป็นผลเสียหรือออกมาในทางท่ีไมด่ีจะท าให้เสียความรู้สึกต่อผู้ ท่ี

เราให้ความไว้วางใจ มากกวา่ความรู้สกึดีใจในกรณีท่ีผลลพัธ์ออกมาในทางท่ีดี 
4. มีความรู้สกึมัน่ใจวา่บคุคลท่ีเราให้ความไว้วางใจจะมีพฤติกรรมไปในทางท่ีท าให้

เกิดผลลพัธ์ในทางท่ีดีแก่เรา 
การเลือกไว้วางใจจึงเก่ียวข้องกับการรับรู้ว่าการเลือกนัน้อาจก่อให้เกิดผลดีหรือผลเสีย 

ซึ่งการท่ีจะเกิดผลในทางใดขึน้อยู่กบัพฤติกรรมของบคุคลท่ีเราให้ความไว้วางใจเป็นส าคญั 
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(เอมอร  กฤษณะรังสรรค์.  2552: ออนไลน์) กลา่ววา่ ความไว้วางใจเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรบั
การพัฒนาสมัพันธภาพระหว่างบุคคลให้งอกงาม ระดับความไว้วางใจเป็นสิ่งเปลี่ยนแปลงได้
ตลอดเวลาขึน้อยู่กบัการกระท าของบคุคลทัง้สองฝ่าย 

ในขณะท่ีหลายๆคนมองวา่ ความไว้วางใจเป็นเร่ืองสมัพนัธภาพระหวา่งบคุคล แต ่เชาวดู
รี และ ฮอลบรูค กลบัเปลี่ยนไปมองความไว้วางใจจากมมุมองของผู้บริโภคในเร่ืองของแบรนด์และ
ตวัสินค้าเป็นหลัก โดยมองว่าความไว้วางใจคือความมั่นใจท่ีผู้บริโภคมีต่อแบรนด์ ดงันัน้ความ
ไว้วางใจจึงไม่ได้หมายถึงทัศนคติท่ีมีต่อบุคคลอ่ืนเสมอไป (ณัฐอร  เลิศวรรณพงษ์.  2552: 31) 
 แตอ่าจหมายถึงสิ่งท่ีจบัต้องไมไ่ด้ เช่น แบรนด์ 

สเติร์น (วรารัตน์  สนัติวงษ์.  2549: 18) อ้างอิงจาก (Stern Robert A.  1997) กล่าวว่า
ความไว้วางใจ คือ พืน้ฐานของความสมัพนัธ์ทางการติดต่อสื่อสารในการให้บริการแก่ลกูค้าองค์กร
จ าเป็นต้องเรียนรู้ทฤษฎีความสมัพนัธ์ใกล้ชิด ความคุ้นเคยเพ่ือครองใจลกูค้า ซึ่งประกอบด้วย 5 C
ได้แก่ การส่ือสาร (Communication) ความดแูลและการให้ (Caring and Giving) การให้ข้อผกูมดั 
(Commitment) ท่ีเก่ียวพันกับลกูค้า การให้ความสะดวกสบาย (Comfort) หรือความสอดคล้อง 
(Compatibility) การแก้ไขสถานการณ์ความขดัแย้ง (Conflict) และการให้ความไว้วางใจ (Trust) 

1. การสื่อสาร (Communication): Self-disclosure and Sympathetic Listening 
พนักงานควรจะสื่อสารกับลกูค้าในลกัษณะท่ีท าให้ลูกค้าอบอุ่นใจได้พนักงานควรแสดงความ
เปิดเผย จริงใจและพร้อมให้ความช่วยเหลือลูกค้าเพ่ือให้ทัง้สองฝ่ายเต็มใจแสดงความรู้สึกและ
ความคิดร่วมกัน หรือ สร้างความรู้สึกให้ลกูค้าอยากใช้บริการด้วยความแสดงความเต็มใจในการ
ให้บริการ 

2. ความใส่ใจ และการให้ (Caring and Giving) เป็นคุณสมบัติของความสมัพันธ์
ใกล้ชิดท่ีประกอบด้วยความเอือ้อาทร ความอบอุน่ และความรู้สกึปกป้อง ซึ่งมีผลให้ลกูค้ารู้สึกดี 
กลา่วคือ องค์กรอาจแสดงความรู้สกึเหลา่นีจ้ากสิ่งเลก็ๆ น้อยๆ ท่ีเป็นท่ีสงัเกต เช่น พนกังาน 

3. การให้ข้อผูกมัด (Commitment) ท่ีเก่ียวพันกับลูกค้า องค์กรควรจะยอมเสีย
ผลประโยชน์เพ่ือคงไว้ซึ่งความสมัพนัธ์อนัดีกบัลกูค้า 

4. การให้ความสะดวกสบาย (Comfort) หรือความสอดคล้อง (Compatibility) ความ
เอาใจใส่ลกูค้าจะท าให้ลกูค้ารู้สกึถึงความสะดวกสบาย กลา่วคือ ลกูค้าจะรู้สกึยินดีอบอุ่น มัน่ใจ 
มัน่คงท่ีได้รับบริการ ลกูค้าสว่นใหญ่ประเมินความสะดวกสบายจากการบริการท่ีดีขององค์กร 

5. การแก้ไขสถานการณ์ขดัแย้ง (Conflict Resolution) และการไว้วางใจ (Trust) ถ้า
องค์กรสามารถท าให้ลกูค้ารู้สึกว่า “ท าตวัตามสบายเสมือนอยู่บ้าน” ได้คงดีกวา่การท่ีองค์กรต้อง
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แก้ไขสถานการณ์ความขดัแย้งกบัลกูค้า นัน่คือ องค์กรควรจะแสดงความรับผิดชอบด้วยการออก
ตวัไว้ก่อนว่าถ้าลูกค้าพบสิ่งใดท่ีสงสยัหรือไม่ชอบใจในสินค้าและบริการท่ีลกูค้าคิดว่าตอนจะ
เสียเปรียบขอให้ลกูค้ารีบถามเพ่ือให้พนกังานได้รีบชีแ้จงโดยเร็ว ก่อนท่ีลกูค้าจะรู้สกึโกรธหรือไมพ่ึง
พอใจในสินค้าและบริการ 

 
การสร้างความไว้วางใจ 
การสร้างความไว้วางใจคือการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า และปัจจัยแห่ง

ความส าเร็จของนักการตลาดหรือผู้ขาย ซึ่ง (Millar Carly.  2009) ชีแ้จงวา่การสร้างความไว้วางใจ 
หรือ Trust ประกอบไปด้วยอกัษร 5 ตวั คือ T R U S T ซึ่งหมายถึงปัจจัย 5 อย่างท่ีจะช่วยในการ
สร้างความสมัพนัธ์ท่ีแนบแน่นและยัง่ยืนกบัลกูค้า 

T = Truth ความจริง: เร่ืองท่ีลกูค้าไมส่ามารถยอมรับได้ คือ การโกหก และการโกหก
ยังเป็นสิ่งท่ีไปท าลายความไว้วางใจของลกูค้ามากท่ีสดุ ความซ่ือสตัย์เป็นสิ่งท่ีลกูค้าต้องการซึ่ง
ความซ่ือสตัย์จะท าให้เกิดความสมัพนัธ์ท่ีดีและเน่ินนาน 

R = Reliability ความน่าเช่ือถือ: ความไว้ใจจะเกิดขึน้ เมื่อเราตอบสนองความ
ต้องการของลกูค้าได้ ทกุๆครัง้ท่ีผู้ให้บริการติดตามผลหลงัการขาย สิ่งท่ีเกิดขึน้คือความไว้วางใจ 

U = Understanding ความเข้าใจ: เมื่อผู้ ให้บริการสามารถท าความเข้าใจถึงความ
ต้องการของลกูค้าได้ และใช้ค าถามท่ีแสดงให้ลกูค้าเหน็ถึงความสนใจ นัน้หมายถึงเราได้ท าให้เกิด
ความไว้วางใจขึน้ในทางธรุกิจ 

S = Service การบริการ: การบริการลูกค้าท่ีเป็นรายบุคคล เป็นวิธีการสร้างความ
ไว้วางใจท่ีดีท่ีสดุ 

T = Take your time การให้เวลา: ทุกปัจจัยท่ีกล่าวในข้างต้น ไม่สามารถใช้เวลา
เพียงนิดเดียวในการสร้างขึน้ ผู้ ให้บริการจ าเป็นต้องหมัน่ติดตามผล หมัน่เข้าหาลกูค้าโดยการไป
ช่วยแก้ปัญหาตา่งๆท่ีเกิดขึน้ และสง่สินค้าตรงเวลา กลา่วค าขอบคณุลกูค้าอย่างเสมอๆ 

T R U S T ทัง้ 5 ตัวอักษรนี ้เป็นเคร่ืองมือส าคัญต่อผู้ ท างานด้านบริการลูกค้าท่ี
จ าเป็นจะต้องจดจ าให้ได้ขึน้ใจและยึดเป็นหลักธรรมประจ าใจ ประจ ากาย เพ่ือน าไปปฏิบัติ 
เพ่ือท่ีจะสามารถก้าวไปให้ถึงเป้าหมายได้ ซึ่งก็คือการพิชิตใจของลกูค้าอย่างยาวนานและยัง่ยืน 
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ความไว้วางใจในพาณิชอเิล็กทรอนิกส์ 
(Lee  Matthew  ; และTurban Efraim 2001) ได้กล่าวถึงแนวคิดรูปแบบความไว้วางใจ

ในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ว่าเป็นสถานะทางด้านจิตวิทยาของฝ่ายท่ีเก่ียวข้องท่ีก าลังติดตาม
ปฏิสมัพันธ์ระหว่างกัน เพ่ือท่ีจะท าให้แผนการท่ีวางไว้ประสบความส าเร็จ หน่วยงานต่างๆท่ีท า
การค้าจะมีความออ่นแอและถกูโจมตีได้ง่าย หรืออีกในค าพดูหนึ่งก็คือ ทัง้สองฝ่ายท่ีท าการค้าและ
มีค าสัง่ซือ้-ขายผ่านระบบอินเตอร์เน็ตระหว่างกัน มีความเสี่ยงเน่ืองจากผู้ ซือ้และผู้ขายไม่ได้พบ
หน้ากนัโดยตรง ผู้ ซือ้ได้เห็นเพียงแค่รูปภาพของสินค้า แต่ไมใ่ช่ตวัสินค้าจริงๆ การรับรองคณุภาพ
และค าสญัญาในการซือ้ขายถกูกลา่วขึน้อย่างง่ายดาย ในกรณีท่ีมีการหลอกลวง มีโอกาสท่ีจะเกิด
ความขดัแย้ง เน่ืองจากความแตกตา่งระหวา่งวฒันธรรมและส่ิงแวดล้อมทางธรุกิจ 

รูปแบบความไว้วางใจในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ตามแบบของ (Lee  Matthew  ; และ
Turban Efraim 2001) ได้แบ่งปัจจยัหลกัของความไว้วางใจ ออกเป็น 3 ปัจจยัหลกั ได้แก่ 

1. ความไว้วางใจในตัวผู้ ขายสินค้าทางอินเตอร์เน็ต เมื่อผู้ ขายสามารถสร้าง
ความสัมพันธ์ท่ีดีกับผู้ ซือ้อย่างสม ่าเสมอและมีจิตใจดี ซ่ือสตัย์สจุริต จะมีผลท าให้ผู้ ซือ้รับรู้ถึง
ช่ือเสียงและเกิดความน่าเช่ือถือในตวัของผู้ขายเอง ซึ่งมีผลให้เกิดความไว้วางใจในตวัผู้ขายด้วย 

2. ความไว้วางใจในระบบอินเตอร์เน็ตวา่เป็นช่องทางหนึ่งของการซือ้ขาย ระบบงาน
คอมพิวเตอร์เป็นตวักลางท่ีมีความส าคญัต่อการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เน่ืองจากเป็นการสร้าง
ความสมัพันธ์หลกักบัระบบคอมพิวเตอร์ในการซือ้ – ขายสินค้า โดยท่ีผู้ ซือ้จะติดตอ่ซือ้สินค้าผา่น
ทางอินเตอร์เน็ตเสมือนติดต่อผ่านพนักงานขายในร้านแบบดัง้เดิม ดงันัน้การสร้างความไว้วางใจ
ในระบบอินเตอร์เน็ต จึงประกอบด้วย ความมีเสถียรภาพ ความน่าเช่ือถือของระบบอินเตอร์เน็ต 
สามารถเข้าใจในระบบอินเตอร์เน็ต และความปลอดภยัในการช าระเงิน 

3. ความไว้วางใจในธุรกิจและกฎระเบียบของสภาพแวดล้อม ในปัจจุบันการท า
ธรุกรรมผ่านอินเตอร์เน็ตเป็นภยัคกุคามต่อความเป็นสว่นตวั ผู้ ซือ้ต้องเปิดเผยข้อมลูสว่นบคุคลซึ่ง
จะถกูเก็บตามร้านค้าปลีก ดงันัน้การป้องกันรักษาความปลอดภยัและความเป็นส่วนตวัของผู้ ซือ้
เป็นปัจจัยส าคัญต่อการสร้างความไว้วางใจระหว่างผู้ ซือ้และผู้ขาย ซึ่งสามารถป้องกันได้โดย
องค์ประกอบตา่งๆ เช่น วฒันธรรมของธรุกิจ การปกป้องผู้บริโภค และกฎหมายท่ีมีประสิทธิภาพ 
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ระดับความไว้วางใจ 
ครอททส์ และ เทรินเนอร์ (Crotts John C; และTurner Gregory B.  1999) ให้นิยามถึง

ความไว้วางใจส่วนใหญ่มกัเก่ียวข้องกับความไว้วางใจท่ีมีต่อกัน ว่าแต่ละฝ่ายจะกระท าการหรือ
แสดงพฤติกรรมในลักษณะท่ีส่งผลประโยชน์สูงสุดแก่อีกฝ่ายหนึ่ง ซึ่งรูปแบบหรือระดับความ
ไว้วางใจนีส้ามารถแบ่งออกได้เป็น 5 ระดบั ดงันี ้

ระดับท่ี 1 ความไว้วางใจแบบไร้เหตุผล (Blind trust) คือ ความไว้วางใจท่ีเกิดขึน้ 
จากการท่ีมีข้อมลูความรู้ไม่เพียงพอ จึงใช้หลกัการท่ีไร้เหตผุลมาก าหนดความไว้วางใจท่ีมีต่ออีก
ฝ่ายหนึ่ง 

ระดับท่ี 2 ความไว้วางใจแบบมีแผน (Calculative trust) คือ ความไว้วางใจท่ีใช้
หลกัการด้านค่าใช้จ่าย หรือผลประโยชน์ในทางท่ีฉ้อฉลหรือในทางมิชอบมาตดัสินใจเพ่ือด าเนิน
ความสมัพนัธ์ตอ่ไป 

ระดบัท่ี 3 ความไว้วางใจท่ีสามารถพิสจูน์ได้ (Verifiable trust) คือ ความไว้วางใจท่ี
ฝ่ายหนึ่งสามารถจะท าการตรวจสอบการกระท าอีกฝ่ายหนึ่งได้ตามความสามารถ ว่ามีความ
เหมาะสมและสมควรแก่การให้ความไว้วางใจหรือไม ่

ระดับท่ี 4 ความไว้วางใจท่ีได้รับมอบจากอีกฝ่ายหนึ่ง (Earned trust) คือ ความ
ไว้วางใจท่ีเกิดขึน้จากประสบการณ์ท่ีฝ่ายหนึ่งได้รับมาจากการกระท าของอีกฝ่ายหนึ่ง 

ระดบัท่ี 5 ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน (Reciprocal trust) คือ ความไว้วางใจท่ีทัง้
สองฝ่ายมีให้ตอ่กัน (Mutual trust) นัน้หมายถึง ฝ่ายหนึ่งให้ความไว้วางใจอีกฝ่ายหนึ่ง เพราะฝ่าย
นัน้ให้ความไว้วางใจในตวัเขานัน้เอง 

จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความไว้วางใจ สรุปได้วา่ ความไว้วางใจเป็นปัจจยัท่ีส าคญัใน
การด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากเป็นความสัมพันธ์ระหว่างผู้ บริโภคกับองค์กร ซึ่งผลลัพธ์ของความ
ไว้วางใจสามารถเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคได้ 
 
4. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
(อดลุย์  จาตรุงคกลุ.  2543: 5) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง ปฏิกิริยาของบคุคล

ท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับหรือใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทัง้กระบวนการต่างๆ
ของการตัดสินใจซึ่งเกิดก่อนและเป็นตัวปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านัน้ ซึ่งแบ่งออกเป็นส่วนส าคญัได้  
3 สว่น 
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1. ปฏิกิริยาของบคุคล ซึ่งรวมถึงกิจกรรมตา่งๆ 
2. บุคคลเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับ และการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ  

ซึ่งหมายถึงผู้บริโภคคนสดุท้าย 
3. กระบวนการตา่งๆของการตดัสินใจซึ่งเกิดก่อนและเป็นตวัปฏิกิริยาตา่งๆ เหลา่นี  ้

ชิฟแมน และ คานุก (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.  2550: 9) อ้างอิงจาก (Schiffman LG; และ
Kanuk LL.  2007) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้ บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคล ท าการค้นหา 
(Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย 
(Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา หรือ
หมายถึง การศกึษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกับการซือ้และ
การใช้สินค้า นักการตลาดจ าเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ด้วยเหตผุลหลาย
ประการกลา่วคือ 

1. พฤติกรรมของผู้บริโภคตอ่กลยทุธ์การตลาดของธรุกิจ และมีผลท าให้ธรุกิจประสบ
ความส าเร็จ ถ้ากลยทุธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 

2. เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีว่าการท าให้
ลกูค้าพึงพอใจ ด้วยเหตนีุจ้ึงต้องศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์
การตลาด เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 
 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analysis consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือ

วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลกัษณะความต้องการและ
พฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.  2546: 192) 

 ค าถามท่ีใช้ในการค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย 
Who?,   What? , Why? , Whom? , When?, Where? และ How? เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ 
ห รือ  7Os ซึ่ งป ระกอบ ด้ วยOccupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets and Operations มีตารางแสดงการใช้ค าถาม 7 ค าถาม เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการ 
เก่ียวกับพฤติกรรมผู้ บริโภครวมทัง้การใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับค าตอบเก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค (7Os) 
 

ค าถาม  
(6Ws และ 1H) 

ค าตอบท่ีต้องการทราบ 
(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in 
the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupation) ทางด้าน 

1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวิทยา/จิตวิเคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบด้วยกล
ยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหนา่ย และการส่งเสริมการตลาดที่
เหมาะสม และสามารถตอบสนองความ
พงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้ 

2. ผู้บริโภคซือ้อะไร
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงทีผู่้บริโภคต้องการซือ้(Objects) 
ส่ิงทีผู่้บริโภคต้องการจาก
ผลิตภณัฑ์ก็คือคณุสมบติัหรือ
องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ 
(Product component) และความ
แตกตา่งทีเ่หนอืกวา่คูแ่ขง่ 
(Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product 
strategies) ประกอบด้วย 

1. ผลิตภณัฑ์หลกั 
2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การ

บรรจภุณัฑ์ ตราสินค้า รูปแบบการบริการ 
คณุภาพ ลกัษณะนวตักรรม 

3. ผลิตภณัฑ์ควบ 
4. ผลิตภณัฑ์ที่คาดหวงั 
5. ศักยภ าพผ ลิ ตภัณ ฑ์ ความ

แตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 
differentiation) ป ระ ก อบ ด้ ว ยค ว าม
แตกต่าง ผลิตภัณฑ์ บริการ พนักงาน 
และภาพลกัษณ์ 
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ตางราง 1 (ตอ่) 
 

ค าถาม  
(6Ws และ 1H) 

ค าตอบท่ีต้องการทราบ 
(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

3. ท าไมผู้บริโภคจงึซือ้  
(Why does consumer 
buy?) 

วตัถปุระสงค์ในการซือ้ 
(Objectives) ผู้บริโภคซือ้สินค้า
เพื่อสนองความต้องการของเขา
ด้านร่างกายและด้านจิตวทิยาซึง่
ต้องศกึษาถงึปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่
พฤติกรรมการซือ้ คือ  
1.ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวิทยา 
2.ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม
3.ปัจจยัเฉพาะบคุคล 

กลยทุธ์ที่ใช้มาก คือ 
1.กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product 
strategies) 
2.กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบด้วย กลยทุธ์การโฆษณา การ
ขายโดยใช้พนกังานขาย การสง่เสริมการ
ขาย และประชาสมัพนัธ์ 
1.กลยทุธ์ด้านราคา (Price strategies)  
2.กลยทุธ์ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 
(Distribution strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซือ้ 
 (Who participates in 
the buying?) 

บทบาทของกลุ่มตา่งๆ 
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซือ้ประกอบด้วย 

1. ผู้ ริเร่ิม 
2. ผู้ มีอิทธิพล 
3. ผู้ตดัสินใจซือ้ 
4. ผู้ซือ้ 
5. ผู้ ใช้ 

กลยทุธ์ที่ใช้มากคือ กลยทุธ์การโฆษณา
และกลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
strategies) โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 

5. ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด 
 (When does the 
customer buy?) 

โอกาสในการซือ้ เชน่ ชว่งเดือนใด
ของปี ชว่งฤดกูาลใดของปี ชว่งวนั
ใดของเดือน ชว่งเวลาใด 
ชว่งโอกาสพเิศษหรือเทศกาลวนั
ส าคญัตา่งๆ  

กลยทุธ์ที่ใช้มากคือ กลยทุธ์การสง่เสริม
การตลาด เชน่ ท าการตลาดเม่ือใดจงึจะ
สอดคล้องกบัโอกาสในการซือ้ 
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ตางราง 1 (ตอ่) 
 

ค าถาม 
 (6Ws และ 1H) 

ค าตอบท่ีต้องการทราบ 
(7Os) 

กลยุทธ์การตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

6. ผู้บริโภคซือ้ที่ไหน  
(Where does the 
customer buy?) 

ชอ่งทางหรือแหล่งที่ผู้บริโภคไปท า
การซือ้ เชน่ ห้างสรรพสินค้า 
ซุปเปอร์มาเก็ต ร้านขายของช า 

กลยทุธ์ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย บริษทัน า
ผลิตภณัฑ์สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา
วา่จะผ่านคนกลางอยา่งไร 

7. ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร   
(How does the 
customer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้
ประกอบด้วย 
1.การรับรู้ปัญหา  
2.การค้นหาข้อมลู  
3.การประเมินผลทางเลือก  
4.การตดัสินใจซือ้  
5.ความรู้สึกภายหลงัการซือ้  

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด ประกอบด้วยการโฆษณา   
การขายโดยใช้พนกังานขาย การส่งเสริม
ก า ร ข า ย  ก า ร ใ ห้ ข่ า ว  แ ล ะ ก า ร
ประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง และจะ
ก าหนดวัตถุป ระสง ค์ในการขายให้
สอดคล้องกบัการตดัสินใจซือ้  

 
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. (2546). กลยุทธ์การตลาดยุคใหม่ฉบับปรับปรุงปี 

2546. หน้า194.  
จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้ บริโภคท่ีได้กล่าวมาแล้วข้างต้นสรุปได้ว่า 

พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงการกระท าต่างของผู้บริโภคได้แก่ การเลือก การซือ้ การใช้สินค้าและ
บริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภคในช่วงเวลาหนึ่ง โดยพฤติกรรมการซือ้ของ
ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนแปลงได้หากได้รับปัจจยัจากสิ่งกระตุ้นหรือสิ่งเร้าตา่งๆ 

 
5. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค  

วอลเตอร์ (Walters Carl J; และHilborn Ray.  1978) ได้อธิบายความหมายของค าว่า 
การตดัสินใจ (Decision) ไว้ว่า หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดา
ทางเลือกตา่งๆท่ีมีอยู่  

(Kotler Philip.  2000) กล่าวว่า วิธีการท่ีผู้บริโภคท าการตัดสินใจ ประกอบด้วยปัจจัย
ภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคติของผู้บริโภค ซึ่งจะสะท้อนถึง
ความต้องการ ความตระหนักในการท่ีมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมท่ีผู้บริโภคเข้ามา
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เก่ียวข้อง สมัพันธ์กบัข้อมลูท่ีมีอยู่หรือข้อมลูท่ีฝ่ายผู้ผลิตให้มา และสดุท้ายคือการประเมินคา่ของ
ทางเลือกเหลา่นัน้ 

 
ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.  2550) กลา่วสรุปเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคไว้ดงันี ้

ปัจจัยภายใน 
ภายในเป็นปัจจยัท่ีจะมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจของผู้บริโภค ซึ่งพฤติกรรมผู้บริโภคจะ

เร่ิมจากสิ่งกระตุ้นหรือสิ่งเร้าตา่งๆ ท่ีท าให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ ปัจจยัภายในของบคุคลได้แก่ 
ความต้องการ แรงจงูใจ บคุลิกภาพ และการตระหนกัรู้ 

1. ความต้องการ (Want) คือความต้องการทัง้ด้านร่างกายและจิตใจ ซึ่งสามารถแบ่ง
ได้ดงันี ้

1.1 ความต้องการท่ีเดน่ชดั เป็นความต้องการท่ีท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้ได้ง่าย 
1.2 ความต้องการทางร่างกาย เป็นความต้องการเพ่ือการอยู่รอด ได้แก่ อาหาร 

บ้าน ยารักษาโรค หรือความต้องการทางด้านจิตใจ เช่น ความปลอดภยั 
1.3 ความต้องการท่ีเกิดขึน้จากตวัผู้บริโภค เป็นความต้องการท่ีสงัคมต้องการให้

เกิดขึน้ในตวัผู้บริโภค ดังนัน้ นักการตลาดต้องค านึงไว้ว่าความต้องการเป็นสิ่งท่ีสร้างไม่ได้ แต่
ความต้องการเป็นสิ่งท่ีปลกุเร้ากระตุ้นได้ 

2. แรงจูงใจ (Motive) เป็นสิ่งเร้าท่ีเกิดขึน้จากภายในบุคคลและผลักดนัให้เกิดการ
กระท าขึน้ และเป็นแรงจงูใจท่ีสร้างอยู่บนรากฐานของความต้องการ เมื่อไรท่ีผู้บริโภคมีแรงจงูใจ
แล้วความต้องการก็จะได้รับการตอบสนอง เพราะวา่คนเมื่อเกิดแรงจงูใจ ก็จะเกิดสภาวะไม่สบาย
ใจ (Discomfort) 

3. บคุลิกภาพ (Personality) ประกอบไปด้วยลกัษณะทศันคติและอปุนิสยัของบคุคล
ท่ีจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของบุคคล การพิจารณาจากบคุลิกภาพจะพิจารณาจากความ
เช่ือมัน่ในตนเอง ลกัษณะความเป็นผู้น า ความมัน่คงทางอารมณ์ การเข้าสงัคม การปรับตวั ความ
มีระเบียบวินยั และความมีอ านาจ 

4. การรับรู้ (Perception) จะเกิดจากการท่ีบคุคลถกูกระตุ้นให้ตดัสินใจปฏิบตัิ บคุคล
จะมีการรับรู้แตกตา่งกนัถึงแม้วา่จะถกูกระตุ้นอย่างเดียวกนั และสถานการณ์เดียวกนั ลกัษณะการ
รับรู้จะขึน้อยู่กับลกัษณะของสิ่งกระตุ้น (สิ่งเร้า) ความสมัพันธ์ของสิ่งกระตุ้นกับสิ่งรอบตวับุคคล 
สภาพภายในบคุคล การรับรู้ของผู้บริโภคแต่ละคนจะแตกต่างกัน เพราะผู้บริโภคมีความแตกตา่ง
กนัในเร่ืองของร่างกาย ดงันัน้กิจการจ าเป็นต้องทราบถึงการรับรู้ของผู้บริโภค โดยทัว่ไปแล้วกิจการ
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มกัสนใจการรับรู้ของผู้บริโภคเก่ียวกบัจินตภาพทางผลิตภณัฑ์ และกิจการมีความคิดเห็นต่อสิ่งนี ้
อย่างไร เพราะจินตภาพจะช่วยให้ผู้ บริโภคตัดสินใจได้ถึงความต้องการของตน จินตภาพท่ี
เก่ียวข้องตอ่การรับรู้ ได้แก่ 

4.1 จินตภาพทางด้านผลิตภณัฑ์ เป็นความเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
และท าให้ผู้บริโภคสามารถแยกความหมายในการซือ้ผลิตภณัฑ์ได้ 

4.2 จินตภาพของตราสินค้า เป็นความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าและ
สามารถสร้างความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจวา่ชอบและตดัสินใจเลือกตราสินค้าใด 

5. ทศันคติ (Attitude) คือการประเมินความพอใจหรือไมพ่อใจ ความรู้สกึและท่าทีท่ี
คนเรามีตอ่ความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทศันคติเป็นสิ่งท่ีจะน ามาซึ่งการปฏิบตัิของผู้บริโภค ส่ิงท่ีเข้า
มาก าหนดทัศนคติมี 3 ประการ คือ ความรู้ ความรู้สึก และแนวโน้มนิสยัหรือความพร้อมท่ีจะ
กระท า ทัง้สามประการนีเ้ป็นสิ่งท่ีนกัการตลาดพยายามจะเปลี่ยนแปลง โดผู้บริโภคคนใดมีทศันคติ
ท่ีดีต่อสินค้าเราก็พยายามรักษาเอาไว้ แต่ถ้าคนใดมีทัศนคติท่ีไม่ดี เราก็พยายามเปลี่ยนทัศนคติ
ของเขาให้ชอบสินค้าของเราในท่ีสดุ 

6. การเรียนรู้ (Learning) จะเกิดขึน้เมื่อบคุคลนัน้ได้แสดงพฤติกรรมแล้ว และเกิดขึน้
โดยผา่นสิ่งต่างๆ คือ แรงขบัภายใน ส่ิงเร้า ตวัเร่งให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขบัเสริม
อ่ืนๆ การเรียนรู้จะท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และประสบการณ์ท าให้ผู้บริโภคเกิดการ
เรียนรู้ได้ใน 3 ลกัษณะ คือ 

6.1 ด้านความรู้ เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากการไมรู้่ข้อมลูมาเป็นการรบัรู้
ข้อมลูหรือจากท่ีรับรู้น้อยมาเป็นรับรู้มากขึน้ 

6.2 ด้านความรู้สกึ เป็นการเปลี่ยนแปลงความรู้สึกจากไมช่อบเป็นชอบหรือจาก
ชอบน้อยเป็นชอบมาก 

6.3 ด้านทกัษะ เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมเก่ียวกับความช านาญ คือ จากสิ่ง
ท่ีท าไมเ่ป็นมาท าเป็น หรือจากท่ีเป็นน้อยมาท าให้คล่องขึน้ หรือจากท่ีไมย่อมท าอะไรมาเป็นลงมือ
ท า 

ปัจจัยภายนอก 
ปัจจยัภายนอกเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค และเป็นปัจจยั

ท่ีมาสามารถควบคมุได้ คือ 
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1. อิทธิพลทางเศรษฐกิจ เป็นการพิจารณาถึงโอกาสทางเศรษฐกิจ จะท าให้การเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคเป็นไปตามสถานภาพทางเศรษฐกิจ และจะมีอิทธิพลตอ่การเลือกและ
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ ได้แก่ 

1.1 รายได้ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้ผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคท่ีส าคญัมาก 
เพราะถือว่าเป็นแหล่งขออ านาจซือ้ เช่น รายได้ส่วนบคุคลจะเป็นรายได้ของผู้บริโภค และการเสีย
ภาษี 

1.2 แนวโน้มการบริโภคและการออมของผู้บริโภค เป็นการพิจารณาถึงแนวโน้ม
ของการบริโภคจะมีมากหรือน้อยเพียงใดขึน้อยู่กบัรายได้ 

1.3 ขนาดของครอบครัวรายได้ เป็นการพิจารณาถึงจ านวนคนในครอบครัว 
เพราะจะมีผลต่ออตัราการบริโภคหรือการใช้ผลิตภณัฑ์และยังต้องค านึงถึงรายได้ท่ีครอบครัวได้ 
เพราะจะมีผลตอ่การซือ้ได้ 

1.4 การเป็นเจ้าของทรัพย์สินท่ีสามารถน ามาเปลี่ยนเป็นเงินได้โดยง่าย เช่น ท่ีดิน 
หุ้น ทองค า เป็นต้น เพราะสิ่งเหล่านีจ้ะช่วยให้ผู้บริโภคมีโอกาสในการบริโภคหรือใช้ผลิตภณัฑ์ท่ี
ต้องการได้ง่ายกวา่ผู้บริโภคท่ีไมม่ีทรัพย์สินอะไร 

1.5 การให้สินเช่ือ เป็นการเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้ได้ และยังช่วยให้ผู้
จ าหน่ายขายสินค้าได้มากขึน้ 

2. ครอบครัว ท าให้เกิดการตอบสนองตอ่ความต้องการผลิตภณัฑ์ เพราะครอบครัว
เป็นพืน้ฐานการด ารงชีวิตของแตล่ะบคุคลและสว่นหนึ่งทางกระบวนการทางสงัคมท่ีเตรียมคนเข้าสู่
สงัคม อนัประกอบด้วย โรงเรียน ครอบครัว ศาสนา สถาบนัการเมืองและสื่อสารมวลชน 

3. อิทธิพลทางสงัคม เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลหรือเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการซือ้ของ
ผู้บริโภค ได้แก่ 

3.1 กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ีมีผู้คนเอาเย่ียงอย่างหรือนิยมชมชอบในเร่ืองรสนิยม
การแตง่กาย การกินการใช้ การอาศยั ความคิดเห็น และงานอดิเรก เป็นต้น กลุม่อ้างอิง ได้แก่ 

3.1.1 ผู้ ท่ีพบปะกนัเป็นประจ า ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน 
3.1.2 กลุ่มท่ีมีความสัมพันธ์อย่างไม่เป็นทางการ ได้แก่ ดาราภาพยนตร์ 

นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง 
3.1.3 กลุม่ท่ีมีความเก่ียวข้องสมัพนัธ์หรือเป็นสมาชิก 
3.1.4 กลุม่ท่ีมีผู้ ต้องการจะเลียนแบบ 
3.1.5 กลุม่ท่ีมีผู้ปฏิเสธพฤติกรรม 
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3.2 ครอบครัว ประกอบด้วย พ่อ แม่ และลกู แต่การตดัสินใจจะมีมากหรือน้อย
ขึน้อยู่กบัชนิดของผลิตภณัฑ์ บทบาท และความสมัพนัธ์ภายในครอบครัว 

4. อิทธิพลทางวฒันธรรม เป็นพืน้ฐานในการก าหนดความต้องการ และพฤติกรรม
ผู้ บ ริโภคว่าถูกต้องหรือไม่ ตามความเช่ือ แบบการด าเนินชี วิต การแต่งกาย เป็นต้น จะ
ประกอบด้วย 

4.1 วฒันธรรมย่อย มีรากฐานมาจาก 
4.1.1 กลุ่มเชือ้ชาติ เช่น ไทย จีน องักฤษ ท าให้กิจกรรมความชอบ รสนิยม 

และการบริโภคตา่งกนั 
4.1.2 กลุ่มศาสนา แต่ละศาสนาจะมีความชอบและข้อห้ามต่างกัน ซึ่งจะ

สง่ผลตอ่การบริโภคผลิตภณัฑ์ 
4.1.3 สีผิว เช่น ผิวขาว ด า เป็นต้น จะมีแบบของวฒันธรรมตา่งกนั 
4.1.4 พืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์ จะมีรูปแบบด าเนินชีวิตท่ีแตกตา่งกนั และท าให้มี

อิทธิพลตอ่การบริโภคตา่งกนัด้วย 
4.2 ชัน้ทางสงัคม เป็นตวัก าหนดว่าผู้บริโภคมีความคิด ความเช่ือ ทศันคติ ความ

สนใจ การใช้จ่ายเงิน และพฤติกรรมคล้ายกบับคุคลอ่ืนๆในสงัคมเดียวกนั 
5. อิทธิพลทางธรุกิจ เป็นสิ่งกระตุ้นเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดท่ีสร้างการดงึดดูใจ

ผู้บริโภคโดยผ่านการโฆษณา การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขายและวิธีอ่ืนๆ ท่ีใช้เพ่ือ
กระตุ้นความต้อการของผู้บริโภค 

จากปัจจัยภายนอกเหล่านี ้ผู้บริโภคไม่สามารถควบคุมอิทธิพลทางสภาวะแวดล้อม 
เช่นเดียวกับท่ีผู้บริโภคไม่สามารถควบคมุปัจจยัภายใน ผู้บริโภคไม่สามารถทราบถึงตวัแบบของ
พฤติกรรมของสมาชิกในครอบครัว กลุ่มสงัคมและวฒันธรรม ในระยะสัน้อาจกลา่วได้ว่า ผู้บริโภค
ได้รับผลกระทบจากสภาวะแวดล้อมน้อยมาก สภาวะแวดล้อมจะมีอิทธิพลอย่างมากตอ่ผู้บริโภคก็
ตอ่เมื่อผู้บริโภคประสบกบัปัญหาจากอิทธิพลของสภาวะแวดล้อมท่ีท าให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ การ
สงัเกต และพยายามท าความเข้าใจสภาวะแวดล้อมนัน้ ถ้าผู้บริโภคยอมรับอิทธิพลของสภาวะ
แวดล้อมนัน้ รวมทัง้ข่าวสารท่ีได้รับมาก็จะมีผลต่อความต้องการ การจูงใจและทัศนคติของ
ผู้บริโภคได้ 
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6. ความรู้เก่ียวกับพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) 
(Lipoff Stuart J; และHuxley Jens J.  1996) อ้างไว้ใน (Suda Suwannapirom.  2003: 

22) กล่าวว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ ธุรกิจท่ีด าเนินการทางอิเล็กทรอนิกส์ในอินเตอร์เน็ต 
อินทราเน็ต หรือระบบส่วนตวั ท่ีจะเช่ือมปฏิสมัพันธ์จ านวนหนึ่งของมนุษย์และกระบวนการทาง
เอกสารในการค้า 

(นภดล  กมลวิลาศเสถียร.  2544) ให้ความหมายค าว่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ว่า เป็น
การพาณิชย์ท่ีใช้การสื่อสารผ่านระบบเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์เป็นองค์ประกอบส าคัญใน
กระบวนการต่างๆ โดยให้กรอบของค าว่าเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ครอบคลุมไปถึงระบบการ
แลกเปลี่ยนข้อมลูทางธรุกิจอ่ืนๆท่ีไมใ่ช่อินเตอร์เน็ตด้วย แบ่งประเภทของพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ไว้
หลายแบบโดยใช้เกณฑ์ 3 ประการท่ีแตกตา่งกนัในการแบ่ง ดงันี ้

ประเภทท่ี 1 แบ่งตามลกัษณะองค์กรหรือบคุลท่ีติดตอ่ท าธรุกิจ 
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธรุกิจกบัผู้บริโภค (Business to Consumer)  
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผู้บริโภคกบัผู้บริโภค (Consumer to Consumer) 
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธรุกิจกบัธรุกิจ (Business to Business) 

ประเภทท่ี 2 แบ่งตามผลิตภณัฑ์ 
สินค้าท่ีจบัต้องได้หรือบริการทางกายภาพ 
สินค้าหรือบริการดิจิตอล 

ซึ่งสินค้าทัง้สองประเภทนีม้ีความแตกตา่งกนัในเชิงเศรษฐศาสตร์ กลา่วคือสินค้าทาง
กายภาพไม่สามารถท าซ า้ได้โดยง่าย และต้องใช้เวลาในการขนส่ง แต่สินค้าหรือบริการดิจิตอล
ท าซ า้ได้ ไมเ่สียคา่สง่ โดยมีต้นทนุเกือบเป็นศนูย์ 

ประเภทท่ี 3 แบ่งตามบทบาทของธรุกิจวา่เป็นผู้ผลิตหรือผู้ให้บริการ หรือตวักลาง 
ผู้ผลิตหรือผู้บริการ (Producers) 
ตัวกลางสารสนเทศ (Infomediaries) เป็นเพียงผู้ น าลูกค้าไปให้ผู้ ผลิตหรือผู้

บริการ โดยจะไม่อ้างความรับผิดชอบต่อสินค้าในฐานะผู้ ขายและไม่ควบคุมการซือ้ขายอย่าง
ละเอียด มกัจะช่วยในการจัดการบางประเภท เช่น การให้บริการด้านการจ่ายเงิน ซึ่งมีจุดเดน่คือมี
ต้นทนุแปรผนัในการด าเนินการต ่า แตต้่องลงทนุต้นทนุคงท่ีสงู 
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ความส าคัญของพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
(นภดล  กมลวิลาศเสถียร.  2544) ได้กลา่วถึงความส าคญัของ E-commerce ไว้วา่สง่ผล

ดีตอ่ธรุกิจ คือ 
1. ลดจ านวนล าดบัชัน้ในการติดตอ่ผา่นคนกลาง 
2. ผู้ขายเข้าถึงประชากรผู้ ซือ้ได้กว้างขึน้ 
3. ผู้ ซือ้สามารถเลือกผู้ขายได้มากขึน้ 
4. ผู้ ซือ้มีสิทธิมีเสียงในการซือ้ขายมากขึน้ 
5. เป็นการเพ่ิมโอกาสทางธรุกิจใหม่ๆ  
6. เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพการด าเนินงาน 
 

ปัญหาของการพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
(นภดล  กมลวิลาศเสถียร.  2544) กลา่วไว้วา่ การท าพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ เก่ียวข้องกบั

ปัญหาอย่างน้อย 2 ประการ คือ ปัญหาด้านความปลอดภัยและความสามารถในการรักษา
ความลับส่วนตัว และปัญหาความเร็วของระบบท่ีมีจ ากัด ซึ่งความปลอดภัยนีเ้ป็นประเด็นท่ี
เผยแพร่แก่สาธารณะมากในช่วงแรกๆของการด าเนินธุรกรรมพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยปัญหา
ความไม่ปลอดภยัท่ีพบนี ้เช่น การขโมยข้อมลูบัตรเครดิต หรือ ข้อมลูส่วนตวั การเข้ามาในระบบ
อินเตอร์เน็ตของบริษัทโดยไมไ่ด้รับอนุญาต และการปลอมแปลงโดยอ้างเป็นพนักงานบริษัท หรือ
บคุคลใดบคุคลหนึ่ง 

คนใช้อินเตอร์เน็ตรับรู้วา่อินเตอร์เน็ตไม่ใช่สื่อท่ีปลอดภยัส าหรับการซือ้สินค้าหรือบริการ
และการใช้ช่องทางเครดิตการ์ดในการซือ้สินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตมีความเสี่ยง นอกจากนีค้นใช้
อินเตอร์เน็ตในประเทศไทยยังกลวัความเสี่ยง แม้กระทัง่จะให้ข้อมลูสว่นตวั เช่น เบอร์โทรศพัท์ใน
การลงทะเบียนผู้ ใช้/ลูกค้า เน่ืองจากอาจน าไปซือ้ขายได้ จึงมักปฏิเสธท่ีจะให้ หรือให้ข้อมูลท่ี  
ไมถ่กูต้อง 

 
ความส าคัญทางธุรกิจของอนิเตอร์เน็ต 
อินเตอร์เน็ตมีบทบาทและมีความส าคัญต่อชีวิตประจ าวันของคนเราเป็นอย่างมาก 

เพราะท าให้วิถีชีวิตเราทันสมยัและทันเหตกุารณ์อยู่เสมอ เน่ืองจากอินเตอร์เน็ตจะมีการเสนอ
ข้อมลู ข่าวปัจจบุัน และสิ่งต่างๆท่ีเกิดขึน้ให้ผู้ ใช้ได้ทราบเปลี่ยนแปลงไปทกุวนั สารสนเทศท่ีเสนอ
ในอินเตอร์เน็ตจะมีมากมายหลายรูปแบบเพ่ือสนองความสนใจและความต้องการของผู้ใช้ทกุกลุ่ม 
อินเตอร์เน็ตจึงเป็นแหล่งสารสนเทศส าคญัส าหรับทุกคนเพราะสามารถค้นหาสิ่งท่ีตนสนใจได้
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ในทันทีโดยไม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปค้นคว้าในห้องสมุด หรือแม้แต่การรับรู้ข่าวสารทั่วโลกก็
สามารถอา่นได้ในอินเตอร์เน็ตจากเวบ็ไซต์ตา่งๆของหนงัสือพิมพ์  

ดงันัน้อินเตอร์เน็ตจึงมีความส าคญักบัวิถีชีวิตของคนเราในปัจจบุนัเป็นอย่างมากในทกุๆ
ด้าน ไม่ว่าจะเป็นบุคคลท่ีอยู่ในวงการธุรกิจ การศึกษา ต่างก็ได้รับประโยชน์จากอินเตอร์เน็ต
ด้วยกนัทัง้นัน้ 

ด้านการศึกษา อินเตอร์เน็ตมีความส าคญัดงันี ้
1. สามารถใช้เป็นแหล่งค้นคว้าหาข้อมลู ไม่ว่าจะเป็นข้อมลูทางวิชาการ ข้อมูล

ทางด้านการบนัเทิง ด้านการแพทย์ และอ่ืนๆท่ีน่าสนใจ 
2. ระบบเครือขา่ยอินเตอร์เน็ต จะท าหน้าท่ีเปรียบเสมือนเป็นห้องสมดุขนาดใหญ่ 
3. นักเรียนนกัศกึษาสามารถใช้อินเตอร์เน็ตติดต่อกับมหาวิทยาลยัและโรงเรียน

อ่ืนๆ เพ่ือค้นหาข้อมลูท่ีก าลงัศกึษาอยู่ได้ ทัง้ท่ีข้อมลูท่ีเป็นข้อความเสียง ภาพเคลื่อนไหว 
ด้านธุรกิจและการพาณิชย์ อินเตอร์เน็ตมีความส าคญัดงันี ้

1. ค้นหาข้อมลูตา่งๆ เพ่ือช่วยในการตดัสินใจทางธรุกิจ 
2. สามารถซือ้ขายสินค้า ท าธรุกรรมผา่นระบบเครือขา่ย 
3. เป็นช่องทางในการประชาสมัพนัธ์ โฆษณาสินค้า ติดตอ่สื่อสารทางธรุกิจ 
4. ผู้ ท่ีใช้เป็นบริษัท หรือองค์กรตา่งๆก็สามารถเปิดให้บริการ และสนบัสนนุลกูค้า

ของตนผา่นระบบเครือขา่ยอินเตอร์เน็ตได้ เช่น การให้ค าแนะน า สอบถามปัญหาตา่งๆให้แก่ลกูค้า
แจกจ่ายตวัโปรแกรมทดลองใช้ (Shareware) โปรแกรมแจกฟรี (Freeware) 

ด้านการบันเทงิ อินเตอร์เน็ตมีความส าคญัดงันี ้
1. การพักผ่อนหย่อนใจ สันทนาการ เช่น การค้นหาวรสารต่างๆ ผ่านระบบ

เครือข่ายอินเตอร์เน็ต ท่ีเรียกว่า Magazine Online รวมทัง้หนังสือพิมพ์และข่าวสารอ่ืนๆ โดยมี
ภาพประกอบท่ีจอคอมพิวเตอร์เหมือนกบัวรสารตามร้านหนงัสือทัว่ๆไป 

2. สามารถฟังวิทยหุรือดรูายการโทรทศัน์ผา่นระบบเครือขา่ยอินเตอร์เน็ตได้ 
3. สามมารถดงึข้อมลู (Download) ภาพยนตร์มาดไูด้ 
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ความหมายและความส าคัญของ Social media 
(สุภาวรรณ์  นวลนิล.  2557: ออนไลน์) Social Media (สื่อสังคม) หมายถึง สื่อสงัคม

ออนไลน์ ซึ่งเป็นสื่อกลางท่ีให้ผู้ ท่ีใช้อินเทอร์เน็ต มีส่วนร่วมและแลกเปลี่ยนประสบการณ์ ความ
คิดเห็นซึ่งกันและกัน โดยใช้สื่อต่างๆเป็นตัวแทนในการสนทนา โดยมีการจัดแบ่งประเภทของ 
Social Media ออกเป็นประเภท 

- ประเภทสื่อสิ่งพิมพ์ (Publish) มี Wikipedia , Blogger เป็นต้น 
- ประเภทสื่อแลกเปลี่ยน (Share) มี YouTube, Flickr, SlideShare เป็นต้น 
- ประเภทสื่อสนทนา (Discuss) มี MSN, Skype, Google Talk เป็นต้น 
- ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ หรือท่ีเรียกว่า Social Network มี Facebook, 

LinkedIn, Google+ เป็นต้น 
Social Network เป็นสว่นหนึ่งของ Social Media ถ้ารวมส่ือสงัคมออนไลน์ทัง้หมด จะใช้

ค าว่า Social Media แต่ถ้าต้องการเน้นเฉพาะเครือข่ายสังคมออนไลน์ ก็จะใช้ค าว่า Social 
Network 

(กานดา รุณนะพงศา สายแก้ว.  2554: ออนไลน์ ) โซเชียลมีเดีย โดยมีค าว่า มีเดีย
(“Media”) หมายถึงสื่อหรือเคร่ืองมือท่ีใช้เพ่ือการสื่อสาร โซเชียล (“Social”) หมายถึงสงัคมใน
บริบทของโซเชียลมีเดีย โซเชียลหมายถึง การแบ่งปันในสงัคม ซึ่งอาจจะเป็นการแบ่งปันเนือ้หา
(ไฟล,์ รสนิยม, ความเห็น) หรือปฏิสมัพันธ์ในสงัคม (การรวมกนัเป็นกลุม่) จากความหมายข้างต้น
สามารถสรุปความหมายของโซเชียลมีเดียในท่ีนีห้มายถึงสื่ออิเล็กทรอนิกส์ท่ีทาให้ผู้ ใช้แสดงความ
เป็นตวัตนของตนเองเพ่ือท่ีจะมีปฏิสมัพันธ์กบัหรือแบ่งปันข้อมลูกับบุคคลอ่ืนโซเชียลมีเดียจะเป็น
สื่อท่ีมีการสื่อสาร 2 ทาง กลา่วคือผู้รับข้อมลูสามารถแสดงความคิดเห็นหรือตอบผู้ให้ข้อมลูได้ 

(ธัญญารัตน์  ศรีพิพัฒน์.  2553: ออนไลน์) ได้ให้ความหมายของ “Social Media” คือ 
“วัฒนธรรมของการแสดงออก” ซึ่งหมายถึง การท่ีคนในสังคม “ร่วมมือกันสร้าง” กระแสซึ่ง
ก่อให้เกิด “ผลกระทบทางสงัคม” ในรูปแบบตา่งๆ กลา่วคือการแสดงออกด้วยการเข้ามาร่วมสร้าง
กระแสด้วยกันของผู้คนจากท่ีตา่งๆกนัเมื่อพดูถึงวฒันธรรมการแสดงออกของคนยคุปัจจุบนัคงจะ
หนีไ้ม่พ้นเร่ืองของ Social Content และ Social Media โดยย่อแล้วแนวคิดของ Social ‘Content’ 
หมายถึงเนือ้หาท่ีเกิดขึน้จากการมีส่วนร่วมให้ความคิดเห็นและการถกประเด็นท่ีเก่ียวกบัเนือ้หา
จากกลุม่คนท่ีสนใจในเนือ้หานัน้ๆ ส่วนลกัษณะของ Social Media นัน้มีความเฉพาะตวัแตเ่ข้าใจ
ง่ายกล่าวคือมันมีศักยภาพในการกระตุ้นศาสตร์ความเป็นมนุษย์ท่ีอยู่ในตัวเราให้แสดงออก
เมื่อไหร่ก็ได้ท่ีต้องการ เพราะ Social Media สามารถรองรับกิจกรรมการแสดงออกพืน้ฐานของเรา
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ได้ตลอด 24 ชั่วโมงไมว่่าจะเป็นการแบ่งปันแนวความคิด, การร่วมมือและการทางานร่วมกันเพ่ือ
สร้างสรรค์ไอเดียใหม่, การแสดงออกทางอารมณ์, การค้าขาย, การสนทนาโต้ตอบท่ีรวดเร็วรวมไป
ถึงการค้นหาผู้คนท่ีอาจจะเป็นเพ่ือนท่ีดีเป็นพนัธมิตรทางธรุกิจหรือแม้แต่คนรัก ดงันัน้จึงอาจกลา่ว
ได้ว่า Social Media เป็นเร่ืองพืน้ๆ ท่ีทุกคนสามารถเข้าถึงได้ง่ายๆ และมีความเป็นสากลหรือมี
ความเป็นธรรมชาติอย่างมากเพราะเกิดจากการแสดงออกของผู้คนจากความคิดลึกๆ ความเช่ือ
ของแตล่ะคนสง่ผลไปยงัพฤติกรรมและการแสดงออกเป็นเนือ้หาท่ีเราเห็นๆกนั 

(กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ.  2560: ออนไลน์) ในโลกการตลาดยุคปัจจุบัน 
Social media เป็นหนึ่งในเคร่ืองมือการตลาดส าคญัท่ีท าให้บริษัทสามารถสื่อสารกบัผู้บริโภคแบบ 
real-time นอกจากนัน้ข้อมลูจาก social media ยงัช่วยให้บริษัทเข้าใจความต้องการของผู้บริโภค 
เข้าถึงกลุม่ลกูค้าได้ทัว่ถึง ซึ่งสามารถส่งผลให้บริษัทสามารถขยายฐานการตลาดและกลุ่มลูกค้า 
โดยมีต้นทนุท่ีต ่ากวา่การตลาดแบบดัง้เดิม social media จึงสามารถท าให้บริษัทขนาดเลก็ เข้าถึง
กลุม่ลกูค้าทัว่โลก และสามารถแขง่ขนักบับริษัทอ่ืนๆได้ 

รูปแบบการตลาดของโลก Social media นัน้เป็นแบบท่ีเข้าถึงตวัผู้บริโภคโดยตรง โดยใช้
ข้อมลูและพฤติกรรมของผู้ ใช้ social network ในการคิดค้นรูปแบบการตลาดท่ีสง่เสริมให้เกิดการ
โต้ตอบระหว่างตัวบริษัทกับกลุ่มผู้ บริโภคและการรวมตัวของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความต้องการ
คล้ายๆกันส่งผลให้บริษัทเข้าใจและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากขึน้และ
นอกจากนีต้ัวลูกค้าเองยังมีความเข้าใจในตัวสินค้าและบริการของบริษัทมากย่ิงขึน้ ด้วย  
ซึ่งสามารถนาไปสูค่วามสมัพนัธ์ระหวา่งบริษัทและกลุม่ลกูค้า 

ผู้ น าทางด้าน  social media อย่าง Facebook, Google+, Twitter, Instagram และ
YouTube ต่างก็เป็นเคร่ืองมือท่ีผู้ ประกอบการสามารถใช้ดึงดูดกลุ่มลูกค้าจากทั่วทุกมุมโลก 
โดยเฉพาะอย่างย่ิง Facebook ท่ีมีผู้ ใช้ออนไลน์มากกว่า 1 พันล้านคน นับว่าเป็นเครือข่าย
ออนไลน์ท่ีครอบคลมุผู้บริโภคทัว่โลก โดยส่งผลให้เกิดการตลาดแบบ word-of-mouth ซึ่งสามารถ
กระจายขา่วสารระหวา่งผู้ใช้ได้อย่างรวดเร็วและทัว่ถึง นอกจากนี ้บริษัทยงัสามารถใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดผ่านทาง social media ได้อีกเช่นกัน อาทิเช่น การส่งเสริมให้กลุ่มลกูค้ามีส่วนร่วมกับ
บริษัท หรือ การแจกของรางวลั ซึ่งจะช่วยสร้างฐานลกูค้าท่ีมัน่คงให้กบัธรุกิจ 
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การใช้ Social media เพื่อการตลาดส าหรับผู้ประกอบการ 
Social media ต่างๆท่ีได้เข้ามามีบทบาทส าคัญและมีส่วนในการส่งอิทธิพลถึงการ

ตดัสินใจผู้คนในสงัคม ในเชิงการตลาดเองได้อาศยัช่องทางดงักล่าวในการทาการตลาดเพ่ือให้
เข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเกิดผลสมัฤทธ์ิต่อการทาการตลาด นอกจากจะมี
ต้นทุนท่ีไม่สูงแล้ว สิ่งส าคัญคือท าอย่างไรท่ีจะใช้ประโยชน์จากการท าการตลาดผ่าน social 
media ให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสดุ ในการท่ีจะเข้าถึงกลุม่เป้าหมายให้ได้รับทราบสิ่งท่ีเราต้องการ
สื่อไปถึง และ ต้องการให้การส่ือสารท่ีเราสง่ออกไปเข้าถึงกลุม่เป้าหมาย สร้างการรับรู้และแน่นอน 
สิ่งท่ีเราต้องการคือให้เกิดการซือ้ขายเป็นรายได้มาในท่ีสดุ 

 
Social Network 
(Wynnsoft-solution.  2559: ออนไลน์ )บ ริษัท  กล่าวว่า Social Network (โซ เชียล 

เน็ตเวิร์ค) คือ เครือข่ายสังคมออนไลน์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการด าเนินชีวิตของผู้คนเกือบทุกด้าน 
ปัจจุบนัทกุคนในสงัคมล้วนแล้วเป็นสว่นหนึ่งของ Social Network ทัง้นัน้ ดงันัน้ Social Network 
ก็เป็นเสมือนสังคมออนไลน์ท่ีเช่ือมโยงหลายอย่างไว้ด้วยกันผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น Facebook 
Twitter Hi5 Blogger เป็นต้น ในปัจจุบันนอกจาก Social Network จะเป็นสงัคมออนไลน์แล้วยัง
เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดซึ่งเป็นท่ีนิยมอีกด้วย 

ปัจจุบันบริษัทต่างๆ ได้หันมาใช้ Social Network หรือ เว็บไซต์ ในการประชาสัมพันธ์
สิน ค้ากันมากขึน้  เ น่ืองจากจัดการใช้งานและอัพเดทให้ทันสมัยได้ง่ายสามารถเข้าถึ ง
กลุ่มเป้าหมายได้ตรงกลุ่ม แถมยังเห็นผลตอบรับได้เร็วขึน้ ท่ีส าคญัช่วยประหยัดงบประมาณใน
การประชาสมัพนัธ์ธรุกิจ 

  
ประโยชน์ของ Social Network 
การเช่ือมตอ่ช่วยให้รู้ข้อมลู ขา่วสารได้รวดเร็วมากย่ิงขึน้ ท าให้ผู้ใช้สามารถสื่อสารกัน

ได้สะดวกและประหยัดเวลา นอกจากนีย้ังท าให้โลกกว้างขึน้ รู้จักกันเพ่ิมมากขึน้ ทัง้ยังช่วยสร้าง
รายได้อีกด้วย แตก่็ใช่วา่ Social Network จะมีแตข้่อดี เพราะถึงแม้จะเป็นเทคโนโลยีท่ีมีประโยชน์
ก็จริง แต่ถ้าน าไปใช้ไม่ถูกไม่เหมาะสมก็ก่อให้เกิดอันตรายได้ ดังนัน้  Social Network จะมี
ประโยชน์มากน้อยแคไ่หน ขึน้อยู่กบัการน าไปใช้ 
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ประเภทของ Social Network 
การจัดประเภทของโซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) นัน้สามารถแยกได้ตาม

รูปแบบและวตัถปุระสงค์ในการใช้งาน ดงันี ้
โซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) ตามรูปแบบ แบ่งได้เป็น 

1. Blog หรือ บล็อก คือเว็บไซต์รูปแบบหนึ่ง มาจากค าว่า Weblog (Website + 
Log) ซึ่งค าวา่ Log ในท่ีนีห้มายถึง “ปมู” ดงันัน้ Blog จึงมีลกัษณะเป็นเวบ็ไซต์ท่ีจดัเก็บข้อมลูด้วย
วิธีเดียวกบัปมู มีการเรียงล าดบัตามวนัท่ีบันทึกข้อมลูใหม่ท่ี Post จะอยู่บนสดุ  ส่วนข้อมลูเก่าจะ
อยู่ล่างสดุ โดยบลอ็กสมยันีไ้ม่ได้อยู่ล าพังเดี่ยวๆ แต่มีลกัษณะเป็น Community ท่ีรวบรวม Blog 
หลายๆ Blog เข้าไว้ด้วยกัน สามารถเช่ือมโยงผู้ เขียน (Blogger) ได้เป็นสังคมขนาดใหญ่ 
ในขณะเดียวกนัก็เช่ือมโยงผู้อา่นไว้กบัผู้ เขียนได้ โดยสามารถคอมเม้นต์บทความ ติดตาม หรือกด
โหวตได้ เช่น Blogger เป็นต้น 

2. Microblog เป็นเวบ็ไซต์ขนาดเล็กท่ีสามารถส่งข้อความหากันได้ เช่น Twitter 
Instagram 

3. Social Network Website คือเว็บไซต์ท่ีสร้างขึน้มาเพ่ือเป็นสังคมออนไลน์
โดยเฉพาะ เช่น Facebook, hi5 เป็นต้น เว็บพวกนีม้ีจุดเด่นท่ีการแชร์คอนเท้นต์ ทัง้ข้อความ 
รูปภาพ และวีดีโอ บางเวบ็รวมไปถึงบทความ เพลง และลิง้ค์ นอกจากนัน้ยังมีฟังก์ชั่นในการแสดง
ความรู้สกึ หรือมีสว่นร่วม เช่น การกดไลค์ (Like) การโหวต การอภิปราย (Discuss) และการแสดง
ความคิดเห็น เป็นต้น 

4. เว็บโซเชียลบุ๊ คมาร์ค (Bookmark Social Site) เป็นเว็บท่ีให้เราเก็บหน้าเว็บ 
หรือเวบ็ไซต์ท่ีเราช่ืนชอบ เพ่ือเอาไว้เข้าชมทีหลงั แตพ่อมาเป็นโซเชียลไซต์ เราจะสามารถแชร์ URL 
ของหน้าเว็บเหล่านัน้ รวมถึงดวูา่คนอ่ืนเก็บหน้าเวบ็อะไรไว้บ้าง เข้าชม และแสดงความคิดเห็นต่อ
หน้าเวบ็ตา่งๆ ได้ 

โซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) ตามวตัถปุระสงค์ในการใช้งาน แบ่งได้เป็น 
1. เผยแพร่ตวัตน (Identity Network) เป็นเว็บไซต์โซเชียลท่ีมุ่งเน้นการน าเสนอ

ตวัตนของผู้ ใช้งาน เร่ืองราวของตวัเอง ภาพถ่ายของตวัเอง สิ่งท่ีตวัเองชอบ หรือว่าสนใจ ความ
คิดเห็น ความรู้สกึท่ีมีตอ่สิ่งตา่งๆ เวบ็ท่ีมีลกัษณะดงักลา่ว ได้แก่ Facebook, Myspace เป็นต้น 

2. เผยแพร่ผลงาน (Creative Network) เป็นเว็บไซต์ ท่ี เน้นไปท่ีผลงานของ
เจ้าของเว็บ มากกวา่ตวัตนของเจ้าของผลงาน ส่วนมากเว็บโซเชียลเน็ตเวิร์คประเภทนี ้มกัรวมผู้ ท่ี
ท างานประเภทเดียวกนัไว้ด้วยกัน เช่น เว็บรวมนักเขียนนิยาย เว็บรวมคนรักการถ่ายภาพ เวบ็รวม
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นักออกแบบกราฟิก ฯลฯ ซึ่งการสร้างเครือข่ายลักษณะนีม้ักใช้ในการหาลูกค้า หรือเพ่ือนร่วม
อาชีพเป็นส าคญั เช่น Coroflot, flickr, Multiply, DevianART เป็นต้น 

3. ความสนใจตรงกัน (Interested Network) เว็บไซต์ประเภทนีค้ล้ายๆ กับเว็บ
เผยแพร่ผลงาน คือ รวบรวมผู้ ท่ีสนใจในเร่ืองเดียวกันมาไว้ด้วยกัน แต่ต่างกันท่ี Interested 
Network เจ้าของเว็บไม่ต้องเป็นเจ้าของผลงาน แคแ่ชร์ลิง้ค์ หรือเวบ็ท่ีตวัเองสนใจ เช่น Pinterest, 
del.licio.us, Zickr เป็นต้น 

4. โลกเสมือน (Virtual life / Game online) เป็นลักษณะการจ าลองตัวของ
ผู้ ใช้งานเป็นตวัละครตวัหนึ่งในเกม หรือสถานการณ์สมมตุิ โดยมีเร่ืองราว หรือภารกิจให้ปฏิบัติ 
โดยอาจจะปฏิบตัิโดยล าพงัแขง่กบัผู้ เลน่คนอ่ืน หรือร่วมกนัเป็นทีมก็ได้ โดยในระหวา่งเลน่สามารถ
พดูคยุ หรือสื่อสารกับผู้ เล่นอ่ืนๆ ได้ ท าให้มีลกัษณะเป็น Social Network แบบหนึ่ง เช่น Second 
Life, the SIM เป็นต้น 

ดงันัน้ Social Network จึงเป็นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ท่ีเป็นโลกจ าลองเสมือนจริง 
โดยทุกคนสามารถติดต่อสื่อสารและรับทราบข้อมลูได้สะดวกรวดเร็ว ประหยดัทัง้เวลา นอกจากนี ้
ยงัท าให้โลกกว้างขึน้อีกด้วย และยงัสามารถสร้างรายได้ได้อีกด้วย  
 

Social Commerce 
(Takraonlinetraining.  2560: ออนไลน์) กล่าวว่า ค าว่า Social Commerce หลายๆ

ส านักได้นิยามไว้คือ “การขายสินค้าออนไลน์โดยอาศยัสงัคมมวลชนเป็นตวักระตุ้นให้เกิดความ
อยากและการซือ้ผ่านเทคโนโลยีของ Social Network” แตจ่ริงๆ แล้วค านีม้ีมาตัง้แต่ปี 2548 โดย 
Yahoo เป็นผู้ใช้ค านีเ้ป็นรายแรก ซึ่งค านิยามค่อนข้างใกล้เคียงกัน คืออาศยักลุ่มคนมารวมตวักัน 
แล้วเกิดแรงจูงใจ หรือความรู้สึกร่วม หรือความสามคัคีในการซือ้ขายสินค้า จะเห็นได้ว่า Social 
Commerce ไม่ใช่ของใหม่ เพียงแต่มีพืน้ท่ีท่ีท าให้เกิดการขายด้วยกระแสสงัคมท่ีชัดเจนมากขึน้ 
นัน้คือพืน้ท่ีของ Social Network  ซึ่งปัจจุบนัพืน้ท่ีท่ีสามารถรวมกลุ่มคน ให้ผู้คนได้สร้างพืน้ท่ีเพ่ือ
การมีปฏิสมัพันธ์ต่อกันได้ นัน้คือ “Social Media” จึงไม่แปลกท่ีธุรกิจน้อย-ใหญ่ตา่งมุง่หน้าสร้าง
พืน้ท่ีแสดงตวัตนบน Social Media ต่างๆ เพ่ือสร้างกระแสการรับรู้ในแบรนด์ หรือตวัตนของธรุกิจ 
อีกทัง้เป็นการเพ่ิมช่องทางในการส่ือสาร และรับฟังข้อเสนอแนะจากลกูค้า เพ่ือการพัฒนาตอ่ยอด
ในการท าธุรกิจนั่นเอง โดยส่งผลให้กลุ่มเป้าหมายเข้าถึ งตวัธุรกิจได้ง่าย และก่อให้เกิดการขาย
ตามมา 
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จากแนวคิดความรู้เก่ียวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ท่ีได้กล่าวมาแล้ว
ข้างต้นสรุปได้ว่าการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) หมายถึง การซือ้-ขาย และให้การ
บริการ โดยมีกระบวนการสื่อสารผ่านระบบเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์เป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญ 
ซึ่งผู้บริโภคอาจได้รับความสะดวกสบายมากขึน้ แตใ่นขณะเดียวกนักม็ีความเสี่ยงท่ีเกิดขึน้จากการ
ใช้บริการเช่นเดียวกัน ผู้ประกอบการหรือผู้ ให้บริการจึงจ าเป็นต้องสร้างความเช่ือมั่นหรือความ
ไว้วางใจ เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความไว้วางใจในการซือ้สินค้าและบริการผา่นช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์ 
 
7. ข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับคอร์สเรียนออนไลน์ 

ความหมายของคอร์สเรียนออนไลน์ 
(สถาบันกวดวิชาติวเตอร์พอยท์.  2559: ออนไลน์ ) น าเสนอว่า คอร์สเรียนออนไลน์

หมายถึง การเรียนกวดวิชาผา่นอินเตอร์เน็ต โดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีมีการเช่ือมตอ่อินเตอร์เน็ต
เปิดรับชมไฟล์วีดีโอได้ท่ีบ้าน ข้อดีของการเรียนออนไลน์ คือ สะดวกสบาย สามารถรับชมเมื่อไหร่ก็
ได้ ไม่จ ากัดเวลา และจ านวนครัง้ นอกจากนัน้ยังสามารถปรับความเร็ววีดีโอได้ตามใจชอบเพ่ือ
ความรวดเร็วในการเรียน เหมาะกบันักเรียนท่ีต้องการความเป็นสว่นตวัและต้องการเรียนทวนซ า้
หลายๆรอบ 

(สถาบนักวดวิชา  Homme de loi.  2560: ออนไลน์) กล่าวว่า การเรียนในระบบ Online
คือ การเรียนบนระบบเครือขา่ย Internet ผ่านทางคอมพิวเตอร์ท่ีบ้านของผู้ เรียน โดยเป็นการเข้า
เรียนผ่านโปรแกรมท่ีโปรแกรมเมอร์ของสถาบันเขียนขึน้โดยเฉพาะ เพ่ือให้สอดคล้องกับความ
ต้องการในการเข้าถึงสื่อการเรียนการสอนอย่างไร้ขีดจ ากดั 

(Model e-training 2560: ออนไลน์) กล่าวว่า การเรียน Online คือ การท่ีผู้ สอนจะ
ถ่ายทอดเนือ้หาด้วย VDO หรือบทความ โดยอาศยัสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น computer ,Notebook, 
tablet, โทรศพัท์ ไปสูผู่้ เรียนและในการเรียนแบบ Online นัน้ เป็นการเรียนรูปแบบการเรียนรู้ด้วย
ตนเอง ผ่านทางสื่ออิเลก็ทรอนิกส์ เช่น computer ,Notebook, tablet, โทรศพัท์ในการรับรู้เนือ้หา
จากผู้สอน 
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ภาพประกอบ 5 การเรียนรู้ผา่นระบบออนไลน์ 
ท่ีมา: สถาบันสังคมศึกษา ส านัก วิชาการและมาตรฐานการศึกษา ส านักงาน

คณะกรรมการ การศึกษาขัน้พืน้ฐาน. 2011: ออนไลน์; อ้างอิงจาก (ฟาฏินา  วงศ์เลขา.  2553)
หนงัสือพิมพ์เดลินิวส์ 
 

ข้อดีและข้อเสียของการเรียนออนไลน์ 
(MYPACE.  2016: ออนไลน์) ได้กลา่วถึง ข้อดีของการเรียนออนไลน์ ดงันี ้

1. อยู่ท่ีไหนก็เรียนได้ การเรียนออนไลน์เป็นการเรียนแบบไม่ได้จ ากัดสถานท่ี ไม่ว่า
คณุจะอยู่ท่ีไหนเวลาเท่าไหร่บนโลกใบนีก้ารเรียนออนไลน์ท าให้คณุสามารถเข้าถึงบทเรียนและ
ความรู้ตา่งๆ ได้ง่ายและรวดเร็ว  

2. ประหยัดค่าใช้จ่าย หากเทียบกับการเรียนแบบเดิมแล้วการเรียนออนไลน์ช่วย
ประหยดัคา่ใช้จ่ายได้มาก ไมว่า่จะเป็นคา่เดินทาง คา่ใช้จ่ายหอพกั/โรงแรม 

3. มติรภาพไร้พรมแดน การเรียนออนไลน์สามารถเช่ือมโยงมิตรภาพของคนท่ีอยู่ตา่ง
สถานท่ีกนัได้ ถึงแม้ว่าจะไมไ่ด้เจอกันจริงๆ เหมือนอยู่ในห้องเรียน แต่ความสมัพันธ์นัน้ย่อมมีไม่
ตา่งกนัและดเูหมือนวา่จะตื่นเต้นกวา่การเรียนแบบทัว่ไปอีกด้วย 

4. สร้างความเท่าเทียม เป็นการเรียนท่ีมีความเท่าเทียมกันไม่แบ่งชนชัน้ ฐานะ  
เชือ้ชาติ ภาษา ทุกคนสามารถเรียนออนไลน์ได้และมีอิสระในการแสดงความคิดเห็นร่วมกบัเพ่ือน
ในชัน้เรียนสง่ผลให้บรรยากาศการเรียนออนไลน์เกิดการปฏิสมัพนัธ์มากย่ิงขึน้ไมแ่บ่งแยก   

5. สง่เสริมทกัษะกล้าแสดง การเรียนออนไลน์ท าให้ผู้ เรียนเกิดความกระตือรือร้นและ
กล้าแสดงออกมากขึน้ เช่น กล้าแสดงความคิดเห็น โดยไมต้่องแสดงตวัตนท่ีแท้จริงออกมา ซึ่งตา่ง
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จากบรรยากาศการเรียนในห้องเรียนท่ีท าให้หลายคนรู้สกึ ประหมา่ อายสายตาของเพ่ือนๆ ร่วมชัน้ 
จนไมก่ล้าตอบหรือแสดงความคิดเห็นใดๆ 

6. หลักสูตรการสอนมีการอพัเดตให้ทันสมัยเสมอ เมื่อเนือ้หาท่ีเรียนออนไลน์นัน้
ล้าสมยัหรือยงัขาดข้อมลูบางส่วนอยู่ผู้สอนสามารถปรับปรุงเนือ้หาได้ทันทีโดยไม่ต้องเสียเวลานัด
ผู้ เรียนมาเพ่ือสอนเพ่ิมเติม 

7. ศนูย์รวมแหล่งข้อมลู ผู้ เรียนสามารถเข้าถึงเนือ้หาได้ง่าย สะดวก รวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ เพราะแหลง่ข้อมลูนัน้มีการเช่ือมโยงแบบไฮเปอร์มีเดีย (สื่อหลายมิติ) ท าให้เนือ้หา
หรือข้อมลูท่ีได้มีความหลากหลายมากย่ิงขึน้ 

ข้อเสียหรือความเสี่ยงในการเรียนคอร์สออนไลน์ 
1. เมื่อได้เรียนแล้วอาจไม่สนุก ไมม่ีเพ่ือน เน่ืองจากเป็นการเรียนกบัมือถือ เรียนกับ

คอมพิวเตอร์ ไม่มีแรงขบัดนั แรงกระตุ้นเหมือนไปเรียนกบัครูจริงๆ หากไม่ส่งการบ้าน ก็ไม่มีการ
ติดตาม ท าให้การเรียนไมไ่ด้ผล 

2. คอร์สเรียนออนไลน์ท่ีมีขายเป็นพนัเป็นหมื่นคอร์ส เกลื่อนโลกออนไลน์ เราจะรู้ได้
อย่างไรวา่คอร์สไหนดีหรือไมด่ี ผู้ เรียนท่ีอยากได้ทางลดั อาจตกเป็นเหย่ือของค าโฆษณาชูจดุขาย
ในท านอง 'เรียนง่าย วนัเดียวก็ท าเป็น' ของติวเตอร์ท่ีไมม่ีจรรยาบรรณ หรือไมม่ีความรู้ในเร่ืองนัน้ๆ
อย่างแท้จริง 

3. การเรียนผา่นออนไลน์ ต้องเช็คให้แน่ใจด้วยวา่ ครูผู้สอนท่ีก าลงัตอบค าถามเราอยู่
ผา่นโปรแกรมพิมพ์แชทนัน้ คือ ครูตวัจริงท่ีเราอยากเรียนด้วยหรือไม ่และเราจะรู้ "ตวัตนจริงๆ" ของ
ครูรายนัน้ได้หรือไม ่ถ้าสอนไมด่ี สอนมัว่ หรือ ท าได้ไมเ่ท่ากบัท่ีโฆษณาไว้ 
 

ลักษณะส าคัญของคอร์สเรียนออนไลน์ 
1. ลักษณะการเรียนการสอน ผ่าน website, การแพร่ภาพสด ผ่านFacebook Live 

หรือ Youtube, วีดีโอหรือคลิปวีดีโอ, บทความ 
2. อปุกรณ์ในการเรียน ได้แก่ computer, Notebook, tablet, โทรศพัท์ แล้วแตค่วาม

สะดวก 
3. สถานท่ีเรียน เรียนท่ีไหนก็ได้ท่ีต้องการ 
4. เวลาเรียน สามารถเข้าไปเรียนเมื่อไหร่ก็ได้ วันใด เวลาใดก็ได้ ในช่วงเวลาท่ีใน  

แตล่ะหลกัสตูรก าหนดไว้นบัตัง้แตว่นัท่ีสมคัร 
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แนวโน้มการเรียนผ่านออนไลน์ 
(ณภทัร  จาตศุรีพิทกัษ์.  2557: ออนไลน์) ปัจจบุนัมีผู้ลงทะเบียนเรียนออนไลน์ไมต่ ่ากว่า 

5 ล้านคน หลายคนเห็นวา่การเรียนออนไลน์คืออนาคตของการศึกษาเน่ืองจากเป็นการเผยแพร่
ความรู้โดยผู้สอนท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสดุในรูปแบบท่ีมีค่าใช้จ่ายต่อหัวต ่าท่ีสดุ ในเศรษฐกิจโลกท่ี
ก าลงัเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วถึงขนาดท่ีว่า low skill labor นัน้อาจจะสญูพันธุ์ไปจากหลาย
ประเทศ เราจะเห็นความต้องการในการเพ่ิมความรู้ความสามารถของแรงงานในทุกๆ มมุของโลก
ใบนีแ้น่นอน ไม่ว่าจะเป็นในกลุ่มนักเรียนจากประเทศก าลังพัฒนาท่ีไม่เคยมีโอกาสได้สัมผัส
การศกึษาระดบัสงูหรือในกลุม่ professionals ท่ีต้องการเพ่ิมความก้าวหน้าในอาชีพการงาน 

ส าหรับสถาบันออนไลน์การหา partner บริษัทช่ือดงัมาเป็นส่วนหนึ่งของการเรียนรู้ใน
โลกออนไลน์เพ่ือเป็นการเช่ือมต่อระหว่าง “ความรู้” กับ “รายได้” ก็จะเป็นอีกก้าวส าคญัต่อไปของ
สถาบันออนไลน์ ยกตัวอย่างเช่น บริษัท Udacity เร่ิมเปลี่ยนเข็มเบนไปหาบริษัทยักษ์ใหญ่ เช่น 
Facebook และบริษัท Big Data ทัง้หลายเพ่ือเป็นหุ้นสว่นในการผลิตและการถ่ายท าชัน้เรียนของ
เขาแล้ว จุดนีเ้ป็นจดุท่ีส าคญัเพราะวา่ย่ิงสถาบนัออนไลน์ท าให้นักเรียนเห็นประโยชน์ทางการเงิน
ได้เท่าไร นักเรียนก็จะย่ิงเห็นคณุคา่ของการเรียนออนไลน์มากขึน้ และจะยอมจ่ายเงินจ านวนมาก
ขึน้ในท่ีสดุ ในอีกสิบย่ีสิบปีข้างหน้าเราคงจะได้เหน็นโยบายเมกะโปรเจกต์ด้านการศกึษาในหลายๆ
ประเทศท่ีการศกึษาในระดบัอดุมศกึษายงัไปไมท่ัว่ถงึทกุท้องท่ี ตลาดแรงงานโลกก็จะเปลี่ยนแปลง
ไปอย่างไม่น่าเช่ือ เน่ืองจากวา่แรงงานสามารถท างานไปด้วยและหาความรู้กบัผู้สอนระดบัท๊อปไป
ด้วยในเวลาเดียวกนัได้ไม่วา่จะอยู่ท่ีไหนในโลก โดยจดุหมายท่ีแท้จริงของการศกึษาคือการพฒันา
ความรู้และความสามารถของมนษุย์ 

 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ เป็นการเรียนรู้ขัน้ตอนการประกอบธุรกิจซึ่งมีการท าการตลาด 

2 รูปแบบ ได้แก่ 
1. ธุรกิจออฟไลน์ คือ ธุรกิจท่ีมีเฉพาะหน้าร้าน เป็นการท าการตลาดโดยไม่ใช้

อินเตอร์เน็ตเข้ามาช่วย เน้นท่ีการส่ือสารด้านเดียว เช่น ส่ือสิ่งพิมพ์ ป้ายประกาศ เป็นต้น เป็นการ
ท าตลาดเฉพาะเจาะจง 

2. ธรุกิจออนไลน์ คือ ธรุกิจท่ีไมจ่ าเป็นต้องมีหน้าร้าน เป็นการท าการตลาดโดยใช้สื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ส่ือสารกับลกูค้า มีการพดูคุยเสนอขา่วสารกบัลกูค้าได้ทัง้ทาง ภาพ ข้อความ เสียง 
วีดีโอ และยังสามารถติดตามลกูค้าได้ทาง Social Media ต่างๆ ช่วยประหยัดเวลาและคา่ใช้จ่าย 
แตส่ามารถเข้าถึงกลุม่ลกูค้าได้โดยตรง 
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ในปัจจุบันผู้ ท่ีต้องการท าธุรกิจส่วนใหญ่ มุ่งความสนใจไปท่ีธุรกิจออนไลน์ เน่ืองจากมี
ต้นทุนต ่า ประหยัดเวลา สามารถเข้าถึงกลุ่มลกูค้าได้รวดเร็ว และเหมาะกับผู้ ท่ีท างานประจ าแต่
อยากหารายได้เสริม ผลตอบแทนท่ีได้อาจสงูกว่าการเป็นมนุษย์เงินเดือน สามารถท าเป็นอาชีพ
หลกัได้ในอนาคต 

ทักษะความรู้ท่ีเปิดหลักสูตรคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ได้แก่ 
1. ความรู้ทัว่ไปเบือ้งต้นการลงมือสร้างธรุกิจออนไลน์ 
2. การเตรียมตวัเบือ้งต้นในการท าธรุกิจออนไลน์ 

- การสร้างแบรนด์ 
- ทกัษะการถ่ายภาพดิจิตอล : เป็นพืน้ฐานส าคญัในการน าเสนอ 
- ทักษะการเขียน Engagement Content เช่น เขียนให้คนอ่านได้ประโยชน์

ในสิ่งท่ีเก่ียวกบัธรุกิจของเราและเกิดการแชร์ใน Social Media 
- ทักษะการเขียน SEO Content เช่น  การเขียนบทความ (Articles) ท่ี

สอดคล้องกบั Google Search เร่งการติดอนัดบัช่วยเพ่ิมคนเข้าเวบ็ 
- ทกัษะการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวย เช่น ออกแบบ logo 
- ทักษะท าการตลาดให้เข้าใจง่าย และใช้เทคโนโลยีเข้าช่วยเช่น Facebook 

Ads และ Google AdWord 
- ทกัษะการปิดการขายด้วย  Line, Facebook Inbox และ Email 

3. เทคนิคการท าการตลาดออนไลน์, การขายอย่างมืออาชีพ 
4. ความรู้เก่ียวกับการบริหารธุรกิจ ได้แก่ การเงิน , บัญชี, การจัดการสินค้าคง

คลงั, การน าเข้า – สง่ออกสินค้า, คอร์สสอนการวิเคราะห์การลงทนุ เป็นต้น 
 
8. เอกสารและงานวจิยัที่เก่ียวข้อง 

จากการศึกษาวิจัยเร่ือง การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้ บ ริโภคนัน้ 
มีผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องซึ่งเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้มีดงันี ้

(เกริดา  โคตรชารี.  2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยน าของการรับรู้ความเสี่ยงและ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นเอ็กซ์และเจเนอเรชั่นวาย ผลการวิจัย
พบว่าผู้บริโภคเจเนอเรชั่นเอ็กซ์และเจเนอเรชั่นวายท่ีมีประสบการณ์ในการซือ้สินค้าออนไลน์มี
ปัจจยัน าของการรับรู้ความเสี่ยงแตกตา่งกนัอย่างไมม่ีนยัส าคญัทางสถิติ โดยปัจจยัน าทีศกึษาครัง้



  45 

นี ้ได้แก่ การเปิดรับสื่ออินเตอร์เน็ต พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์และความเช่ือใจต่อการซือ้
สินค้าออนไลน์ โดยมีข้อยกเว้นด้านพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ ท่ีพบวา่ เจเนอเรชั่นเอ็กซ์ใช้
ปริมาณเงินในการซือ้สินค้าออนไลน์มากกว่าเจเนอเรชั่นวายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ใน
ขณะเดียวกันผู้บริโภคทัง้สองเจเนอเรชั่นมีการรับรู้ความเสี่ยงออนไลน์ท่ีแตกต่างกันอย่างไม่มี
นัยส าคัญทางสถิติ ซึ่งการรับรู้ความเสี่ยงท่ีผู้บริโภคทัง้สองเจเนอเรชั่นให้ความส าคญัมากท่ีสุด
ได้แก่ ความเสี่ยงด้านการท างานของสินค้า ความเสี่ยงด้านความเป็นส่วนตัวความเสี่ยงด้าน
การเงิน ความเสี่ยงด้านเวลา ความเสี่ยงด้านกายภาพ ความเสี่ยงด้านจิตวิทยา และความเสี่ยง
ด้านสงัคมตามล าดบั สว่นทางด้านผลของการรับรู้ความเสี่ยงพบว่าผู้บริโภค เจเนอเรชั่นเอก็ซ์และ
เจเนอเรชั่นวายมีทัศนคติและความตัง้ใจซือ้สินค้าออนไลน์แตกต่างกันอย่างไม่มี นัยส าคญัทาง
สถิติ นอกจากนีผู้้ วิจยัยังได้ศึกษาถึงความสมัพันธ์ของตวัแปรต่างๆ และวิธีการลดระดบัการรับรู้
ความเสี่ยงออนไลน์ส าหรับน าไปประยกุต์ใช้ได้ตอ่ไป 

(วงศกร  ปลืม้อารมย์.  2554) ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการค้นหาข้อมูลจาก
อินเทอร์เน็ตในการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ของผู้บริ โภคในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า
ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21–30 ปี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
ระดบัการศึกษาสงูสดุ ปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 10,001–20,000 บาท และพ านักอาศยัอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีพฤติกรรมการค้นหาข้อมลูจากอินเทอร์เน็ตโดยรวมและรายด้าน 
ได้แก่ ด้านประเภทของการค้นหา ด้านขอบเขตของการค้นหา ด้านการอ้างอิงข้อมลู ด้านความ
ตอ่เน่ืองของการค้นหา ด้านคณุภาพของการค้นหา อยู่ในระดบัค่อนข้างมาก มีความคิดเห็นส่วน
บคุคลและการรับรู้ความเสี่ยงโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ความคิดเห็นส่วนบคุคล การรับรู้ความ
เสี่ยงด้านประสิทธิภาพ การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน การรับรู้ความเสี่ยงด้านความปลอดภัย 
การรับรู้ความเสี่ยงด้านการสูญเสียเวลา และการรับรู้ความเสี่ยงด้านจิตวิทยา อยู่ในระดับ
คอ่นข้างมาก สว่นการรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคม อยู่ในระดบัมาก มีการตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์
โดยรวมและด้านผลประโยชน์ท่ีมองไม่เห็น อยู่ในระดับค่อนข้างมาก ส่วนด้านผลประโยชน์ท่ี
มองเห็นอยู่ในระดบัมาก 

(อาภาภรณ์  วธันกลุ.  2555) ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่พฤตกิรรมการ
ซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านทางเวบ็ไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของไทย ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้บริโภคท่ีใช้บริการอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย ท่ีเคยสัง่ซือ้สินค้าและบริการผา่นเว็บไซต์พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ยอดนิยมของไทย สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31 ปี ขึน้ไป มีระดบัการศกึษาสงูสดุ
อยู่ในระดบัปริญญาตรี หรือเทียบเท่า มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้ตอ่เดือนต ่ากวา่หรือ
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เท่ากับ 10,000 บาท และมีถ่ินท่ีอยู่อาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยผู้บริโภคมีความเห็น
ตอ่ระดบัความส าคญัของปัจจยัด้านองค์ประกอบเวบ็ไซต์ 7C ในด้านรูปลกัษณ์ ด้านส่วนประกอบ
ท่ีเป็นเนือ้หา และด้านการติดต่อค้าขาย อยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนในด้านความเป็นชุมชน 
ด้านการท าให้ตรงความต้องการเฉพาะของลกูค้า ด้านการติดต่อสื่อสาร และด้านเช่ือมโยง อยู่ใน
ระดับมาก และ ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญของปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือ
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 

(ณิชภคั  อโนทิพย์.  2556) ท าการศกึษาเร่ือง การศึกษาการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมี
การรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีของสินค้ามากท่ีสดุเป็นอนัดบั 1 รองลงมาคือ การรับรู้ความเสี่ยง
ด้านการเงิน การรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลา การรับรู้ความเสี่ยงด้านจิตวิทยา และการรับรู้ความเสี่ยง
ด้านสงัคม ตามล าดบั ในด้านการศึกษาอิทธิพลของการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook ของผู้บริโภค นัน้พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้สินค้า
ออนไลน์บนเว็บ Facebook ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook 
และการวิจยันีย้งัพบวา่การรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้สินค้าออนไลน์บนเวบ็ Facebook มีผลกระทบ
เชิงลบตอ่ความตัง้ใจในการซือ้สินค้าออนไลน์ในอนาคต อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

(วิภาวรรณ  มโนปราโมทย์.  2556) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซือ้สินค้าผ่านสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม)ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหวา่ง 23-30 ปี มีระดบัการศกึษาระดบั
ปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนท่ี 20,000 – 30,000 บาท
โดยผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกซื อ้ เสื อ้ ผ้า  เค ร่ืองแต่งกายผ่านสังคมออนไลน์ 
(อินสตาแกรม) และส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซือ้สินค้าผ่านอินสตาแกรม
เดือนละ 1 ครัง้ และส่วนใหญ่ซือ้สินค้าครัง้ละ 500 -1,000 บาท ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้าน
ความไว้วางใจ และปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด โดยรวมมีคา่เฉล่ียอยู่ในระดบัส าคญัมาก 
ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัด้านทศันคติ ปัจจยัด้านความไว้วางใจ และปัจจยัด้าน
สว่นประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) 
ของประชากรในกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัสาคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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(ปัทมา  ชวูงศ์.  2558) ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษ
ทางเฟซบุ๊ ก ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ติดตามเพจสอนภาษาอังกฤษส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิ ง 
อายุระหวา่ง 31-40 ปี ระดบัการศกึษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ระหว่าง
15,001 – 30,000 บาท ด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษ
ทางเฟซบุ๊ ก มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดย 1) ด้านผลิตภัณฑ์ วีดีโอสื่อการสอนท่ี
สนกุสนานเข้าใจง่ายมีผลตอ่การตดัสินใจมากท่ีสดุ 2) ด้านราคา คา่อปุกรณ์การเรียนมีราคาถกู มี
ผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสดุ สว่นความคิดเห็นต่อปัจจยัด้านกายอมรับเทคโนโลยีพบว่ามีผลต่อ
การตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดย 1) ด้าน
การรับรู้ประโยชน์ การเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊กช่วยประหยัดเวลาในการเดินทางมีผลตอ่การ
ตดัสินใจมาก 2) ด้านการรับรู้ความง่าย ผู้ เรียนสามารถควบคมุการเรียนได้ด้วยตวัเองอย่างเป็น
อิสระมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสดุ โดยผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านการตลาด 
ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ กแตกตา่งกนั และปัจจยัด้าน
การยอมรับเทคโนโลยี ได้แก่ด้านการรับรู้ความง่ายมีผลต่อการตดัสินใจเรียนภาษาอังกฤษทาง  
เฟซบุ๊กแตกตา่งกนั 

(ดวงกมล  ลาภกาญจนพงศ์.  2553) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส าคญัท่ีส่งผลต่อความ
ตัง้ใจซือ้สินค้าหรือบริการออนไลน์ ในมิติของการรับรู้ถึงความเสี่ยงและความเช่ือมัน่ไว้วางใจของ
ผู้บริโภค ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผู้ ใช้อินเตอร์เน็ตและเคยมีประสบการณ์ในการซือ้
สินค้าและบริการทางอินเตอร์เน็ต อายตุัง้แต ่18-35 ปี ซึ่งโดยสว่นมากเป็นนกัศกึษาและกลุม่คนวยั
ท างานเห็นว่า ปัจจัยการรับรู้ของผู้ บริโภคท่ีเกิดขึน้จากทัศนคติส่วนตัว (Cognition-based) 
ซึ่งประกอบด้วยคณุภาพของข้อมลู (Information Quality) การป้องกันความเป็นส่วนตวัและการ
รักษาความปลอดภัยของข้อมลูของผู้ ซือ้ (Privacy and security protection) และการออกแบบ
หน้าเว็บไซต์ (Web interface design) รวมถึงปัจจัยการรับรู้ของผู้ บริโภคท่ีได้รับอิทธิพลจาก
ทัศนคติของบุคคลอ่ืนนัน้ (Affect- based) ซึ่งประกอบด้วยช่ือเสียงของเว็บไซต์และการบอกต่อ
ทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก (Positive E-word of mouth) ช่วยลดความเสี่ยงและการสร้างความ
เช่ือมัน่ไว้วางใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ขายสินค้าหรือบริการทางอินเตอร์เน็ตได้ นอจากนี ้
ผลการวิจัยยงัพบวา่ ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงความเสี่ยงสง่ผลทางลบต่อความตัง้ใจในการซือ้สินค้า
หรือบริการทางอินเตอร์เน็ต กล่าวคือ หากผู้บริโภคเกิดความเสี่ยงต่อพฤติกรรมของผู้ ขายแล้ว 
ผู้บริโภคจะมีความตัง้ใจในการซือ้สินค้าลดน้อยลง ในทางกลบักันหากผู้บริโภคไม่รู้สึกเสี่ยงกับ
พฤติกรรมของผู้ขาย ผู้บริโภคจะมีความตัง้ใจในการซือ้สินค้าเพ่ิมขึน้ ในขณะเดียวกนัปัจจยัด้าน
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ความเช่ือมั่นไว้วางใจส่งผลทางบวกต่อความตัง้ใจในการซือ้สินค้าหรือบริการทางอินเตอร์เน็ต 
กล่าวคือ หากผู้บริโภคเช่ือมัน่และไว้ใจต่อผู้ขายจะท าให้ผู้บริโภคจะมีความตัง้ใจในการซือ้สินค้า
ออนไลน์สงูไปด้วย 

(วริศรา  สอนจิตร.  2559) ท าการศึกษาเร่ือง ความตัง้ใจซือ้สินค้าหรือบริการออนไลน์
ผา่นสมาร์ทโฟน ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัการรับรู้ด้านความเสี่ยง มีผลกระทบตอ่ทศันคติในการซือ้
สินค้าหรือบริการออนไลน์ของผู้บริโภคมากท่ีสดุ (β = 0.446) รองลงมา คือ ปัจจัยการรับรู้ด้าน
ความเพลิดเพลิน (β = 0.240) ปัจจัยการรับรู้ด้านประโยชน์ (β = 0.136) และปัจจัยการรับรู้ด้าน
ความง่ายในการใช้งาน (β = 0.116) ตามลาดบั ด้านปัจจัยทัศนคติในการซือ้สินค้าหรือบริการ
ออนไลน์ของผู้บริโภค มีผลกระทบตอ่ความตัง้ใจซือ้สินค้าหรือบริการออนไลน์ผา่นสมาร์ทโฟนมาก
ท่ีสุด (β = 0.504) รองลงมา คือ ปัจจัยบรรทัดฐานกลุ่มอ้างอิงกลุ่มทุติยภูมิ คือ บล็อกเกอร์ 
(β = 0.164) และปัจจัยบรรทัดฐานของกลุ่มอ้างอิงกลุ่มปฐมภูมิ คือ เพ่ือนสนิท (β = 0.086) 
ตามล าดบั 

(กัญญ์สภุา  ตันสวุฒัน์.  2555) ท าการศึกษาเร่ือง ความไว้วางใจท่ีมีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 25-34 ปี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดบัการศึกว่าสงู
กว่าปริญญาตรี และมีรายได้ต่อเดือน 20,001 – 40,000 บาท ผู้บริโภคมีความไว้วางใจในการซือ้
สินค้าทางอินเตอร์เน็ตโดยภาพรวมในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ความ
ไว้วางใจในการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตด้านระบบอินเตอร์เน็ต มีความไว้วางใจในระดับมาก 
รองลงมาคือความไว้วางใจในการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตด้านผู้ขายสินค้า มีความไว้วางใจใน
ระดับปานกลาง และความไว้วางใจในการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตด้านการปกป้องผู้บริโภค 
มีความไว้วางใจในระดบัปานกลาง ตามล าดบั  ความไว้วางใจในการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตโดย
ภาพรวม และรายด้านได้แก่ ด้านผู้ขายสินค้า ด้านระบบอินเตอร์เน็ต และด้านการปกป้องผู้บริโภค
เพ่ิมขึน้ จะมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ต ด้านแนวโน้มในการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ต
ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ิมขึน้ในระดับปานกลางอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี  
ระดบั 0.01 

(จฑุารัตน์  เกียรติรัศมี.  2558) ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้สินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบผลวา่ ปัจจัยท่ีมีผล
ตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลอย่างมีนัยสาคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 ปัจจัย โดยเรียงลาดบัจากมากไป



  49 

น้อย ดงันี ้1) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการยอมรับเทคโนโลยี 2) ปัจจัย
ด้านความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ 3) ปัจจัยด้านราคา คณุภาพ และความหลากหลายของ
สินค้าในแอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า 4) ปัจจยัด้านการประชาสมัพนัธ์ 
การสื่อสารกบัผู้บริโภค และความมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ ในสว่นของการศกึษาความแตกตา่ง
ของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ผลวิจยัพบวา่ อาชีพท่ีแตกตา่งกัน สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้า
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของกลุม่ตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตา่งกนั
โดยกลุม่นกัเรียน นกัศกึษา มีคา่เฉล่ียการตดัสินใจซือ้มากกวา่ผู้ ท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 

(อรรถพงศ์  งานขยัน; และรสิตา  สังข์บุญนาค.  2561) ท าการศึกษา ความสัมพันธ์
ระหวา่งการยอมรับเทคโนโลยี การรับรู้ความเสี่ยงและแนวโน้มพฤติกรรมในการใช้บริการออนไลน์
แอปพลิเคชนั ทรูมนัน่ี วอลเลท็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การแนะน าและชกัชวน
ให้เพ่ือนใช้งาน ท าให้มีแนวโน้มในการใช้งานเพ่ิมขึน้ การรับรู้ความเสี่ยงด้านความเป็นสว่นตวัของ
ผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์ท่ีท าใหผู้บริโภค มีแนวโน้มในการใช้งานเพ่ิมขึน้ 

(กรีฑาพล  ปันทวงักูร.  2552) ได้ท าการศึกษา ทัศนคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านเครือขา่ยอินเทอร์เน็ต พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านเครือข่ายอินเตอร์แตกต่างกัน ในด้านจ านวนเงินท่ีซือ้สินค้าและระยะเวลาท่ีใช้
อินเทอร์เน็ตในการซือ้สินค้า โดยเพศชายจะมีการใช้เงินส าหรับซือ้สินค้าท่ีหายากมากกว่าเพศ
หญิง สว่นเพศหญิงจะให้ความสนใจกบัประเภทสินค้าและการส่งเสริมการจ าหน่ายมากกวา่เพศ
ชาย  

(กัญญ์วรา  ศิริผ่อง.  2558) ท าการศึกษา ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
กระเป๋าถือสตรีแบรนด์เนมมือสองของผู้บริโภคสตรี ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัการศึกษา
สงูสดุ มีความสมัพันธ์กบัจ านวนของกระเป๋าถือสตรีแบรนด์เนมมือสองท่ีเคยซือ้ และมลูค่าในการ
ซือ้กระเป๋าถือสตรีแบรนด์เนมมือสอง 

(ปริญดา  เจริญกูล.  2549) ท าการศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
Wedding Service Online ผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต พบว่า พฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบ
ออนไลน์ ในด้านมลูค่าสินค้าท่ีซือ้ครัง้ล่าสดุ พบว่า ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ซือ้
สินค้ามูลค่าตัง้แต่ 1,001-5,000 บาท ด้านความถ่ีในการใช้อินเตอร์เน็ตมีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการ Wedding Service Online ผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายต้องใช้
อินเตอร์เน็ตเก่ียวข้องกับการท างาน จึงมีความเป็นไปได้สูงท่ีจะมีการใช้บริการต่าง ๆ จาก
อินเตอร์เน็ต เช่น การสัง่ซือ้สินค้าหรือด าเนินการทางธรุกรรมผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
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(พรทิพย์  สมัปัตตะวนิช.  2546) กล่าววา่ บุคคลท่ีมีระดบัการศกึษาน้อยนัน้สว่นใหญ่จะ
ถูกชักจูงได้ง่ายจากสารท่ีน าเสนอด้านบวกด้านเดียว ในขณะท่ีการจะท าให้บุคคลท่ีมีระดับ
การศึกษาสงูเปลี่ยนความคิดนัน้จะต้องน าเสนอสารหรือข้อมลูทัง้สองด้านให้เขาเปรียบเทียบข้อดี
ข้อเสียเพ่ือหาข้อสรุปก่อนจะเช่ือในสารท่ีถกูสง่มา 

(อรอมุา  ศรีสทุธิพันธ์.  2545) ท าการศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ
อินเตอร์เน็ตกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ใช้อินเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร อธิบายวา่ผู้ ท่ีมี
หน้าท่ีการงานท่ีมัน่คง จะมีก าลังในการซือ้เทคโนโลยีใหม่ๆ ได้ การเ ข้าถึงเทคโนโลยีต่างๆ จึง
เกิดขึน้ในผู้คนทกุช่วงวยั หากมีอปุกรณ์ท่ีสามารถเข้าถึงเทคโนโลยีตา่งๆ ได้อย่างรวดเร็ว 

(เอกกมล  พวงเกษม.  2545) ท าศึกษาเร่ือง ความเช่ือ ทัศนคติ ตอ่โฆษณาของผู้บริโภค
ท่ีมีต่อโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ์และสื่อกระจายเสียง พบว่า อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
หลีกเลี่ยงโฆษณาไมแ่ตกตา่งกนั 

(ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท าการศกึษา การรับรู้และการจดัการความเสี่ยงในการซือ้
ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การ
รับรู้ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ด้านการเงินโดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กบัการจดัการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ 
ด้านการเงินเพ่ิมขึน้ ผู้บริโภคจะตระหนกัตอ่ภาพลกัษณ์ของตราสินค้าเพ่ิมมากขึน้ 

(ไพโรจน์  ทิพมาตร์.  2559) ท าการศกึษา พฤติกรรมการใช้สื่อเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ใน
การซือ้สินค้าและบริการของผู้หญิงวยัทางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผู้หญิงวยัท างานใน
กรุงเทพ ฯ มีการเลือกใช้ Facebook ส าหรับซือ้เสือ้ผ้าและเคร่ืองแตง่กายสงูสดุ อาจเน่ืองมาจาก
ปัจจุบันเสือ้ผ้าและเคร่ืองแต่งกาย มีการโฆษณาผ่าน Facebook ค่อนข้างมากมีรูปแบบดีไซด์ท่ี
ทันสมัย อีกทัง้ยังให้บริการพร้อมส่ง และแบบสั่งตัดตามความต้องการลูกค้า ท าให้ผู้บริ โภคมี
ตวัเลือกร้านค้าคอ่นข้างมากจึงทาให้เลือกซือ้ได้ง่าย ใน Instagram ก็เป็นเช่นเดียวกนั แตผู่้บริโภค
เลือกท่ีจะ Follow ตามดารา ซึ่งท าให้มีโอกาสเลือกซือ้ได้มากขึน้ 

(พิชยารักษ์  มณีเลอเลิศ.  2553) ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ของผู้บริโภคผา่นระบบออนไลน์  พบวา่ เพศ มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ใน
ด้านประเภทสินค้าท่ีซือ้ครัง้ลา่สดุและด้านเหตผุลหลกัในการซือ้สินค้าผา่นระบบออนไลน์ 
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สรุปทฤษฎีและงานวจิัยท่ีน ามาประยุกต์ใช้ในการวจิัยครัง้นี ้
ในการวิจัยเร่ือง การับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้

คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ซึ่งผู้ วิจัยเลือกใช้แนวคิดท่ี
เก่ียวข้องดงันี ้

1. ทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  2539: 41) อธิบายลักษณะ
ประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคอนัประกอบด้วย เพศ อาย ุการศกึษาอาชีพและรายได้ เป็นสิ่งส าคญั
ท่ีช่วยก าหนดเป้าหมายในทางการตลาดแล้วน ามาวิเคราะห์หาความแตกต่างของลักษณะ
ประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media 

2. ทฤษฎี เก่ียวกับการรับ รู้ความเสี่ยง (Pires Guilherme;Stanton John; และ
Eckford Andrew.  2004), (Cunningham John A; และคนอ่ืน ๆ.  2005), (Doolin Bill; และคน
อ่ืน ๆ.  2005), (Hassan Ahmad M; และคนอ่ืน  ๆ.  2006), (Featherman Mauricio S.; และ
Pavlou Paul A.  2003), (Forsythe Sandra M.; และShi Bo.  2003) อ้างตาม (ณิชภคั  อโนทิพย์.  
2556) อธิบายถึงการรับรู้ความเสี่ยงมีทัง้หมด 7 ด้าน ได้แก่ ความเสี่ยงด้านหน้าท่ี ด้านร่างกาย 
ด้านการเงิน ด้านสงัคม ด้านจิตใจ ด้านเวลา และด้านความเป็นส่วนตวั โดยผู้ วิจยัได้เลือกศึกษา
การรับรู้ความเสี่ยงมา 5 ด้าน ได้แก่ความเสี่ยงด้านหน้าท่ี ด้านการเงิน ด้านสงัคม ด้านจิตใจ และ
ด้านเวลา ซึ่งการรับรู้ความเสี่ยงดงักล่าวมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media 

3. ทฤษฎีเก่ียวกบัความไว้วางใจ (Turban Efraim.  2002) ได้กลา่วถึงแนวคิดรูปแบบ
ความไว้วางใจในพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ถึงการสร้างความไว้วางใจวา่เป็นการน าไปสูค่วามเช่ือมัน่
ซึ่งสามารถสร้างขึน้ได้ ผลลพัธ์ท่ีได้จะเสริมสร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัเรากบัผู้ อ่ืนให้แขง็แกร่งขึน้ 
ดงันัน้ความไว้วางใจท่ีมีต่อผู้ ขายสินค้า ระบบอินเตอร์เน็ต และการปกป้องผู้บริโภคจึงมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

จากการศึกษาแนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง พบว่ามีปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ผู้ วิจัยจึงได้
น าเอาทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องข้างต้นมาใช้อ้างอิงและก าหนดเป็นกรอบความคิด โดยใช้
ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคของซิฟแมน และคานกุ กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง การกระท า
ของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกับการเลือกซือ้หรือเลือกใช้สินค้าและบริการท่ีผา่นกระบวนการตดัสินใจ
และแสดงออก ธรุกิจจะประสบความส าเร็จต้องมีกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความ



  52 

พึงพอใจของผู้บริโภคแตล่ะคนในช่วงเวลาหนึ่ง ผู้ วิจยัได้น าเอาทฤษฎีดงักลา่วมาวิเคราะห์หาความ
แตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้ ซึ่งมีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ท าให้ทราบลกัษณะกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนและ
สามารถวางแผนการตลาดไปสูผู่้บริโภคเป้าหมายได้โดยตรง ส าหรับแนวคิดการตดัสินใจซือ้ของ
ผู้บริโภคของ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.  2550) อธิบายถึงปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ทางด้านจิตใจ
คือ การรับรู้ความเสี่ยง และความไว้วางใจ โดยการรับรู้ความเสี่ยงประกอบไปด้วย ความเสี่ยงด้าน
หน้าท่ี ความเสี่ยงด้านการเงิน ความเสี่ยงด้านสังคม ความเสี่ยงด้านจิตใจ และความเสี่ยงด้าน
เวลา ส่วนแนวคิดความไว้วางใจใช้แนวคิดรูปแบบความไว้วางใจในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(Turban Efraim.  2002) กล่าวว่า ความไว้วางใจน าไปสู่ความเช่ือมัน่สามารถสร้างขึน้ได้เป็นตัว
แปรอิสระในการอธิบายและใช้พฤติกรรมการซือ้เป็นตวัแปรตาม 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจยั 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม

การซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ผู้ วิจัยได้ด าเนินการ
ศกึษาค้นคว้าตามขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้

1. การก าหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอย่าง 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
4. การจดัท าข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 
1. การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวจิัย 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้นีค้ือ ผู้บริโภควยัท างานท่ีเคยซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ

ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ซึ่งผู้ วิจยัไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  
1.2 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าท่ีใช้ในการวจิัย 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยนี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้ Social Media และเคยซือ้        
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ซึ่งไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผู้ วิจัย
จึงใช้การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง โดยวิธีการค านวณขนาดประชากรท่ีไม่สามารถระบุจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอนได้ (กัลยา  วานิชย์บัญชา.  2550: 26) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% ความ
ผิดพลาดไมเ่กิน 5% โดยใช้สตูรของ Cochran (1963) ดงันี ้  

 
สตูรท่ีใช้ n  =     .   Z2 pq   . 

                                          E2 
แทนคา่     n  =   ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
                Z   =   ระดบัความเช่ือมัน่ (ใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95%จะได้ = 1.96) 

                      p   =   สดัสว่นของประชากรท่ีผู้ วิจยัท าการสุม่ (ก าหนดให้เท่ากบั 0.5) 
                      q   =   1-p 
            E   =   คา่ความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้ (เท่ากบั 0.07) 
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  n = (1.96)2 (0.5) (0.5) 
                 (0.07)2 
     =   196 คน 

จากการค านวณหาจ านวนกลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 196 คน จึงเพ่ิมกลุ่ม
ตวัอย่าง 4 คน เน่ืองจากการศึกษาวิจัยนีเ้ป็นงานวิจัยเฉพาะกลุ่มตัวอย่างท่ีหายาก จึงใช้กลุ่ม
ตวัอย่างในการศกึษาจ านวนเท่ากบั 200 คน 
 

1.3 วธีิการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ ท่ี  1 ท าการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า ( Quota Sampling ) แบ่งการเก็บกลุ่ม

ตัวอย่างทางออนไลน์ 100 คน และเก็บตามย่านออฟฟิตและหน่วยงานราชการ 5 แห่งใน
กรุงเทพมหานคร โดยการสุ่มเลือกจากจุดให้บริการของสถานีรถไฟฟ้า BTS/MRT เน่ืองจากมี
บุคคลหลายอาชีพและวยั ท าให้มีการกระจายข้อมูลของกลุ่มประชากรได้อย่างทั่วถึง โดยเก็บ
แบบสอบถามเป็นจ านวน 100 คน 

ขัน้ท่ี 2 ท าการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง ( Purposive sampling ) โดยผู้ ท่ีถกูเลือกจะ
ถกูสุม่เลือกจากจดุให้บริการของสถานีรถไฟฟ้า BTS/MRT ทัง้หมดเป็นย่านออฟฟิตและหน่วยงาน
ราชการ ก าหนดได้ดังนี ้ย่านสีลม 20 คน ย่านอโศก 20  คน ย่านสะพานควาย-อารีย์ 20 คน  
ย่านสาธร 20 คน ย่านรัชดา-พระราม 9 20 คน รวมจ านวน 100 คน 

ขัน้ท่ี 3 ท าวิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ
เก็ บกลุ่มตัวอย่างแบบออนไลน์  ( Internet Sampling) โดยใช้  Google Form ในการสร้าง
แบบสอบถามออนไลน์ โดยกลุ่มเป้าหมายคือผู้บริโภคท่ีเคยซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media 
 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจิยั  

ผู้ วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม ซึ่งสร้างขึน้เพ่ือศึกษาการรับรู้
ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนเพ่ือให้ครอบคลุม
ข้อมลูท่ีต้องการในการประมวลผลวิจยั ดงันี ้

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ ตอบแบบสอบถาม เก่ียวกับ
ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
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ลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended response question) และค าถามจะเป็น
ลกัษณะให้เลือกตอบ (Multiple choice) ได้เพียงข้อเดียวจ านวนทัง้สิน้ 5 ข้อได้แก่ 

ข้อท่ี 1 เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมีให้เลือก 2 ทาง 
(Dichotomous Question) เป็นข้อมลูแบบ Identification Information โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูล
ประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) จ าแนกได้ดงันี ้

1.1 เพศชาย 
1.2 เพศหญิง 

ข้อท่ี 2 อาย ุใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยมีค าตอบ
ให้เลือกหลายตวัเลือก (Multichotomous Question) เป็นข้อมลูแบบ Identification Information 
โดยมีการแบ่งช่วงห่างของอายเุป็นช่วงละ 10 ปี ดงันี ้

2.1 อายไุมเ่กิน 20 ปี 
2.2 อาย ุ21 – 30 ปี 
2.3 อาย ุ31 – 40 ปี 
2.4 อาย ุ41 – 50 ปี 

ข้อท่ี 3 ระดับการศึกษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลาย
ค าตอบให้เลือก(Multichotomous Question) เป็นข้อมลูแบบ Identification Information โดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้

3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
3.2 ปริญญาตรี 
3.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

ข้อท่ี 4 อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้
เลือก(Multichotomous Question) เป็นข้อมลูแบบ Identification Information โดยใช้ระดบัการ
วดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ดงันี ้

4.1 นิสิต/นกัศกึษา 
4.2 ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
4.3 พนกังานบริษัทเอกชน  
4.4 ค้าขาย / กิจการสว่นตวั 
4.5 อ่ืน ๆ (ระบ)ุ......................................... 
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ข้อท่ี 5 รายได้ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบให้
เลือก(Multichotomous Question) เป็นข้อมลูแบบ Identification Information โดยใช้ระดบัการ
วดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้

5.1 10,001 – 20,000 บาท 
5.2 20,001 – 30,000 บาท 
5.3 30,001 – 40,000 บาท 
5.4 40,001 บาทขึน้ไป 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการรับรู้ความเสี่ยงกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค จ านวน 14 ข้อ แบ่งเป็นความเสี่ยงทางด้าน
หน้าท่ี ด้านการเงิน ด้านเวลา ด้านจิตใจ และด้านสงัคม 

ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราสว่น (Likert Scale) โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลู
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบัคะแนน ดงันี ้

ระดบัคะแนน 5     หมายถึง     มากท่ีสดุ 
ระดบัคะแนน 4     หมายถึง     มาก 
ระดบัคะแนน 3     หมายถึง     ปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2     หมายถึง     น้อย 
ระดบัคะแนน 1     หมายถึง     น้อยท่ีสดุ 
 

เกณฑ์การประเมินคา่คะแนนท่ีได้จากการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ โดยใช้สตูร
การค านวณช่วงความกว้างของชัน้ ดงันี ้

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =     คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ 
                          จ านวนชัน้หรือระดบัท่ีต้องการแปรผล 
                =      5 – 1        =      0.80 
                           5 
จากหลกัเกณฑ์การประเมินผลดงักลา่ว สามารถแปลความหมายของระดบัคะแนน  ดงันี ้

คะแนนเฉล่ีย   4.21 – 5.00  หมายถึง   การรับรู้ความเสี่ยงในระดบัมากท่ีสดุ 
คะแนนเฉล่ีย   3.41 – 4.20  หมายถึง   การรับรู้ความเสี่ยงในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย   2.16 – 3.40  หมายถึง   การรับรู้ความเสี่ยงในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย   1.81 – 2.60  หมายถึง   การรับรู้ความเสี่ยงในระดบัน้อย 
คะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.80  หมายถึง   ไมร่ับรู้ความเสี่ยง 
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ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับความไว้วางใจในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้ บริโภค จ านวน 9 ข้อ แบ่งเป็น ด้านผู้ ขายสินค้า ด้านระบบ
อินเตอร์เน็ต และด้านการปกป้องผู้บริโภค 

ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราสว่น (Likert Scale) โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลู
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบัคะแนน ดงันี ้

ระดบัคะแนน 5     หมายถึง     มากท่ีสดุ 
ระดบัคะแนน 4     หมายถึง     มาก 
ระดบัคะแนน 3     หมายถึง     ปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2     หมายถึง     น้อย 
ระดบัคะแนน 1     หมายถึง     น้อยท่ีสดุ 

 
เกณฑ์การประเมินคา่คะแนนท่ีได้จากการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ โดยใช้สตูร

การค านวณช่วงความกว้างของชัน้ ดงันี ้
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้    =     คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ 

                           จ านวนชัน้หรือระดบัท่ีต้องการแปรผล 
                   =      5 – 1        =      0.80 
                             5 
จากหลกัเกณฑ์การประเมินผลดงักลา่ว สามารถแปลความหมายของระดบัคะแนน  ดงันี ้

คะแนนเฉล่ีย   4.21 – 5.00   หมายถึง   ความไว้วางใจในระดบัมากท่ีสดุ 
คะแนนเฉล่ีย   3.41 – 4.20   หมายถึง   ความไว้วางใจในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย   2.16 – 3.40   หมายถึง   ความไว้วางใจในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย   1.81 – 2.60   หมายถึง   ความไว้วางใจในระดบัน้อย 
คะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.80   หมายถึง   ไมม่ีความไว้วางใจ 
 

ส่วนท่ี 4 เป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media โดยใช้แบบสอบถามมีลกัษณะปลายปิด (Close-ended Question) โดยใช้ระดับ
การวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ)  จ านวน 6 ข้อ 

ข้อ 1. ค าถามเก่ียวกบัคา่ใช้จ่ายตอ่ครัง้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์  
ข้อ 2. ค าถามเก่ียวกบัความถ่ีในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ โดยเฉลี่ยประมาณ

ก่ีครัง้ตอ่ปี  
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ข้อ 3. ค าถามเก่ียวกับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ท่ีซือ้ผ่านทาง Social Media
โดยเฉล่ีย 

ข้อ 4. ค าถามเก่ียวกบัการรู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นทาง Social Media ใด 
ข้อ 5. ค าถามเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นทาง Social Media ใด 
ข้อ 6. เป็นค าถามเก่ียวกับแนวโน้มในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านทาง 

Social Media ลกัษณะค าถามเป็นค าถามแบบความหมายท่ีตรงข้ามกัน (Semantic Differential 
Scale) โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ ( Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดับ
คะแนน ดงันี ้

ระดบัคะแนน 5     หมายถึง     กลบัมาซือ้แน่นอน 
ระดบัคะแนน 4     หมายถึง     กลบัมาซือ้ 
ระดบัคะแนน 3     หมายถึง     ไมแ่น่ใจวา่จะกลบัมาซือ้ 
ระดบัคะแนน 2     หมายถึง     ไมก่ลบัมาซือ้ 
ระดบัคะแนน 1     หมายถึง     ไมก่ลบัมาซือ้แน่นอน 

 
เกณฑ์การประเมินคา่คะแนนท่ีได้จากการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ โดยใช้สตูร

การค านวณช่วงความกว้างของชัน้ ดงันี ้
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้   =      คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ 

                           จ านวนชัน้หรือระดบัท่ีต้องการแปรผล 
                 =      5 – 1        =      0.80 
                           5 

เกณฑ์ประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกบัแนวโน้มและพฤติกรรมในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ผ่านทาง Social Media แบง่ออกเป็น 5 ระดบั โดยใช้คะแนะเฉลี่ยของแต่ละตวัแปร 
ดงัตอ่ไปนี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคมีแนวโน้มอยู่ในระดบัท่ีกลบัมาซือ้
แน่นอน 

คะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20   หมายถึง ผู้บริโภคมีแนวโน้มอยู่ในระดบัท่ีกลบัมาซือ้ 
คะแนนเฉล่ีย 2.16 – 3.40  หมายถึง ผู้บริโภคมีแนวโน้มอยู่ในระดบัท่ีไมแ่น่ใจว่า 

จะกลบัมาซือ้ 
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คะแนนเฉล่ีย  1.81 – 2.60  หมายถึง  ผู้บริโภคมีแนวโน้มอยู่ในระดบัท่ีไมก่ลบัมา
ซือ้ 

คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80  หมายถึง  ผู้บริโภคมีแนวโน้มอยู่ในระดบัท่ีไมก่ลบัมา
ซือ้แน่นอน 

 
ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวจิัย 
ในการศึกษาวิจัยครัง้นี  ้ผู้ วิจัยได้ท าการสร้างเคร่ืองมือในการวิจัยโดยการออก

แบบสอบถาม เพ่ือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลู ซึ่งได้ด าเนินการสร้างตามล าดบัขัน้ตอนดงัตอ่ไปนี  ้
1. ศึกษาข้อมลูทุติยภมูิจากต ารา เอกสาร บทความ และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับตัว

แปรท่ีศกึษา เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
2. สร้างแบบสอบถาม ท่ีมีความเหมาะสมและสอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฎีท่ีใช้ในการ

วิจยั   โดยสร้างเป็นแบบสอบถามทัง้หมด 4 สว่น ได้แก่ 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ ตอบแบบสองถาม ได้แก่  เพศ อายุ อาชีพ  

ระดบัการศกึษา และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
ส่วนท่ี 2 ปัจจัยด้านการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียน

ธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ทัง้หมด 5 ด้าน ได้แก่ ความเสี่ยง ด้าน
หน้าท่ี ด้านการเงิน ด้านสงัคม ด้านจิตใจ ด้านเวลา 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยด้านความไว้วางใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

สว่นท่ี 4 พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ของผู้บริโภค 

3. น าแบบสอบถามท่ีผู้ วิจยัสร้างขึน้ เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพ่ือพิจารณา
และตรวจสอบความถกูต้อง ให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมและปรับปรุงภาษาให้ชดัเจนขึน้ เพ่ือให้ได้ข้อ
ค าถามท่ีมีข้อความตรงตามวตัถปุระสงค์ของการวิจยั 

4. น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ท่ีปรึกษา 
5. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแล้วเสนออาจารย์คณะกรรมการควบคุมสารนิพน ธ์  

เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนือ้หาและปรับปรุงให้ชดัเจนก่อนน าไปใช้ 
6. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วไปเก็บข้อมลูได้ไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่ม

ตวัอย่าง จ านวน 30 ชุด เพ่ือน าไปทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดย
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ใช้สตูรหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ค่าอลัฟ่าท่ีได้จะ
แสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าท่ีใกล้เคียง 1 มาก 
แสดงวา่มีความเช่ือมัน่สงู (กลัยา  วานิชย์บญัชา.  2545: 449) 

 
    
 เมื่อ  k  แทน จ านวนค าถาม 
 covariance  แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนระหวา่งค าถามตา่งๆ 
 variance  แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนของค าถาม 

 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจัยเร่ืองนีเ้ป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) และการวิจัยเชิง
ส ารวจ (Exploratory research) โดยข้อมลูท่ีน ามาใช้ในการวิจยั แบ่งออกเป็น 2 แหลง่คือ 

1. แหล่งข้อมลูทุติยภมูิ (Secondary Data) ได้มาจากการศึกษาค้นคว้าข้อมลูท่ีมีผู้
รวบรวมไว้ ข้อมลูจากหนงัสือต าราวิชาการ วารสาร เอกสาร สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์และงานวิจยัท่ี
เก่ียวข้อง และข้อมลูตา่งๆ ท่ีเผยแพร่ในเวบ็ไซด์ในอินเตอร์เน็ต 

2.  แ ห ล่ ง ข้ อ มู ล ป ฐ ม ภู มิ  (Primary Data) ไ ด้ จ าก ก า ร ใ ช้ แ บ บ ส อบ ถ าม 
(Questionnaire) ข้อมลูท่ีรวบรวมจากการส ารวจด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 200 
คน โดยผู้ วิจัยได้ใช้แบบสอบถามออนไลน์ จากนัน้รอเก็บแบบสอบถามจนได้ครบตามจ านวนท่ี
ก าหนดไว้ 
 
4. การจัดกระท าข้อมูลและการวเิคราะห์ข้อมูล 

4.1 การจัดกระท าข้อมูล 
4.1.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
4.1.2 น าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบูรณ์แล้ว น ามาลงรหัส (Coding)  

ในแบบลงรหสั ส าหรับประมวลข้อมลูด้วยคอมพิวเตอร์ 
4.1.3 การประมวลผลข้อมลู (Processing) น าข้อมลูท่ีได้ลงรหสัแล้วมาบนัทึกลงใน

เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพ่ือท าการประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปเพ่ือวิจัยทางสังคมศาสตร์  
เพ่ือวิเคราะห์เชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน  
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4.2 การวเิคราะห์ข้อมูล  
4.2.1 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ 

4.2.1.1 แบบสอบถามส่วนท่ี 1 เก่ียวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แสดงผลเป็น
ความถ่ีและคา่ร้อยละ 

4.2.1.2 แบบสอบถามส่วนท่ี 2 เก่ียวกับการรับรู้ความเสี่ยงการซือ้คอร์สเรียน
ธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) 

4.2.1.3 แบบสอบถามส่วนท่ี 3 เก่ียวกับความไว้วางใจการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation หรือ S.D.) 

4.2.1.4 แบบสอบถามส่วนท่ี 4 เก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation หรือ S.D.) 

4.2.2 การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถิติ ท่ีใช้
ทดสอบสมมติฐานการวิจยั เพ่ือแสดงถึงความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม โดยสถิติท่ี
ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน มีดงันี ้

สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค สถิติท่ีใช้
ทดสอบ คือ สถิติไค-สแควร์ (Chi-square test) 

สมมติฐานข้อท่ี  2 ปัจจัย ด้านการรับ รู้ความเสี่ยงและความไว้วางใจ มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของ
ผู้บริโภค สถิติท่ีใช้ทดสอบ คือ สถิติไค-สแควร์ (Chi-square test)  
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5. สถติิท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล  
5.1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

5.1.1 การหาความถ่ี (Frequencies) คือการจ าแนกข้อมลูตามลกัษณะ หรือค่าของ
ตวัแปรใดตวัแปรหนึ่ง หรือหลายตวัแปรพร้อมๆกัน โดยท าเป็นตารางแจกแจงความถ่ี (กลัยา  วา
นิชย์บญัชา.  2538: 119) 

5.1.2 ค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ืออธิบายข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ โดยใช้สตูร (ชศูรี  วงศ์รัตนะ.  2541: 75) 

    
 

โดยท่ี P      แทน  คา่ร้อยละ หรือ เปอร์เซ็นต์ 
f       แทน  ความถ่ีท่ีต้องการเปลี่ยนแปลงให้เป็นคา่ร้อยละ 
n      แทน  จ านวนความถ่ีทัง้หมดหรือจ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
 
5.1.3 คา่เฉล่ียของข้อมลู (Arithmetic Mean) เพ่ืออธิบายลกัษณะพืน้ฐานของข้อมลู 

โดยใช้สตูรดงันี ้(ชศูรี  วงศ์รัตนะ.  2541: 35) 
                              

                                     

โดยท่ี  �̅�      แทน คา่คะแนนเฉล่ีย 
∑x    แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   n        แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 

5.1.4 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) เพ่ืออธิบาย
ลกัษณะพืน้ฐานของข้อมลูด้านตา่งๆ โดยใช้สตูรดงันี ้(ชศูรี  วงศ์รัตนะ.  2541: 35) 

 

 
 

โดยท่ี S.D  แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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  Σx2  แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัอย่างยกก าลงัสอง 
  (Σx)2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
  N  แทน จ านวนขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 
5.2 สถิติท่ีใช้ในการหาคณุภาพของแบบสอบถาม การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 

ของแบบสอบถาม โดยใช้สูตรหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบัค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) (กลัยา  วานิชย์บญัชา.  2545: 449) 

 
 

โดยท่ี   α แทน ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Cronbach’s Alpha) 
k  แทน จ านวนค าถาม 

covariance  แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนระหวา่งค าถามตา่งๆ 
variance  แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนของค าถาม 
5.3 สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) 

5.3.1 การทดสอบค่าไค-สแควร์ (Chi – Square Test : χ2 – test) ใช้ในการทดสอบ
ความสมัพันธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวั โดยจัดข้อมลูประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ส าหรับ
ข้อมลูท่ีอยู่ในรูปแบบของความถ่ี สดัสว่น ร้อยละและตวัแปรแตล่ะตวั แบ่งกลุม่ย่อยๆตัง้แต ่2 กลุ่ม
ขึน้ไป โดยมีสตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา.2545: 182) 

   
 

เมื่อ   χ2   แทนคา่ ไค-สแควร์ (Chi-square) 
Oij  แทนคา่ ความถ่ีท่ีได้จากการสงัเกต (Observed frequency) 

   ในแถวท่ี i คอลมัน์ท่ี j 
Eij  แทนคา่ ความถ่ีท่ีคาดหวงั (Expected frequency) 
  ในแถวท่ี i คอลมัน์ท่ี j 
r  แทนคา่  จ านวนกลุม่ของตวัแปรด้านแถว 
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c  แทนคา่  จ านวนกลุม่ของตวัแปรคอลมัน์ 
ซึ่ง Eij   แทน    (ผลรวมของความถ่ีแถวท่ี i ) x (ผลรวมของความถ่ีคอลมัน์ j ) 

                                                          ผลรวมของความถ่ีทัง้หมด 
กรณีท่ีพบจ านวนความถ่ีคาดหวงัในแตล่ะช่องของตารางมีค่าน้อยกวา่ 5 เกินร้อยละ 

20 ของจ านวนช่องทัง้หมดในตาราง หรือมีจ านวนความถ่ีท่ีสงัเกตได้เป็น 0 จะท าการทดสอบ
ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test และเรียกค่านัยส าคัญท่ีค านวณได้ว่า Fisher’s Exact Sig. 
โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา  วานิชย์บญัชา.  2555: 417) 

 
 
เมื่อพบวา่ตวัแปรมีความสมัพนัธ์ จะท าการทดสอบขนาดความสมัพนัธ์ต่อไป โดยใช้

สถิติ Cramer’s V และ Somers’d ดงันี ้
สถิติ Cramer’s V ใช้วดัระดบัความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม เมื่อ

มีตัวแปรใดตัวแปรหนึ่งหรือทัง้ 2 ตัวแปรเป็นข้อมูลชนิดสเกลนามก าหนด Nominal Scale 
(กลัยา  วานิชย์บญัชา.  2545: 182) ใช้สตูร 

 

       

เมื่อ Cramer’s V แทน สมัประสิทธ์ Cramer’s V  

     Χ2   แทน คา่ของ χ2 จากการทดสอบความเป็นอิสระตอ่กนั 
  n แทน ขนาดของตวัอย่าง 
  t แทน จ านวนแถวหรือจ านวนสดมภ์ท่ีมีคา่น้อย 
 

สถิติ Somers’d  ใช้ท าการวัดระดับและทิศทางของความสัมพันธ์ เมื่อตัวแปรทัง้ 
2 ตวัเป็น (Ordinal Scale) โดยใช้สตูรดงันี ้ (กลัยา  วานิชย์บญัชา.  2545: 182) 

 



  65 

       
 

เมื่อ  Somers’d แทน สมัประสิทธ์ Somers’d 
        NS  แทน จ านวนคูท่ี่มีอนัดบัเหมือนกนัทัง้ 2 ตวัแปร 
        ND  แทน จ านวนคูท่ี่มีอนัดบัตา่งกนัทัง้ 2 ตวัแปร 
         Ty   แทน จ านวนคูท่ี่มีล าดบัการเรียงซ า้ของตวัแปรตาม 
 

เกณฑ์การแปลความหมายคา่สมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ (ชศูรี  วงศ์รัตนะ.  2541: 234) 
คา่สมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ ระดบัความสมัพนัธ์ 

 
  0.91 – 1.00  มีความสมัพนัธ์ระดบัสงูมาก 
  0.71 – 0.90 มีความสมัพนัธ์ระดบัสงู 
  0.31 – 0.70 มีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง 
  0.01 – 0.30 มีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า 
  0.00  ไมม่ีความสมัพนัธ์เลย 

 
 



 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูของงานวิจัยเร่ือง การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ  
ท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของ
ผู้บริโภค โดยผู้ วิจยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์และอกัษรย่อ ดงันี ้
 

สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
n  แทน จ านวนของข้อมลู หรือ ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
Z แทน คา่สถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไว้ ในท่ีนีก้ าหนดไว้ท่ี 95% 
p  แทน สดัส่วนของประชากรท่ีต้องการหรือความน่าจะเป็นของประชากร ในท่ีนี ้

ก าหนดความน่าจะเป็นของประชากร เท่ากบั 0.5 
E แทน คา่ความคลาดเคลื่อนของกลุม่ท่ียอมให้เกิดขึน้ได้มีคา่เท่ากบั 0.05 
ρ แทน ร้อยละ หรือ % (Percentage) 
f แทน ความถ่ีท่ีต้องการเปลี่ยนแปลงให้เป็นร้อยละ 

�̅� แทน คา่คะแนนเฉล่ียของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
∑𝑥 แทน ผลรวมของคะแนนชดุนัน้ 
S.D. แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม่ตวัอย่าง 

α แทน คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
k แทน จ านวนค าถาม 
χ2 แทน คา่ไค-สแควร์ 
Sig. แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ 
Cramer’s V แทน ระดบัความสมัพนัธ์ในการวดัตวัแปรข้อมลูชนิดนามบญัญัติ  
Somers’ D แทน ระดบัความสมัพนัธ์ในการวดัตวัแปรข้อมลูชนิดเรียงอนัดบั  
H0 แทน สมมติฐานหลกั 
H1 แทน สมมติฐานรอง 
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การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูและการแปลผลวิเคราะห์ข้อมลูของการวิจยัในครัง้

นี ้ผู้ วิจัยได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบาย โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
ตามล าดบั ดงันี ้

ส่ วน ท่ี  1 การวิ เค ราะ ห์ ข้อมูล โดยใช้ส ถิติ เชิ งพ รรณ า (Descriptive Statistics) 
ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ คา่เฉล่ีย และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวิเคราะห์ออกเป็น 
4 ตอน ดงันี ้

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยแสดงผลเป็นความถ่ีร้อยละ 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้ 
คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ประกอบด้วย ด้านหน้าท่ี ด้านการเงิน 
ด้านสงัคม ด้านจิตใจ และด้านเวลา ท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media โดยแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard) 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกับระดบัความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Mediaประกอบด้วย ด้านผู้ขายสินค้า ด้านระบบอินเตอร์เน็ต 
และด้านการปกป้องผู้บริโภค ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท า
ธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media โดยแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard) 

ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผา่นช่องทาง Social Media โดยแสดงผลเป็นความถ่ีร้อยละ 

ส่วน ท่ี  2 การวิเคราะห์ ข้อมูลส ถิติ เชิ งอนุมาน  โดยการใช้ค่าสถิติ  ไค -สแควร์  
(Chi-square) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 หวัข้อหลกั ดงันี ้

1. ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน ท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media  

2. การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ประกอบด้วย ด้านหน้าท่ี ด้านการเงิน ด้านสังคม ด้านจิตใจ และด้านเวลา ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
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3. ความไว้วางใจตอ่การซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media
ประกอบด้วย ด้านผู้ ขายสินค้า ด้านระบบอินเตอร์เน็ตและด้านการปกป้องผู้ บริโภค ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถติิเชงิพรรณา  
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณาในส่วนนี ้ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ 

คา่เฉล่ีย และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซึ่งแบ่งผลวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอน ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยแสดงผลเป็นความถ่ีร้อยละ 
 

ตาราง 2 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ 
 ชาย 
 หญิง 

 
120 
80 

 
60.0 
40.0 

รวม 200 100.0 
อาย ุ
 ไมเ่กิน 30 ปี * 
 31 – 40 ปี 
 41 ปี ขึน้ไป 

 
94 
64 
41 

 
47.0 
32.0 
20.5 

รวม (ไมร่วมคา่ Missing) 199 99.5 
ระดบัการศกึษา 
 ต ่ากวา่ หรือเท่ากบัปริญญาตรี * 
 สงูกวา่ปริญญาตรี 

 
152 
48 

 
76.0 
24.0 

รวม 200 100.0 
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ตาราง 2 (ตอ่) 
 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาชีพ 
 ข้าราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
 พนกังานบริษัทเอกชน 
 อ่ืนๆ เช่น ค้าขาย/กิจการสว่นตวั 
            นกัศกึษา* 

 
74 
73 
53 

 
37.0 
36.5 
26.5 

รวม 200 100.0 
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
 ต ่ากวา่ 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท 
 30,001 บาท ขึน้ไป 

 
65 
56 
79 

 
32.5 
28.0 
39.5 

รวม 200 100.0 
 

* เน่ืองจากจ านวนของอาย ุไมเ่กิน 20 ปี มีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ซึ่งมีจ านวน
น้อยเกินไป จึงท าการรวบรวมกลุม่ใหมแ่ล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “อาย ุไมเ่กิน 30 ปี” 

*เน่ืองจากจ านวนของระดบัการศกึษา ต ่ากว่าปริญญาตรี มีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.0 ซึ่งมีจ านวนน้อยเกินไป จึงท าการรวบรวมกลุม่ใหมแ่ล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “ต ่ากวา่ หรือเท่ากับ
ปริญญาตรี” 

*เน่ืองจากจ านวนของนิสิต/นักศึกษา มีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ซึ่งมีจ านวน
น้อยเกินไป จึงท าการรวบรวมกลุม่ใหมแ่ล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “อ่ืนๆ เช่น ค้าขาย/กิจการส่วนตวั/นิสิต/
นกัศกึษา” 

จากตาราง 2  ผลการวิเคราะห์ ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 200 คน มีรายละเอียด ดงันี ้
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เพศ ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่สว่นใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 60.0 และเป็น
เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 40.0 ตามล าดบั 

อายุ ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุไม่เกิน 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 47.0 
รองลงมา มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.0 และมีอายุระหว่าง 41 ปี ขึน้ไป คิดเป็น 
ร้อยละ 20.5 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่า 
หรือเท่ากบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 76.0 รองลงมามีระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 24.0 

อาชีพ  ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมา มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 36.5 
และมีอาชีพอ่ืนๆ เช่น ค้าขาย/กิจการสว่นตวันิสิต/นกัศกึษา คิดเป็นร้อยละ 26.5 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ สว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน
ต ่ากว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.0 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหวา่ง 30,001 บาท ขึน้ไป คิดเป็น
ร้อยละ 39.5 
 

ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับการรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media โดยแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉล่ีย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard) 
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ตาราง 3 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ด้านหน้าท่ี 
 

ข้อที่ ด้านหน้าที่ �̅� S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ท่านกังวลว่าการสั่งซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์
ผ่านช่ องทาง Social Media จะมี เนื อ้หาและ
รูปแบบไมต่รงตามท่ีโฆษณาไว้ 

4.22 .815 มากท่ีสดุ 

2. ท่านกังวลเก่ียวกับความรู้ ความเช่ียวชาญและ
ความสามารถในการถ่ายทอดของผู้สอน 

4.69 .534 มากท่ีสดุ 

3. ท่านรู้สึกเสียความมั่นใจเมื่อซือ้คอร์สเรียนแล้ว
รูปแบบ, เนื อ้หาและความรู้ของผู้ สอนไม่เป็นไป
ตามท่ีคาดหวงัไว้ 

1.89 .976 น้อย 

รวม 3.60 .499 มาก 
 

จากตาราง 3 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นตอ่การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการ
ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ี โดยรวมอยู่ในระดับมาก  
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.60 เมื่อพิจารณารายข้อ พบวา่ ความกงัวลเก่ียวกบัความรู้ ความเช่ียวชาญและ
ความสามารถในการถ่ายทอดของผู้สอน มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.69 รองลงมาคือ ความกังวลวา่การสัง่ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media จะมีเนือ้หาและรูปแบบไมต่รงตามท่ีโฆษณาไว้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 และความรู้สึกเสียความมั่นใจเมื่อซือ้คอร์สเรียนแล้วรูปแบบ , เนือ้หาและ
ความรู้ของผู้สอนไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวังไว้ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 1.89 
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ตาราง 4 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media  
ด้านการเงิน 
 
ข้อที่ ด้านการเงิน �̅� S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ท่านกังวลเก่ียวกับความคุ้มค่าและราคาค่าคอร์
สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
จะมีเนือ้หาและรูปแบบไมต่รงตามท่ีโฆษณาไว้ 

4.61 .520 มากท่ีสดุ 

2. ท่านกังวลเก่ียวกับราคาค่าคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ท่ีท่านซือ้เมื่อเทียบกับผู้ประกอบการราย
อ่ืนท่ีเปิดคอร์สในเนือ้หาและรูปแบบเดียวกนั 

4.14 .861 มาก 

3. ท่านรู้สกึไมป่ลอดภยัถ้าต้องให้เลขข้อมลูบตัรเครดิต
และกังวลว่าข้อมูลด้านการเงินจะไม่ได้รับการ
ปกป้องเพียงพอ 

3.60 .940 มาก 

รวม 4.11 .566 มาก 
 

จากตาราง 4  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับ
การซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านการเงิน โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ความกังวลเก่ียวกับความคุ้มค่าและราคาค่า
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media จะมีเนือ้หาและรูปแบบไมต่รงตามท่ีโฆษณา
ไว้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 รองลงมาคือ ความกังวล
เก่ียวกบัราคาค่าคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีท่านซือ้เมื่อเทียบกบัผู้ประกอบการรายอื่นท่ีเปิดคอร์ส
ในเนือ้หาและรูปแบบเดียวกนั และความรู้สกึไมป่ลอดภยัถ้าต้องให้เลขข้อมลูบตัรเครดิตและกงัวล
ว่าข้อมูลด้านการเงินจะไม่ได้รับการปกป้องเพียงพอ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.14 และ 3.60 ตามล าดบั 
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ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ด้านเวลา 
 
ข้อที่ ด้านเวลา �̅� S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ท่านกังวลถึงเวลาท่ีต้องสูญเสียไประหว่างการ
สัง่ซือ้คอร์สเรียนและเวลารอรับบริการ 

3.04 .971 ปานกลาง 

2. ท่านกังวลเก่ียวกับเวลาท่ีต้องสูญเสียไปในการ
เรียนหากรูปแบบ เนือ้หา และความรู้ของผู้สอนไม่
เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ 

4.62 .678 มากท่ีสดุ 

3. ท่านกังวลเก่ียวกับเวลาท่ีสูญเสียไประหว่างการรอ
การแก้ไขปัญหาหากมีปัญหาเกิดขึน้ในระหว่างท่ี
เรียน 

3.42 .999 มาก 

รวม 3.69 .719 มาก 
 

จากตาราง 5  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับ
การซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.69 เมื่อพิจารณารายข้อ พบวา่ ความกงัวลเก่ียวกบัเวลาท่ีต้องสญูเสียไปในการ
เรียนหากรูปแบบ เนือ้หา และความรู้ของผู้สอนไมเ่ป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.62 รองลงมาคือ ความกังวลเก่ียวกับเวลาท่ีสูญเสียไป
ระหวา่งการรอการแก้ไขปัญหาหากมีปัญหาเกิดขึน้ในระหว่างท่ีเรียน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42 และความกังวลถึงเวลาท่ีต้องสูญเสียไประหว่างการสั่งซือ้ 
คอร์สเรียนและเวลารอรับบริการ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.04 
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ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ด้านจิตใจ 
  
ข้อที่ ด้านจิตใจ �̅� S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ท่านรู้สึกว่าการเรียนผ่านคอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ท าให้เกิดความรู้สกึโดด
เดี่ยวทางสงัคม 

2.71 1.028 ปานกลาง 

2. ท่านรู้สึกว่าการสั่งซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านทาง Social Media ท าให้
ท่านเป็นคนทนัยคุทนัสมยั 

2.62 .794 ปานกลาง 

3. ท่านรู้สึกผิด,เสียดายและอาจเป็นการ
ตดัสินใจท่ีผิดพลาดหากไม่ได้ซือ้คอร์
สเรียนธรุกิจออนไลน์นี ้

2.09 .917 น้อย 

รวม 2.47 .493 ปานกลาง 
 

จากตาราง 6  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับ
การซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ โดยรวมอยู่ในระดบัปาน
กลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.47 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ความรู้สึกว่าการเรียนผ่านคอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ท าให้เกิดความรู้สกึโดดเดี่ยวทางสงัคม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.71 รองลงมาคือ ความรู้สึกว่าการสั่งซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านทาง 
Social Media ท าให้ท่านเป็นคนทันยุคทันสมยั มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 2.62 และความรู้สึกผิด ,เสียดายและอาจเป็นการตัดสินใจท่ีผิดพลาดหากไม่ได้ซื อ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์นี ้มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัน้อย มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.09 
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ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ด้านสงัคม 
 

ข้อที่ ด้านสังคม �̅� S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ท่าน รู้สึกว่า ถ้าท่านซือ้คอร์สและเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media จะเป็น ท่ี
ยอมรับของเพ่ือนมากขึน้ 

2.39 1.076 ปานกลาง 

2. ท่านรู้สึกมั่นใจถ้าได้เรียนกับสถาบันหรือผู้สอน
(โค้ช)ท่ีมีช่ือเสียง เพราะเป็นสถาบันหรือบุคคลท่ี
ได้รับการยอมรับจากสงัคม 

3.83 .914 มาก 

รวม 3.11 .782 ปานกลาง 
 

จากตาราง 7 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นตอ่การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการ
ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านสงัคม โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.11 เมื่อพิจารณารายข้อ พบวา่ ความรู้สกึมัน่ใจถ้าได้เรียนกบัสถาบนัหรือผู้สอน 
(โค้ช) ท่ีมีช่ือเสียง เพราะเป็นสถาบันหรือบคุคลท่ีได้รับการยอมรับจากสงัคม มีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.83 รองลงมาคือ ความรู้สกึวา่ ถ้าท่านซือ้คอร์สและเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media จะเป็นท่ียอมรับของเพ่ือนมากขึน้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.39 
 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media โดยแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉล่ีย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard) 
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้าน
ผู้ขายสินค้า 
 

ข้อที่ ด้านผู้ขายสินค้า �̅� S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ท่านเช่ือว่าผู้สอนหรือโค้ชเก่ียวกับธุรกิจออนไลน์มี
ความรู้ความเช่ียวชาญในเร่ืองท่ีเปิดคอร์สสอน 
ตามท่ีโฆษณา 

3.09 .740 ปานกลาง 

2. ท่านคุ้นเคยกับกบัช่ือเสียงของผู้ประกอบการท่ีเปิด
สอนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีท่านสนใจเป็นอย่าง
ดี 

3.22 .860 ปานกลาง 

3. ท่านเช่ือว่าผู้ ขายคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์มี
ข้อตกลง เง่ือนไขการรับประกันผลการเรียนการ
สอนอย่างชดัเจน 

2.42 .917 ปานกลาง 

รวม 2.90 .666 ปานกลาง 
 

จากตาราง 8  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นตอ่ความไว้วางใจเก่ียวกบัการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านผู้ขายสินค้า โดยรวมอยู่ในระดบัปาน
กลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.90 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ความคุ้ นเคยกับกับช่ือเสียงของ
ผู้ประกอบการท่ีเปิดสอนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีท่านสนใจเป็นอย่างดี มีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.22 รองลงมาคือ ความเช่ือว่าผู้สอนหรือโค้ชเก่ียวกบัธรุกิจ
ออนไลน์มีความรู้ความเช่ียวชาญในเร่ืองท่ีเปิดคอร์สสอน ตามท่ีโฆษณา และความเช่ือว่าผู้ขาย
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์มีข้อตกลง เง่ือนไขการรับประกันผลการเรียนการสอนอย่างชัดเจน มี
ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.09 และ 2.42 ตามล าดบั 
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้าน
ระบบอินเตอร์เน็ต 
 
ข้อที่ ด้านระบบอินเตอร์เน็ต �̅� S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ท่านคิดว่าช่องทาง social media ท่ีใช้บริการมี
ความน่าเช่ือถือและไว้วางใจได้ 

2.97 .948 ปานกลาง 

2. ช่องทาง  social media ท่ีท่านใช้บ ริการมีการ
ค้นหาคอร์สเรียนได้ง่าย รวดเร็ว 

4.06 .674 มาก 

3. ท่านคิดว่าผู้ ขายคอร์สเรียนผ่านช่องทาง  social 
media มีการตอบข้อสงสัยเก่ียวกับคอร์สเรียน
อย่างรวดเร็วและชดัเจน 

2.81 1.091 ปานกลาง 

รวม 3.27 .680 ปานกลาง 
 

จากตาราง 9  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นตอ่ความไว้วางใจเก่ียวกบัการซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เน็ต โดยรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.27 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ช่องทาง social media ท่ีท่านใช้
บริการมีการค้นหาคอร์สเรียนได้ง่าย รวดเร็ว  มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.06 รองลงมาคือ ความคิดว่าช่องทาง social media ท่ีใช้บริการมีความน่าเช่ือถือและ
ไว้วางใจได้ และความคิดว่าผู้ ขายคอร์สเรียนผ่านช่องทาง  social media มีการตอบข้อสงสัย
เก่ียวกบัคอร์สเรียนอย่างรวดเร็วและชัดเจน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ีย
เท่ากบั 2.97 และ 2.81 ตามล าดบั 
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ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
เก่ียวกับความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน  Social Media ด้านการ
ปกป้องผู้บริโภค 
 

ข้อที่ ด้านการปกป้องผู้บริโภค �̅� S.D. ระดับการรับรู้ 

1. ท่านเช่ือวา่ผู้ขายคอร์สเรียนออนไลน์ มีวิธีป้องกัน
ข้อมูลส่วนตัวและรหัสของลูกค้าจากการถูก
โจรกรรมข้อมลูโดยอาชญากรทางอินเตอร์เน็ตได้
เป็นอย่างดี 

2.44 .692 ปานกลาง 

2. ท่านมีความไว้วางใจผู้ ขายในเร่ืองการเก็บรักษา
ความลับของข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตของลูกค้า
หลงัจากการซือ้คอร์สเรียน 

2.42 .704 ปานกลาง 

3. ท่านคิดว่าการขายคอร์สเรียนผา่นช่องทาง social 
media มีระบบการช าระเงินท่ีปลอดภยั เช่ือถือได้ 

2.89 .775 ปานกลาง 

รวม 2.58 .617 ปานกลาง 
 

จากตาราง 10 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นตอ่ความไว้วางใจเก่ียวกบัการซือ้
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.58 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ความคิดว่าการขายคอร์สเรียนผา่น
ช่องทาง social media มีระบบการช าระเงินท่ีปลอดภยั เช่ือถือได้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั
ปานกลาง มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 2.89 รองลงมาคือ ความเช่ือวา่ผู้ขายคอร์สเรียนออนไลน์ มีวิธีป้องกัน
ข้อมลูสว่นตวัและรหัสของลกูค้าจากการถูกโจรกรรมข้อมลูโดยอาชญากรทางอินเตอร์เน็ตได้เป็น
อย่างดี และความไว้วางใจผู้ขายในเร่ืองการเก็บรักษาความลบัของข้อมลูทางอินเตอร์เน็ตของ
ลกูค้าหลงัจากการซือ้คอร์สเรียน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.44 
และ 2.42 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค (ผู้ตอบแบบสอบถาม) 
 

ตาราง 11 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์
ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค (ผู้ตอบแบบสอบถาม) 
 

พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนผ่านช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

จ านวนเงิน 
 ไมเ่กิน 3,000 บาท 
 3,001 – 5,000 บาท 
 5,001 ขึน้ไป* 

 
92 
59 
49 

 
46.0 
29.5 
24.5 

รวม 200 100 
ใช้ social media ซือ้คอร์สเรียน 
 ไมซื่อ้เลย 
 ซือ้ 1 – 2 ครัง้ 
 ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้* 

 
5 

187 
8 

 
2.5 
93.5 
4.0 

รวม (ไมร่วมคา่ Missing) 200 100 
จ านวนคอร์สเรียนธรุกิจ 
 1 คอร์ส 
 2 คอร์สขึน้ไป* 

 
130 
70 

 
65.0 
35.0 

รวม 200 100 
ช่องทางการรู้จกัคอร์สเรียน 
 Facebook 
 ช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line Twitter IG* 

 
139 
61 

 
69.5 
30.5 

รวม 200 100 
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ตาราง 11 (ต่อ) แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค (ผู้ตอบแบบสอบถาม) 
 

พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนผ่านช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชอ่งทางการซือ้คอร์สเรียน 
 Facebook 
 ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG* 

 
110 
90 

 
55.0 
45.0 

รวม 200 100 
แนวโน้มจะซือ้คอร์สเรียน 
 ไมก่ลบัมาซือ้ 
 ไมแ่นใ่จวา่จะกลบัมาซือ้ 
 กลบัมาซือ้ 

 
38 
67 
95 

 
19.0 
33.5 
47.5 

รวม 200 100 
 

*เน่ืองจากจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย  
10,000 บาทขึน้ไป และ 5,001 – 8,000 บาท มีจ านวน 16 คน และ 21 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และ 
10.5 ซึ่งมีจ านวนน้อยเกินไป จึงท าการรวบรวมกลุม่ใหมแ่ล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “5,001 ขึน้ไป” 

*เน่ืองจากจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียต่อปีผา่นช่องทาง Social 
Media มากกว่า 4 ครัง้ ไม่มีผู้ตอบ จึงท าการรวบรวมกลุม่ใหม่แล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “ซือ้มากกวา่ 3 
ครัง้” 

*เน่ืองจากจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ 3 คอร์ส และ 4  
คอร์สขึน้ไป มีจ านวน 13 คน และ 7 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และ 3.5 ตามล าดบั ซึ่งมีจ านวนน้อย
เกินไป จึงท าการรวบรวมกลุม่ใหมแ่ล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “จ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ี
ซือ้ในแตล่ะครัง้ 2 คอร์สขึน้ไป” 

*เน่ืองจากช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ได้แก่ Twitter 
Instagram Line Youtube มีจ านวนน้อยเกินไป เมื่อเทียบสดัส่วนกบั Facebook มีจ านวน 6 คน, 
12 คน, 9 คน และ 34 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0, 6.0, 4.5 และ 17.0 ตามล าดบั จึงท าการรวบรวม
กลุ่มใหม่แล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “ช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
ช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line Twitter Instagram Youtube” 
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*เน่ืองจากช่องทาง Social Media ท่ีใช้ ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ได้แก่ Twitter 
Instagram เมื่อเทียบสัดส่วนกับ Facebook มีจ านวน 1 คน และ 8 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และ 
4.0 ตามล าดบั จึงท าการรวบรวมกลุ่มใหมแ่ล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “ช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์
สเรียนธรุกิจออนไลน์ ช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line Twitter Instagram” 

*เน่ืองจากแนวโน้มจะไมก่ลบัมาซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
อย่างแน่นอน และกลบัมาซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media อย่างแน่นอน มี
จ านวน 14 คน และ 8 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 และ 4.0 ตามล าดบั ซึ่งมีจ านวนน้อยเกินไป จึงท า
การรวบรวมกลุม่ใหม่แล้วเปลี่ยนช่ือเป็น “แนวโน้มจะไม่กลบัมาซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media และแนวโน้มกลับมาซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media” 

จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค (ผู้ตอบแบบสอบถาม) จ านวน 200 คน มีรายละเอียด 
ดงันี ้

จ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉล่ีย ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า สว่นใหญ่มีจ านวนเงินไมเ่กิน 3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.0 จ านวน
เงินระหว่าง 3,001 – 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.5 จ านวนเงินระหว่าง 5,001 – 8,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 10.5 จ านวนเงิน 8,001 ขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 14.0 ตามล าดบั  

จ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ียต่อปีผ่านช่องทาง Social 
Media ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ซือ้ 1 – 2 ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 93.5 ซือ้มากกว่า  
3 ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 4.0 และไมซื่อ้เลย คิดเป็นร้อยละ 2.5 

จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่ละครั้ง  ของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ซือ้คอร์สเรียน จ านวน 1 คอร์ส คิดเป็นร้อยละ 65.0 และ จ านวน  
2 คอร์สขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 35.0 

ช่องทาง Social Media ท่ีท าให้ รู้ จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไล น์  ของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม พบวา่ สว่นใหญ่รู้จกัคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผา่นทาง Facebook คิดเป็นร้อยละ 
69.5 และรู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line Twitter Instagram Youtube 
คิดเป็นร้อยละ 30.5 
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ช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
พบว่า ส่วนใหญ่ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านทาง Facebook คิดเป็นร้อยละ 55.0 และรู้จัก 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line Twitter Instagram คิดเป็นร้อยละ 45.0 

แนวโน้มจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่มีแนวโน้มท่ีกลบัมาซือ้ คิดเป็นร้อยละ 47.5 มีแนวโน้มไม่แน่ใจว่า
จะกลบัมาซือ้ คิดเป็นร้อยละ 33.5 และมีแนวโน้มไมก่ลบัมาซือ้ คิดเป็นร้อยละ 19.0 

 
ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ข้อมูลสถติิเชงิอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 

สมมติฐานข้อท่ี 1.1 เพศมีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: เพศไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแต่
ละครัง้ 

H1: เพศมีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่
ละครัง้ 
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ตาราง 12 ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

เพศ 
รวม 

ชาย หญิง 

ไมเ่กิน 3,000 บาท 52 40 92 
3,001 – 5,000 บาท 38 21 59 
5,001 ขึน้ไป 30 19 49 

รวม 120 80 200 
χ2 = .972 Asymp. Sig. (2-sided) = .915 

 

จากตาราง 12 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้ 

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากบั 0.972 และคา่ Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.915 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า เพศไม่มีความสัมพันธ์กับ
จ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.2 เพศมีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: เพศไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: เพศมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 13 ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

เพศ 
รวม 

ชาย หญิง 

ไมซื่อ้เลย 1 4 5 

ซือ้ 1-2 ครัง้ 116 71 187 

ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 3 5 8 

รวม 120 80 200 

χ2 = 6.807 Sig. (2-sided) = .025 
 

จากตาราง 13  ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับจ านวนในการซือ้คอร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบวา่ มีค่า χ2 เท่ากับ 6.807 และคา่ Sig (2-sided) เท่ากบั 0.025 ซึ่งน้อย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า เพศ
มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.3 เพศมีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: เพศไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะ
ครัง้ 

H1: เพศมีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละ
ครัง้ 
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ตาราง 14 ความสมัพันธ์ระหว่างเพศกับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละ
ครัง้ 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

เพศ 
รวม 

ชาย หญิง 

1 คอร์ส 76 54 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 44 26 70 

รวม 120 80 200 

χ2 = .366 Asymp. Sig. (2-sided) = .545 
 

จากตาราง 14 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหวา่งเพศกับจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจ

ออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ .366 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.545 ซึ่งมากกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ เพศไมม่ีความสมัพนัธ์กับ
จ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.4 เพศมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: เพศไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: เพศมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
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ตาราง 15 ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน 
 

ช่องทาง Social Media ที่ท าให้
รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

เพศ 
รวม 

ชาย หญิง 

Facebook 75 64 119 
ช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line ,Twitter , 
IG 

45 16 81 

รวม 120 80 200 

χ2 = 6.935 Asymp. Sig. (2-sided) = .008 
 

จากตาราง 15 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัชอ่งทาง Social Media ท่ี

ท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบว่า พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 6.935 และค่า Sig. (2-sided) 
เท่ากับ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า เพศมีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.5 เพศมีความสัมพัน ธ์กับช่องทาง Social Media ท่ี ใช้ ซื อ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: เพศไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: เพศมีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 16 ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ช่องทาง Social Media ที่ ใช้ซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

เพศ 
รวม 

ชาย หญิง 

Facebook 52 58 110 
ช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line ,Twitter 
,IG 

68 22 90 

รวม 120 80 200 

χ2 = 16.498 Asymp. Sig. (2-sided) = .000 
 

จากตาราง 16 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัชอ่งทาง Social Media ท่ี

ใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  พบว่า พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ  16.498 และค่า Sig. (2-sided) 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า เพศมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.6 เพศมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: เพศไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: เพศมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 17 ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

เพศ 
รวม 

ชาย หญิง 

ไมก่ลบัมาซือ้ 19 19 38 
ไมแ่น่ใจวา่จะกลบัมาซือ้ 35 32 67 
กลบัมาซือ้ 66 29 95 

รวม 120 80 200 

χ2 = 6.818 Asymp. Sig. (2-sided) = .033 
 

จากตาราง 17 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์

สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media พบวา่ พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากบั 6.818 และคา่ Sig. 
(2-sided) เท่ากับ 0.033 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ เพศมีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่น
ช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.7 อายุมีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อายไุมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: อายมุีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 18 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

อายุ 
รวม 

ไม่เกิน 30 ปี 31 – 40 ปี 41 ปี ขึน้ไป 

ไมเ่กิน 3,000 บาท 65 18 9 92 
3,001 – 5,000 บาท 23 26 10 59 
5,001 ขึน้ไป 6 20 22 20 

รวม 94 64 41 199 

χ2 = 52.720 Asymp. Sig. (2-sided) = .000 
 

จากตาราง 18 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับ

จ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบวา่ พบวา่ χ2 มีค่าเท่ากบั 52.720 และค่า 
Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุมีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.8 อายุมีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อายไุมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: อายมุีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 19 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

อายุ 
รวม 

ไม่เกิน 30 ปี 31 – 40 ปี 41 ปี ขึน้ไป 

ไมซื่อ้เลย 1 3 1 5 
ซือ้ 1 – 2 ครัง้ 91 60 36 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 2 1 4 7 

รวม 94 64 41 199 

χ2 = 9.208 Sig. (2-sided) = .020 
 

จากตาราง 19 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างอายุกับจ านวนในการซือ้คอร์

สเรียนธรุกิจออนไลน์พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 9.208 และค่า Sig (2-sided) เท่ากบั 0.020 ซึ่งน้อย
กวา่ 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า อายุ
มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.9 อายุมีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อายไุมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะ
ครัง้ 

H1: อายุมีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่ละ
ครัง้ 
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ตาราง 20 ความสมัพันธ์ระหว่างอายุกับจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละ
ครัง้ 
 
จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์

โดยเฉลี่ยที่ซือ้ในแต่ละครัง้ 
อายุ 

รวม 
ไม่เกิน 30 ปี 31 – 40 ปี 41 ปี ขึน้ไป 

1 คอร์ส 76 39 15 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 18 25 26 69 

รวม 94 64 41 199 

χ2 = 25.498 Asymp. Sig. (2-sided) = .000 

 
จากตาราง 20 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับ

จ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ พบวา่ พบวา่ χ2 มีค่าเท่ากบั 25.498 
และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายมุีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์
โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.10 อายุมีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อายุไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: อายุมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
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ตาราง 21 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน 
 

ช่องทาง Social Media  
ที่ท าให้รู้จักคอร์สเรียน 

อายุ 
รวม 

ไม่เกิน 30 ปี 31 – 40 ปี 41 ปี ขึน้ไป 

Facebook 63 46 29 138 
ช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line Twitter IG 31 18 12 61 

รวม 94 64 41 199 

χ2 = .469 Asymp. Sig. (2-sided) = .791 

 

จากตาราง 21 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างอายกุับช่องทาง Social Media 

ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากบั 0.469 และคา่ Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.791 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ อายไุมม่ีความสมัพนัธ์
กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.11 อายุมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซื อ้ 

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์

ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อายุไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: อายมุีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 22 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

ช่องทาง Social Media ที่ใช้ 
ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

อายุ 
รวม 

ไม่เกิน 30 ปี 31 – 40 ปี 41 ปี ขึน้ไป 

Facebook 52 36 21 109 
ช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line Twitter IG 42 28 20 90 

รวม 94 64 41 199 

χ2 = .277 Asymp. Sig. (2-sided) = .871 
 

จากตาราง 22 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างอายกุับช่องทาง Social Media 

ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 0.277 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.871 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ อายไุมม่ีความสมัพนัธ์
กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.12 อายุมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อายไุมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์  
H1: อายมุีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์  
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ตาราง 23 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

แนวโน้มที่จะซือ้คอร์สเรียน 
ธุรกิจออนไลน์ 

อายุ 
รวม 

ไม่เกิน 30 ปี 31 – 40 ปี 41 ปี ขึน้ไป 

ไมก่ลบัมาซือ้ 21 14 3 38 
ไมแ่น่ใจวา่จะกลบัมาซือ้ 34 24 9 67 
กลบัมาซือ้ 39 26 29 94 

รวม 94 64 41 199 

χ2 = 11.923 Asymp. Sig. (2-sided) = .018 
 

จากตาราง 23 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์

สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media พบว่า χ2 มีค่าเท่ากบั 11.923 และคา่ Sig. (2-
sided) เท่ากับ 0.018 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายมุีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่น
ช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.13 ระดบัการศึกษามีความสมัพันธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ 

H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
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ตาราง 24 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศกึษากบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ระดับการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่า หรือเท่ากบัปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 

ไมเ่กิน 3,000 บาท 81 11 92 
3,001 – 5,000 บาท 48 11 59 
5,001 ขึน้ไป 23 26 49 

รวม 152 48 200 

χ2 = 30.932 Asymp. Sig. (2-sided) = .000 
 

จากตาราง 24 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศกึษากับจ านวนเงินท่ี

ใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ  30.932 และค่า Sig. (2-sided) 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ ระดบัการศกึษามีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.14 ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: ระดบัการศกึษาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 25 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศกึษากบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ระดับการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่า หรือเท่ากบัปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 

ไมซื่อ้เลย 2 3 5 
ซือ้ 1 – 2 ครัง้ 144 43 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 6 2 8 

รวม 152 48 200 

χ2 = 2.436 Sig. (2-sided) = .301 
 

จากตาราง 25 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างระดบัการศึกษากับจ านวนใน

การซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 2.436 และค่า Sig (2-sided) เท่ากับ 
0.301 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ระดบัการศึกษาไม่มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.15 ระดบัการศึกษามีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์

ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: ระดบัการศกึษาไม่มีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 

H1: ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีซือ้ในแตล่ะ
ครัง้ 
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ตาราง 26 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศกึษากบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีซือ้ 
 
จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ที่ซือ้ 
ระดับการศึกษา 

รวม 
ต ่ากว่า หรือเท่ากบัปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 

1 คอร์ส 107 23 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 45 25 70 

รวม 152 48 200 

χ2 = 8.102 Asymp. Sig. (2-sided) = .004 
 

จากตาราง 26 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากับจ านวนคอร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 8.102 และค่า Sig. (2-
sided) เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ี
ซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.16 ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ี
ท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: ระดับการศึกษาไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทางท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 27 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศกึษากบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

ช่องทางที่ท าให้รู้จัก 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ระดับการศึกษา 
รวม ต ่ากว่า หรือเท่ากบัปริญญา

ตรี 
สูงกว่าปริญญา

ตรี 

Facebook 102 37 139 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 50 11 61 

รวม 152 48 200 

χ2 = 1.713 Asymp. Sig. (2-sided) = .191 
 

จากตาราง 27 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษากับช่องทาง 

Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากบั 1.713 และคา่ Sig. (2-
sided) เท่ากับ 0.191 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ระดบั
การศกึษาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.17 ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ี
ใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: ระดบัการศกึษาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทางท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัช่องทางท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 28 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศกึษากบัช่องทางท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

ช่องทางที่ใช้ซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ระดับการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่า หรือเท่ากบัปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 

Facebook 84 26 110 
ช่องทางอ่ืนๆ เช่น  Line Twitter 
IG 

68 22 90 

รวม 152 48 200 

χ2 = .018 Asymp. Sig. (2-sided) = .894 
 

จากตาราง 28 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษากับช่องทาง 

Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 0.018 และค่า Sig. (2-
sided) เท่ากับ 0.894 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ระดบั
การศึกษาไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.18 ระดับการศึกษามีความสัมพัน ธ์กับแนวโน้มท่ีจะซื อ้ 

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์

ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: ระดบัการศกึษาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
H1: ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
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ตาราง 29 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศกึษากบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียน 

ระดับการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่า หรือเท่ากบัปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 

ไมก่ลบัมาซือ้ 32 6 38 
ไมแ่น่ใจวา่จะกลบัมาซือ้ 56 11 67 
กลบัมาซือ้ 64 31 95 

รวม 152 48 200 

χ2 = 7.397 Asymp. Sig. (2-sided) = .025 
 

จากตาราง 29 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหวา่งระดบัการศกึษากับแนวโน้มท่ีจะ

ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 7.397 และค่า 
Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.025 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.19 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อาชีพไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน 
H1: อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน 
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ตาราง 30 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

อาชีพ 
รวม 

ข้าราชการ พนักงานเอกชน อ่ืนๆ 

ไมเ่กิน 3,000 บาท 44 30 18 92 
3,001 – 5,000 บาท 16 32 11 59 
5,001 ขึน้ไป 14 11 24 49 

รวม 74 73 53 200 

χ2 = 25.917 Asymp. Sig. (2-sided) = .000 
 

จากตาราง 30 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอาชีพกับจ านวนเงินท่ีใช้ในการ

ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากบั 25.917 และคา่ Sig. (2-
sided) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพมีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.20 อาชีพมีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อาชีพไม่มีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนผ่านช่องทาง Social 
Media 

H1: อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนผา่นช่องทาง Social Media 
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ตาราง 31 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนผา่นช่องทาง Social Media 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียน 

อาชีพ 
รวม 

ข้าราชการ พนักงานเอกชน อ่ืนๆ 

ไมซื่อ้เลย 3 1 1 5 
ซือ้ 1 – 2 ครัง้ 68 71 48 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 3 1 4 8 

รวม 74 73 53 200 

χ2 = 6.336 Sig. (2-sided) = .111 
 

จากตาราง 31 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างอาชีพกับจ านวนในการซือ้คอร์

สเรียนผ่านช่องทาง Social Media พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 6.336 และค่า Sig (2-sided) เท่ากับ 
0.111 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ อาชีพไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนผา่นช่องทาง Social Media 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.21 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อาชีพไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 
H1: อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 
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ตาราง 32 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 
 
จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ที่ซือ้ 
อาชีพ 

รวม 
ข้าราชการ พนักงานเอกชน อ่ืนๆ 

1 คอร์ส 48 53 29 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 26 20 24 70 

รวม 74 73 53 200 

χ2 = 4.319 Asymp. Sig. (2-sided) = .115 
 

จากตาราง 32 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจ

ออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากับ 4.319 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.115 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) หมายความว่า อาชีพไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.22 อาชีพมีความสมัพนัธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อาชีพไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้ รู้จักคอร์สเรียน
ออนไลน์ 

H1: อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนออนไลน์ 
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ตาราง 33 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนออนไลน์ 
 

ช่องทางที่ท าให้รู้จัก 
คอร์สเรียน 

อาชีพ 
รวม 

ข้าราชการ พนักงานเอกชน อ่ืนๆ 
Facebook 50 47 42 139 
ชอ่งทางอื่นๆ เช่น Line Twitter 
Instagram Youtube 

24 26 11 61 

รวม 74 73 53 200 

χ2 = 3.406 Asymp. Sig. (2-sided) = .182 
 

จากตาราง 33 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัช่องทาง Social Media 

ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนออนไลน์  พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ  3.406 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.182 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) หมายความว่า อาชีพไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.23 อาชีพมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้ 

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์

ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: อาชีพไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 34 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ช่องทางที่ใช้ซือ้คอร์สเรียน

ธุรกิจออนไลน์ 
อาชีพ 

รวม 
ข้าราชการ พนักงานเอกชน อ่ืนๆ 

Facebook 41 37 32 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 33 36 21 90 

รวม 74 73 53 200 

χ2 = 1.173 Asymp. Sig. (2-sided) = .556 
 

จากตาราง 34 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัช่องทาง Social Media 

ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 1.173 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.556 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) หมายความว่า อาชีพไม่มี
ความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.24 อาชีพมีความสมัพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: อาชีพไม่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนผ่านช่องทาง Social 
Media 

H1: อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนผา่นช่องทาง Social Media 
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ตาราง 35 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนผา่นช่องทาง Social Media 
 

แนวโน้มที่จะซือ้คอร์สเรียน 
อาชีพ 

รวม 
ข้าราชการ พนักงานเอกชน อ่ืนๆ 

ไมก่ลบัมาซือ้ 14 13 11 38 
ไมแ่น่ใจวา่จะกลบัมาซือ้ 22 30 15 67 
กลบัมาซือ้ 38 30 27 95 

รวม 74 73 53 200 

χ2 = 3.133 Asymp. Sig. (2-sided) = .536 
 

จากตาราง 35 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างอาชีพกับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 3.133 และค่า Sig. (2-
sided) เท่ากบั 0.536 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ อาชีพ
ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี  1.25 รายได้มีความสัมพัน ธ์กับจ านวนเงิน ท่ี ใช้ในการซื อ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: รายได้ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: รายได้มีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 36 ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้กบัจ านวนเงินในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
จ านวนเงินในการซือ้ 

คอร์สเรียน 
รายได้ 

รวม 
ต ่ากว่า 20,000 20,001 – 30,000 3,001 ขึน้ไป 

ไมเ่กิน 3,000 บาท 56 26 10 92 
3,001 – 5,000 บาท 8 26 25 59 
5,001 ขึน้ไป 1 4 44 49 

รวม 65 56 79 200 

χ2 = 111.004 Sig. (2-sided) = .000 
 

จากตาราง 36 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างรายได้กับจ านวนเงินในการซือ้

คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 111.004 และค่า Sig (2-sided) เท่ากับ 0.000 
ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความ
วา่ รายได้มีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.26 รายได้มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: รายได้ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: รายได้มีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 37 ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
จ านวนเงินในการซือ้ 
คอร์สเรียนโดยเฉลี่ย 

รายได้ 
รวม 

ต ่ากว่า 20,000 20,001 – 30,000 30,001 ขึน้ไป 
ไมซื่อ้เลย 1 1 2 4 
ซือ้ 1 – 2 ครัง้ 64 55 68 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 0 0 9 9 

รวม 65 56 79 200 

χ2 = 13.188 Sig. (2-sided) = .001 
 

จากตาราง 37 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างรายได้กับจ านวนในการซือ้คอร์

สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 13.188 และคา่ Sig (2-sided) เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อย
กว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รายได้มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยต่อปีผ่านช่องทาง 
Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.27 รายได้มีความสัมพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์

โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์

ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: รายได้ไมม่ีความสมัพนัธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 

H1: รายได้มีความสมัพันธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะ
ครัง้ 
 
 
 



  109 

ตาราง 38 ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 
 

จ านวนคอร์สเรียน
ธุรกิจออนไลน์ที่ซือ้ 

รายได้ 
รวม ต ่ากว่า 

20,000 
20,001 – 
30,000 

30,001 
ขึน้ไป 

1 คอร์ส 55 40 35 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 10 16 44 70 

รวม 65 56 79 200 

χ2 = 26.884 Asymp. Sig. (2-sided) = .000 

 
จากตาราง 38 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างรายได้กับจ านวนคอร์สเรียน

ธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ พบวา่ χ2 มีค่าเท่ากับ 26.884 และค่า Sig. (2-sided) 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ รายได้มีความสมัพันธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.28 รายได้มีความสมัพนัธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: รายได้ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
H1: รายได้มีความสมัพนัธ์กบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 39 ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้กบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

ช่องทางที่ท าให้รู้จักคอร์สเรียน 
รายได้ 

รวม 
ต ่ากว่า 20,000 20,001 – 30,000 30,001 ขึน้ไป 

Facebook 46 35 58 139 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 19 21 21 61 

รวม 65 56 79 200 

χ2 = 1.916 Asymp. Sig. (2-sided) = .384 

 
จากตาราง 39 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้กบัช่องทาง Social Media 

ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากบั 1.916 และคา่ Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.384 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) หมายความว่า รายได้ไม่มี
ความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.29 รายได้มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้ 

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์

ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: รายได้ไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: รายได้มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซื อ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
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ตาราง 40 ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

ช่องทางที่ใช้ซือ้ 
คอร์สเรียน 

รายได้ 
รวม 

ต ่ากว่า 20,000 20,001 – 30,000 30,001 ขึน้ไป 
Facebook 36 28 46 110 
ช่องทางอ่ืนๆ เชน่ Line Twitter IG  29 28 33 90 

รวม 65 56 79 200 

χ2 = .902 Asymp. Sig. (2-sided) = .637 
 

จากตาราง 40 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้กบัช่องทาง Social Media 

ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 0.902 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.637 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) หมายความว่า รายได้ไม่มี
ความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.30 รายได้มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์

ระหว่างตัวแปร ท่ีระดับความเช่ือมั่น  95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: รายได้ไม่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนผ่านช่องทาง Social 
Media 

H1: รายได้มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนผา่นช่องทาง Social Media 
 
 
 
 
 



  112 

ตาราง 41 ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนผา่นช่องทาง Social Media 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียน 

รายได้ 
รวม 

ต ่ากว่า 20,000 20,001 – 30,000 30,001 ขึน้ไป 
ไมก่ลบัมาซือ้ 14 14 10 38 

ไมแ่นใ่จวา่จะกลบัมาซือ้ 24 22 21 67 

กลบัมาซือ้ 27 20 48 95 

รวม 65 56 79 200 

χ2 = 9.935 Sig. (2-sided) = .040 
 

จากตาราง 41 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างรายได้กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์

ส เ รี ย น ผ่ า น ช่ อ ง ท า ง  Social Media พ บ ว่ า  มี ค่ า  χ2 เ ท่ า กั บ  9.935 แ ล ะ ค่ า  Sig  
(2-sided) เท่ากับ  0.040 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า รายได้มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 2 การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ประกอบด้วย ด้านหน้าท่ี ด้านการเงนิ ด้านเวลา ด้าน
จติใจ และด้านสังคม ท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media 

สมมติฐานข้อท่ี 2.1 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ี มีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

ตาราง 42 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านหน้าท่ีกบัจ านวนเงินท่ีซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านหน้าที่ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

ไมเ่กิน 3,000 บาท 8 61 23 92 
3,001 – 5,000 บาท 1 39 19 59 
5,001 ขึน้ไป 2 32 15 49 

รวม 11 132 57 200 
Fisher’s Exact Test   χ2 = 3.866 

Exact Sig. (2-sided) = .423 
 

จากตาราง 42 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.1 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 3.866 และค่า Fisher’s Exact sig  
(2-sided) เท่ากบั 0.423 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ีไมม่ีความสมัพันธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.2 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ี มีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
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95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลีย่
ตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีมีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ย
ตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 
 

ตาราง 43 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านหน้าท่ีกบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านหน้าที่ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

ไมซื่อ้เลย 0 1 3 4 
ซือ้ 1-2 ครัง้ 11 128 48 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 0 3 6 9 

รวม 11 132 57 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 9.669 

Exact Sig. (2-sided) = .029 
 

จากตาราง 43 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.2 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 9.669 และค่า Fisher’s Exact sig  
(2-sided) เท่ากับ  0.029 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ีมีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 2.3 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ี มีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีไม่มีความสมัพันธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ใน
แตล่ะครัง้ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีมีความสมัพนัธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 
 
ตาราง 44 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีกบัจ านวนคอร์สเรียนท่ีซือ้ 
 
จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ที่ซือ้ 
การรับรู้ความเสี่ยง ด้านหน้าที่ 

รวม 
น้อย ปานกลาง มาก 

1 คอร์ส 8 89 33 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 3 43 24 70 

รวม 11 132 57 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 1.845 

Exact Sig. (2-sided) = .430 
 

จากตาราง 44 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.3 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 1.845 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.430 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
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ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ีไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ีย
ท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.4 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผา่นช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ี มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์
สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีมีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 45 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีกบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน 
 

ช่องทาง Social Media ที่ท าให้รู้จัก
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านหน้าที่ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 7 87 45 139 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 4 45 12 61 

รวม 11 132 57 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 3.502 

Exact Sig. (2-sided) = .159 
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จากตาราง 45 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.4 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 3.502 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.159 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ีไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์
สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 2.5 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์

ผ่านช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ี  มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ ซื อ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
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ตาราง 46 ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีกับ Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์
สเรียน 
 
ช่องทาง Social Media ที่ ใช้ซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านหน้าที่ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 6 71 33 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 5 61 24 90 

รวม 11 132 57 200 

χ2 = .272  Asymp. Sig. (2-sided) = .873 
 

จากตาราง 46 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ี มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ี

ใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ  0.272 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.873 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยง
เก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ีไม่มี
ความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.6 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ี มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 47 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีกบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านหน้าที่ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

ไมก่ลบัมาซือ้ 4 26 8 38 
ไมแ่น่ใจวา่จะกลบัมาซือ้ 4 44 19 67 
กลบัมาซือ้ 3 62 30 95 

รวม 11 132 57 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 3.832 

Exact Sig. (2-sided) = .431 
 

จากตาราง 47 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.6 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 3.832 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.431 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ีไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานข้อท่ี 2.7 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ด้ านการเงิน  มีความสัมพัน ธ์กับจ านวน เงิน ท่ี ใช้ ในการ ซื อ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 

ตาราง 48 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงินกบัจ านวนเงินท่ีซือ้คอร์สเรียน 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงิน 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมเ่กิน 3,000 บาท 1 21 70 92 
3,001 – 5,000 บาท 1 12 46 59 
5,001 ขึน้ไป 3 12 34 49 

รวม 5 45 150 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 3.468 

Exact Sig. (2-sided) = .471 

 
จากตาราง 48 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.7 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่

ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 3.468 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.471 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านการเงินไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.8 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ด้านการเงิน มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้
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H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินไม่มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินมีความสมัพนัธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ีย
ตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 
 
ตาราง 49 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงินกบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงิน 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

ไมซื่อ้เลย 0 2 2 4 
ซือ้ 1-2 ครัง้ 5 43 139 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 0 0 9 9 

รวม 5 45 150 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 5.264 

Exact Sig. (2-sided) = .266 
 

จากตาราง 49 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.8 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 5.264 และค่า Fisher’s Exact sig  
(2-sided) เท่ากบั 0.266 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านการเงินไม่มีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 2.9 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผา่นช่องทาง Social Media ด้านการเงิน มีความสมัพนัธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินไมม่ีความสมัพันธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ใน
แตล่ะครัง้ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 
 
ตาราง 50 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงินกบัจ านวนคอร์สเรียนท่ีซือ้ 
 
จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ที่ซือ้ 
การรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงิน 

รวม 
น้อย ปานกลาง มาก 

1 คอร์ส 1 35 94 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 4 10 56 70 

รวม 5 45 150 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 7.679 

Exact Sig. (2-sided) = .017 

 
จากตาราง 50 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.9 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่

ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 5.264 และค่า Fisher’s Exact sig  
(2-sided) เท่ากับ  0.017 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
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ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านการเงินมีความสัมพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.10 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านการเงิน มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท า
ให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินมีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 51 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงินกบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน 
 

ช่องทาง Social Media ที่ท าให้
รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงิน 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 2 31 106 139 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 3 14 44 61 

รวม 5 45 150 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 2.187 

Exact Sig. (2-sided) = .334 
 

จากตาราง 51 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.10 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา
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ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 2.187 และค่า Fisher’s Exact sig  
(2-sided) เท่ากบั 0.334 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านการเงินไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.11 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านการเงิน มีความสมัพนัธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้
ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 52 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงินกับ Social Media ท่ีซือ้คอร์สเรียน 
 

ช่องทาง Social Media ที่ ใช้ซื ้อ
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงิน 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 1 21 88 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 4 24 62 90 

รวม 5 45 150 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 4.385 

Exact Sig. (2-sided) = .114 
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จากตาราง 52 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.11 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 4.385 และค่า Fisher’s Exact sig  
(2-sided) เท่ากับ 0.114 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า  
การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้าน
การเงินไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.12 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านการเงิน มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 53 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงินกบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงิน 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

ไมก่ลบัมาซือ้ 2 9 27 38 
ไมแ่น่ใจวา่จะกลบัมาซือ้ 1 18 48 67 
กลบัมาซือ้ 2 18 75 95 

รวม 5 45 150 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 3.152 

Exact Sig. (2-sided) = .517 
 

จากตาราง 53 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.12 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 3.152 และค่า Fisher’s Exact sig  
(2-sided) เท่ากบั 0.517 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การ
รับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านการเงิน
ไมม่ีความสมัพันธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.13 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลา มีความสัมพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 54 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านเวลากบัจ านวนเงินท่ีซือ้คอร์สเรียน 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านเวลา 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

ไมเ่กิน 3,000 บาท 16 36 40 92 
3,001 – 5,000 บาท 7 21 31 59 
5,001 ขึน้ไป 7 13 29 49 

รวม 30 70 100 200 

χ2 = 3.898  Asymp. Sig. (2-sided) = .420 
 

จากตาราง 54 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านเวลา กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ

ออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ  3.898 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.420 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยง
เก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้าน เวลาไม่มี
ความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.14 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลา มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้
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H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ีย
ตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียต่อ
ปีผา่นช่องทาง Social Media 
 
ตาราง 55 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านเวลากบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านเวลา 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 

ไมซื่อ้เลย 2 1 1 4 
ซือ้ 1-2 ครัง้ 28 68 91 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 0 1 8 9 

รวม 30 70 100 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 7.837 

Exact Sig. (2-sided) = .049 
 

จากตาราง 55 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.14 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 7.837 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากบั 0.049 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านเวลามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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สมมติฐานข้อท่ี 2.15 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านเวลา มีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์
โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะ
ครัง้ 
 
ตาราง 56 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลากบัจ านวนคอร์สเรียนท่ีซือ้ 
 
จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ที่ซือ้ 
การรับรู้ความเสี่ยง ด้านเวลา 

รวม 
น้อย ปานกลาง มาก 

1 คอร์ส 22 49 59 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 8 21 41 70 

รวม 30 70 100 200 

χ2 = 3.267  Asymp. Sig. (2-sided) = .195 
 

จากตาราง 56 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลา มีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากับ 3.267 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.195 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยง
เก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้าน เวลาไม่มี
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ความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 2.16 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ

ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลา มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้
รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลามีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 57 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลากบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน  
 

ช่องทาง Social Media ที่ท าให้
รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านเวลา 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 19 48 72 139 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 11 22 28 61 

รวม 30 70 100 100 

χ2 = .862  Asymp. Sig. (2-sided) = .650 

 
จากตาราง 57 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า

ธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลา กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก 

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีคา่เท่ากับ 0.862 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.650 ซึ่ง
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มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการ
ซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลาไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง 
Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.17 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านเวลา มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลาไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลามีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซื อ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 58 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลากบั Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน 
 
ช่องทาง Social Media ที่ ใช้ซื ้อ
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านเวลา 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 15 34 61 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 15 36 39 90 

รวม 30 70 100 200 

χ2 = 2.926  Asymp. Sig. (2-sided) = .231 

 
 
 



  132 

จากตาราง 58 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลา มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media  

ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 2.926 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.231 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยง
เก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้าน เวลาไม่มี
ความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 2.18 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ

ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านเวลา มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลาไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลามีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

 
ตาราง 59 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลากบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านเวลา 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมก่ลบัมาซือ้ 7 12 19 38 
ไมแ่นใ่จวา่จะกลบัมาซือ้ 14 26 27 67 
กลบัมาซือ้ 9 32 54 95 

รวม 30 70 100 200 

χ2 = 6.385  Asymp. Sig. (2-sided) = .172 
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จากตาราง 59 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลา กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์

ผา่นช่องทาง Social Media พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 6.385 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.172 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับ
การซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านเวลาไม่มีความสมัพันธ์กับ
แนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.19 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ มีความสัมพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 60 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านจิตใจกบัจ านวนเงินท่ีซือ้คอร์สเรียน 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านจิตใจ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมเ่กิน 3,000 บาท 80 10 1 91 
3,001 – 5,000 บาท 47 12 0 59 
5,001 ขึน้ไป 29 20 0 49 

รวม 156 42 1 199 
Fisher’s Exact Test  χ2 = 17.133 

Exact Sig. (2-sided) = .000 
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จากตาราง 60 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.19 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 17.133 และค่า Fisher’s Exact sig 
(2-sided) เท่ากับ  0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ มีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์
สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.20 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ีย
ตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่
ปีผา่นช่องทาง Social Media 
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ตาราง 61 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านจิตใจกบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านจิตใจ 
รวม 

น้อย  มาก 
ไมซ่ือ้เลย 5 0 0 5 
ซือ้ 1-2 ครัง้ 145 40 1 186 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 7 2 0 9 

รวม 156 42 1 199 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 4.182 

Exact Sig. (2-sided) = .877 
 

จากตาราง 61 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.20 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 4.182 และค่า Fisher’s Exact sig  
(2-sided) เท่ากบั 0.877 ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การ
รับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ 
ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผ่านช่องทาง Social 
Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.21 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ มีความสัมพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 
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H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจมีความสมัพนัธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 
 
ตาราง 62 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านจิตใจกบัจ านวนคอร์สเรียนท่ีซือ้ 
 
จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ที่ซือ้ 
การรับรู้ความเสี่ยง ด้านจิตใจ 

รวม 
น้อย ปานกลาง มาก 

1 คอร์ส 108 20 1 129 
2 คอร์ส ขึน้ไป 48 22 0 70 

รวม 156 42 1 199 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 7.081 

Exact Sig. (2-sided) = .013 
 

จากตาราง 62 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี  2.21 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัใน
แต่ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 7.081 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากบั 0.013 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ มีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ี
ซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.22 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้
รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้
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H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจมีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 63 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านจิตใจกบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน 
 
ช่องทาง Social Media ที่ท าให้รู้จัก 

คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
การรับรู้ความเสี่ยง ด้านจิตใจ 

รวม 
น้อย ปานกลาง มาก 

Facebook 111 27 0 138 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 45 15 1 61 

รวม 156 42 1 199 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 2.866 

Exact Sig. (2-sided) = .200 
 

จากตาราง 63 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.22 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 2.866 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.200 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การ
รับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ 
ไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานข้อท่ี 2.23 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ มีความสมัพนัธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
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95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 64 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านจิตใจกบั Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน 
 

ช่ อ งท า ง  Social Media ที่ ใ ช้ 
ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านจิตใจ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 92 18 0 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 64 24 1 89 

รวม 156 42 1 199 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 4.621 

Exact Sig. (2-sided) = .066 
 

จากตาราง 64 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.23 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 4.621 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.066 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การ
รับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ 
ไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 2.24 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

 
ตาราง 65 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านจิตใจกบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านจิตใจ 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมก่ลบัมาซือ้ 30 8 0 38 
ไมแ่นใ่จวา่จะกลบัมาซือ้ 58 8 1 67 
กลบัมาซือ้ 68 26 0 94 

รวม 156 42 1 199 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 7.680 

Exact Sig. (2-sided) = .057 

 
จากตาราง 65 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.24 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่

ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 7.680 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.057 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การ
รับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านจิตใจ 
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ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.25 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสังคม มีความสัมพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์  
 
ตาราง 66 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านสงัคมกบัจ านวนเงินท่ีซือ้คอร์สเรียน 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านสังคม 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมเ่กิน 3,000 บาท 37 39 15 91 
3,001 – 5,000 บาท 14 31 14 59 
5,001 ขึน้ไป 11 21 17 49 

รวม 62 91 46 199 

χ2 = 10.309 
Somers’ D = .191 

 Asymp. Sig. (2-sided) = .036 
Approx. Sig = .003 

 
จากตาราง 66 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า

ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านสงัคม กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ

ออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย  พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 10.309 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 
0.036 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา่ การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social 
Media ด้านสงัคม มีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละ
ครัง้โดยเฉล่ีย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ื อทดสอบระดับความสัมพัน ธ์ ด้ วย วิ ธีสัมประ สิท ธ์ิ  Somers’ D พบว่า  มี
ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.191 อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.26 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสงัคม มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ีย
ตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมมีความสมัพนัธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ย
ตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 
 
ตาราง 67 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยง ด้านสงัคมกบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านสังคม 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมซ่ือ้เลย 2 3 0 5 
ซือ้ 1-2 ครัง้ 55 88 43 186 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 5 1 3 9 

รวม 62 91 46 199 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 6.324 

Exact Sig. (2-sided) = .126 
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จากตาราง 67 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2.26 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 6.324 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.126 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การ
รับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านสงัคม 
ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผ่านช่องทาง Social 
Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.27 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสังคม มีความสัมพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมไมม่ีความสมัพันธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ใน
แตล่ะครัง้ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมมีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 
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ตาราง 68 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคมกบัจ านวนคอร์สเรียนท่ีซือ้ 
 

จ านวนคอร์สเรียน 
ธุรกิจออนไลน์ที่ซือ้ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านสังคม 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
1 คอร์ส 43 56 30 129 
2 คอร์ส ขึน้ไป 19 35 16 70 

รวม 62 91 46 199 

χ2 = .992  Asymp. Sig. (2-sided) = .609 
 

จากตาราง 68 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสงัคม กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย

เฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 0.992 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.609 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการ
ซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสังคม ไม่มีความสัมพันธ์กับ
จ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.28 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้
รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมมีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
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ตาราง 69 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคมกบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน 
 
ช่องทาง Social Media ที่ท าให้ 
รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านสังคม 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 40 67 31 138 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 22 24 15 61 

รวม 62 91 46 199 

χ2 = 1.547  Asymp. Sig. (2-sided) = .461 
 

จากตาราง 69 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านสงัคม กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ  1.547 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.461 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการ
ซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสังคม ไม่มีความสัมพันธ์กับ
ช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.29 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
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H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสังคมมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 70 ความสัมพัน ธ์ระหว่างการรับ รู้ความเสี่ยงด้านสังคมกับ Social Media ท่ีใช้ ซื อ้ 
คอร์สเรียน 
 
ช่ อ งท า ง  Social Media ที่ ใ ช้ 
ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านสังคม 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 31 51 28 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 31 40 18 89 

รวม 62 91 46 199 

χ2 = 1.302  Asymp. Sig. (2-sided) = .522 
 

จากตาราง 70 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสังคม กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ  1.302 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.522 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการ
ซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสังคม ไม่มีความสัมพันธ์กับ
ช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2.30 การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสังคม มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้
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H0: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

 
ตาราง 71 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคมกบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

การรับรู้ความเสี่ยง ด้านสังคม 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมก่ลบัมาซือ้ 8 19 11 38 
ไมแ่นใ่จวา่จะกลบัมาซือ้ 24 31 12 67 
กลบัมาซือ้ 30 41 23 94 

รวม 62 91 46 199 

χ2 = 3.397  Asymp. Sig. (2-sided) = .494 
 

จากตาราง 71 ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านสงัคม กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์

ผ่านช่องทาง Social Media พบวา่ χ2 มีค่าเท่ากับ 3.397 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.494 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับ
การซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านสงัคม ไม่มีความสมัพันธ์กับ
แนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 3 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ประกอบด้วย ด้านผู้ขายสินค้า ด้านระบบอนิเตอร์เน็ตและด้านการ
ปกป้องผู้บริโภค ท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media 

สมมติฐานข้อท่ี 3.1 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านผู้ขายสินค้า มีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 
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สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้าไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้ามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 72 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้ากบัจ านวนเงินท่ีซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้า 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมเ่กิน 3,000 บาท 42 43 6 91 
3,001 – 5,000 บาท 33 22 4 59 
5,001 ขึน้ไป 13 27 9 49 

รวม 88 92 19 199 

χ2 = 12.547 
Somers’ D = .128 

 Asymp. Sig. (2-sided) = .014 
Approx. Sig =.047 

 

จากตาราง 72 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียน

ธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ  12.547 และค่า Sig. (2-sided) 
เท่ากับ 0.014 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านผู้ขายสินค้ามีความสัมพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ื อทดสอบระดับความสัมพัน ธ์ ด้ วย วิ ธีสัมประ สิท ธ์ิ  Somers’ D พบว่า  มี
ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.128 อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 3.2 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า มีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้าไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่น
ช่องทาง Social Media 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้ามีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยต่อปีผ่าน
ช่องทาง Social Media 
 
ตาราง 73 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้ากบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้า 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมซ่ือ้เลย 1 3 0 4 
ซือ้ 1-2 ครัง้ 82 85 19 186 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 5 4 0 9 

รวม 88 92 19 199 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 1.652 

Exact Sig. (2-sided) = .807 
 

จากตาราง 73 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.2 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 6.324 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 1.652 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ความ
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ไว้วางใจตอ่การซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านผู้ขายสินค้า ไม่มี
ความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยต่อปีผ่านช่องทาง Social 
Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.3 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านผู้ขายสินค้า มีความสมัพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้าไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้ามีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 
 
ตาราง 74 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้ากบัจ านวนคอร์สเรียนท่ีซือ้ 
 

จ านวนคอร์สเรียน 
ธุรกิจออนไลน์ที่ซือ้ 

ความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้า 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
1 คอร์ส 54 61 14 129 
2 คอร์ส ขึน้ไป 34 31 5 70 

รวม 88 92 19 199 

χ2 = 1.205  Asymp. Sig. (2-sided) = .548 
 

จากตาราง 74 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านผู้ขายสินค้า กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย

เฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่ละครัง้ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 1.205 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.548 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์
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สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านผู้ขายสินค้า ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวน
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.4 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านผู้ขายสินค้า มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้าไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้ามีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 75 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้ากบัช่องทางท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน 
 
ช่องทาง Social Media ที่ท าให้ 
รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้า 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 58 66 14 138 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 30 26 5 61 

รวม 88 92 19 199 

χ2 = .905  Asymp. Sig. (2-sided) = .636 
 

จากตาราง 75 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก 

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีคา่เท่ากับ 0.905 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.636 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์
สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า ไม่มีความสัมพันธ์กับ
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ช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.5 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซื อ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้าไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้ามีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 76 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้ากบัช่องทางท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน 
 
ช่ อ ง ท า ง  Social Media ที่ ใ ช้ 
ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้า 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 49 51 10 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 39 41 9 89 

รวม 88 92 19 199 

χ2 = .061  Asymp. Sig. (2-sided) = .970 
 

จากตาราง 76 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 0.061 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.970 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์
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สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า ไม่มีความสัมพันธ์กับ
ช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 3.6 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้าไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านผู้ขายสินค้ามีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 77 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้ากบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านผู้ขายสินค้า 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมก่ลบัมาซือ้ 29 9 0 38 
ไมแ่นใ่จวา่จะกลบัมาซือ้ 31 34 2 67 
กลบัมาซือ้ 28 49 17 94 

รวม 88 92 19 199 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 31.664 

Exact Sig. (2-sided) = .000 
 

จากตาราง 77 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.6 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 31.664 และค่า Fisher’s Exact sig 
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(2-sided) เท่ากับ  0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านผู้ ขายสินค้า มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.7 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต มีความสัมพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 78 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนตกบัจ านวนเงินซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนต 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมเ่กิน 3,000 บาท 18 53 21 92 
3,001 – 5,000 บาท 21 25 13 59 
5,001 ขึน้ไป 10 24 15 49 

รวม 49 102 49 200 

χ2 = 6.900  Asymp. Sig. (2-sided) = .141 

 
จากตาราง 78 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ

ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย พบว่า χ2 มีค่าเท่ากับ 6.900 และค่า Sig. (2-sided) 
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เท่ากับ 0.141 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านระบบอินเตอร์เนต ไม่มีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซื อ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.8 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต มีความสมัพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่
ปีผา่นช่องทาง Social Media 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตมีความสมัพันธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปี
ผา่นช่องทาง Social Media 
 
ตาราง 79 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนตกบัจ านวนการซือ้คอร์สเรียน 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนต 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมซ่ือ้เลย 1 2 1 4 
ซือ้ 1-2 ครัง้ 46 94 47 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 2 6 1 9 

รวม 49 102 49 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 1.330 

Exact Sig. (2-sided) = .951 
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จากตาราง 79 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.8 พบว่า จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 1.330 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.951 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ความ
ไว้วางใจตอ่การซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต 
ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผ่านช่องทาง Social 
Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.9 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต มีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์
โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตไมม่ีความสมัพนัธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตมีความสมัพนัธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่ละ
ครัง้ 
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ตาราง 80 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนตกบัจ านวนคอร์สเรียนท่ีซือ้ 
 

จ านวนคอร์สเรียน 
ธุรกิจออนไลน์ที่ซือ้ 

ความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนต 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
1 คอร์ส 27 71 32 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 22 31 17 70 

รวม 49 102 49 200 

χ2 = 3.064  Asymp. Sig. (2-sided) = .216 
 

จากตาราง 80 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต กบัจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์

โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากบั 3.064 และคา่ Sig. (2-sided) เท่ากบั 0.216 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์
สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต ไม่มีความสมัพนัธ์กับ
จ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.10 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้
รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตมีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
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ตาราง 81 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนตกบัช่องทางรู้จกัคอร์สเรียน 
 
ช่องทาง Social Media ที่ท าให้ 
รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนต 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 33 66 37 139 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 16 33 12 61 

รวม 49 102 49 200 

χ2 = 1.107  Asymp. Sig. (2-sided) = .575 
 

จากตาราง 81 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้

รู้จกัคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ พบวา่ χ2 มีคา่เท่ากบั 1.107 และคา่ Sig. (2-sided) เท่ากบั 0.575 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้ 
คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต ไมม่ีความสมัพนัธ์
กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

สมมติฐานข้อท่ี 3.11 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต มีความสมัพนัธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตมีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 82 ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจด้านระบบอินเตอร์เนตกับ Social Media ท่ีซือ้ 
คอร์สเรียน 
 
ช่ อ ง ท า ง  Social Media ที่ ใ ช้ 
ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนต 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 29 52 29 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 20 50 20 90 

รวม 49 102 49 200 

χ2 = 1.359  Asymp. Sig. (2-sided) = .507 
 

จากตาราง 82 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้

คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ พบว่า χ2 มีคา่เท่ากับ 1.359 และค่า Sig. (2-sided) เท่ากับ 0.507 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์
สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต ไม่มีความสมัพนัธ์กับ
ช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.12 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เนตมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 83 ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนตกับแนวโน้มท่ีจะซือ้  
คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านระบบอินเตอร์เนต 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมก่ลบัมาซือ้ 21 15 2 38 
ไมแ่นใ่จวา่จะกลบัมาซือ้ 17 40 10 67 
กลบัมาซือ้ 11 47 37 95 

รวม 49 102 49 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 37.704 

Exact Sig. (2-sided) = .000 

 
จากตาราง 83 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.12 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่

ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 37.704 และค่า Fisher’s Exact sig 
(2-sided) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านระบบอินเตอร์เนต มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์
ผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.13 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 84 ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้ บริโภคกับจ านวนเงินซือ้ 
คอร์สเรียน 
 
จ านวนเงินที่ใช้ในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้บริโภค 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมเ่กิน 3,000 บาท 44 48 0 92 
3,001 – 5,000 บาท 38 20 1 59 
5,001 ขึน้ไป 27 22 0 49 

รวม 109 90 1 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 6.662 

Exact Sig. (2-sided) = .094 
 

จากตาราง 84 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.13 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 6.662 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.094 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ความ
ไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านการปกป้อง
ผู้บริโภค ไมม่ีความสมัพันธ์กับจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดย
เฉล่ีย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.14 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสมัพันธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
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95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ีย
ตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคมีความสมัพันธ์กบัจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยต่อ
ปีผา่นช่องทาง Social Media 
 
ตาราง 85 ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้บริโภคกับจ านวนในการซือ้  
คอร์สเรียน 
 

จ านวนในการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้บริโภค 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมซ่ือ้เลย 1 2 1 4 
ซือ้ 1-2 ครัง้ 102 85 0 187 
ซือ้มากกวา่ 3 ครัง้ 6 3 0 9 

รวม 109 90 1 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 12.094 

Exact Sig. (2-sided) = .034 

 
จากตาราง 85 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.14 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่

ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 12.094 และค่า Fisher’s Exact sig 
(2-sided) เท่ากับ 0.034 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 3.15 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแต่
ละครัง้ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะ
ครัง้ 
 
ตาราง 86 ความสมัพันธ์ระหว่างความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้บริโภค กับจ านวนคอร์สเรียน  
ท่ีซือ้ 
 

จ านวนคอร์สเรียน 
ธุรกิจออนไลน์ที่ซือ้ 

ความไว้วางใจ ด้านปกป้องผู้บริโภค 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
1 คอร์ส 69 60 1 130 
2 คอร์ส ขึน้ไป 40 30 0 70 

รวม 109 90 1 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = .758 

Exact Sig. (2-sided) = .777 
 

จากตาราง 86 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.15 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 0.758 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.777 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ความ
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ไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านการปกป้อง
ผู้บริโภค ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.16 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท า
ให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคไมม่ีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคมีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 
 
ตาราง 87 ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้บริโภคกับช่องทางท่ีรู้จัก  
คอร์สเรียน 
 
ช่องทาง Social Media ที่ท าให้ 
รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านปกป้องผู้บริโภค 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 71 67 1 139 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 38 23 0 61 

รวม 109 90 1 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 2.440 

Exact Sig. (2-sided) = .281 
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จากตาราง 87 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.16 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 2.440 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.281 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ความ
ไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านการปกป้อง
ผู้บริโภค ไมม่ีความสมัพันธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
สมมติฐานข้อท่ี 3.17 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้
ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Cramer’s V เพ่ือวดัขนาดความสมัพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ 

H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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ตาราง 88 ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจด้านการปกป้องผู้บริโภคกับ Social Media ซือ้ 
คอร์สเรียน 
 
ช่ อ งท า ง  Social Media ที่ ใ ช้ 
ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้บริโภค 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
Facebook 56 53 1 110 
ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Line Twitter IG 53 37 0 90 

รวม 109 90 1 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 1.879 

Exact Sig. (2-sided) = .351 
 

จากตาราง 88 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.17 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสมัพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบวา่ มีคา่ χ2 เท่ากบั 1.879 และค่า Fisher’s Exact sig (2-
sided) เท่ากับ 0.351 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ความ
ไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ด้านการปกป้อง
ผู้บริโภค ไม่มีความสมัพันธ์กับช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.18 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติไค-สแควร์ ทดสอบความสัมพันธ์
ระหวา่งตวัแปร และสถิติ Somers’ D เพ่ือวดัขนาดความสมัพันธ์ของตวัแปร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อ Sig. (2-tailed) มีคา่
น้อยกวา่ 0.05 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้

H0: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคไมม่ีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
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H1: ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
 
ตาราง 89 ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้ บริโภค กับแนวโน้มท่ีซือ้  
คอร์สเรียน 
 

แนวโน้มที่จะซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ความไว้วางใจ ด้านการปกป้องผู้บริโภค 
รวม 

น้อย ปานกลาง มาก 
ไมก่ลบัมาซือ้ 31 7 0 38 
ไมแ่นใ่จวา่จะกลบัมาซือ้ 37 29 1 67 
กลบัมาซือ้ 41 54 0 95 

รวม 109 90 1 200 

Fisher’s Exact Test 
 χ2 = 18.853 

Exact Sig. (2-sided) = .000 
 

จากตาราง 89 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3.18 พบวา่ จ านวนความถ่ีคาดหวงัในแต่
ละช่องของตารางมีค่าน้อยกว่า 5 เกินร้อยละ 20 ของจ านวนช่องทัง้หมด  ซึ่งเป็นการละเมิด
ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square) จึงท าการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา

ความสัมพันธ์ด้วยสถิติ Exact Test พบว่า มีค่า χ2 เท่ากับ 18.853 และค่า Fisher’s Exact sig 
(2-sided) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการปกป้องผู้ บริโภคมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูสามารถสรุปได้ดงัตารางตอ่ไปนี ้(ตาราง 90) 

 
ตาราง 90 ตารางสรุปผลสมมติฐาน 
 

ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
 Social Media 

จ านวน
เงนิ 

จ านวน 
การซือ้ 

จ านวน 
คอร์
สเรียน 

ช่องทางที่
ท าให้รู้จัก 

ช่องทาง 
การซือ้ 

แนวโน้ม
ที่จะซือ้ 

เพศ       
อาย ุ       
ระดบัการศกึษา       
อาชีพ       
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน       
การรับรู้ความเส่ียงด้านหน้าที่       
การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน       
การรับรู้ความเส่ียงด้านเวลา       
การรับรู้ความเส่ียงด้านจิตใจ       
การรับรู้ความเส่ียงด้านสงัคม       
ความไว้วางใจด้านผู้ขายสินค้า       
ความไว้วางใจด้านด้านระบบ
อินเตอร์เน็ต       

ความไว้วางใจด้านด้านการ
ปกป้องผู้บริโภค       

 

หมายเหต:ุ  คือ สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
             คือ ไมส่อดคล้องกบัสมมติฐาน 

 



 

บทที่ 5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุ่งหมาย สมมตฐิาน และวธีิการศกึษาค้นคว้า 

การวิจยันีมุ้่งศึกษาถึงการรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค เพ่ือใช้เป็นข้อมลูในการ
การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง 
Social Media ให้กับผู้ประกอบการหรือผู้ ท่ีสนใจการซือ้-ขายคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ และใช้ใน
การก าหนดนโยบายการวางแผนการตลาด ปรับปรุง และพัฒนาการส่งเสริมการจัดการเรียน 
คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ให้สอดคล้องกับรูปแบบการบริโภคและการ
ด ารงชีวิตของผู้บริโภคมากย่ิงขึน้ 

 
ความมุ่งหมายของการวจิัย 
ในการวิจยัครัง้นีผู้้ วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
1. เพ่ือศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 

เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความเสี่ยง ประกอบด้วย ด้ านหน้าท่ี  
ด้านการเงิน ด้านสงัคม ด้านจิตใจ และด้านเวลากับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจ ประกอบด้วย ด้านผู้ ขายสินค้า  
ด้านระบบอินเตอร์เน็ตและด้านการปกป้องผู้บริโภคกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 
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สมมุติฐานในการวจิัย 
1. ปัจจัยสว่นบคุคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
2. การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 

Media ประกอบด้วย ด้านหน้าท่ี ด้านการเงิน ด้านสงัคม ด้านจิตใจ และด้านเวลา มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

3. ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media
ประกอบด้วย ด้านผู้ ขายสินค้า ด้านระบบอินเตอร์เน็ต  และด้านการปกป้องผู้ บ ริโภค มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

 
วธีิการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

การก าหนดประชากรและ การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้นีค้ือ ผู้บริโภควยัท างานท่ีเคยซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ

ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ซึ่งไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จ านวน 200 คน โดย
การเก็บกลุ่มตัวอย่างแบบออนไลน์และเก็บตามย่านออฟฟิตและหน่วยงานราชการ 5 แห่งใน
กรุงเทพมหานคร 

 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจิัย 
ผู้ วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม โดยแบ่งแบบสอบถาม

ออกเป็น 4 ส่วน คือ แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถาม
เก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยง แบบสอบถามเก่ียวกับความไว้วางใจ และค าถามเก่ียวกับพฤติกรรม
การซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์  หาคณุภาพเคร่ืองมือด้วยวิธีการตรวจความเท่ียงตรงของเนือ้หา 
(Content validity) และความเหมาะสมของภาษา (Wording) ตลอดจนความถกูต้อง โดยอาจารย์
ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ และคณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ และน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วไป
เก็บ ข้อมูลได้ไปทดลองใช้ (Try Out) โดยใช้สูตรหาค่าสัมประสิท ธ์ิแอลฟ่าของครอนบัค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยมี ผลการทดสอบคา่ความเช่ือมัน่ดงันี ้
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ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีของสินค้าหรือบริการ  คา่ครอนบคั เท่ากบั .708 
ความเสี่ยงด้านการเงิน    คา่ครอนบคั เท่ากบั .766 
ความเสี่ยงด้านเวลา    คา่ครอนบคั เท่ากบั .814 
ความเสี่ยงด้านจิตวิทยา    คา่ครอนบคั เท่ากบั .804 
ความเสี่ยงด้านสงัคม    คา่ครอนบคั เท่ากบั .766 
ความไว้วางใจด้านผู้ขายสินค้า   คา่ครอนบคั เท่ากบั .832 
ความไว้วางใจด้านระบบอินเตอร์เน็ต  คา่ครอนบคั เท่ากบั .746 
ความไว้วางใจด้านการปกป้องผู้บริโภค  คา่ครอนบคั เท่ากบั .837 
น าแบบสอบถามไปใช้จริงในการวดัผลการวิจยัตอ่ไป 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้ วิจยัท าการเก็บรวบรวมข้อมลู โดยการศกึษาค้นคว้าข้อมลูจากหนงัสือต าราวิชาการ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และข้อมลูต่างๆ ท่ีเผยแพร่ในเวบ็ไซด์ในอินเตอร์เน็ต และใช้แบบสอบถามใน
การส ารวจจากกลุม่ตวัอย่างจ านวน 200 คน 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการวิเคราะห์ข้อมลูครัง้นี ้ผู้ วิจัยท าการวิเคราะห์ข้อมลูด้วยการใช้สถิติแบบต่างๆ 

ดงันี ้
1. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) แสดงผล

เป็นความถ่ีค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ 
S.D.) 

2. การวิเคราะห์ โดยใช้สถิติ เชิ งอนุมาน ( Inferential Statistics) เพ่ื อทดสอบ
สมมติฐานการวิจัย โดยแสดงถึงความสมัพันธ์ของตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม โดยสถิติท่ีใช้ใน
การทดสอบสมมติฐาน คือ สถิติไค-สแควร์ (Chi-square test) 
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สรุปผลการศกึษาค้นคว้า 
ผลจากการศกึษา การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ

ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค สามารถสรุปผลได้ดงันี ้
 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
เพศของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 60.0 และเป็น

เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 40.0 ตามล าดบั 
อายุของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุไม่เกิน 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 47.0 

รองลงมา มีอายุระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.0 และมีอายุระหว่าง 41 ปี ขึน้ไป คิดเป็น 
ร้อยละ 20.5 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ หรือ
เท่ากบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 76.0 รองลงมามีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อย
ละ 24.0 

อาชีพของผู้ ตอบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมา มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 36.5 
และมีอาชีพอ่ืนๆ เช่น ค้าขาย/กิจการสว่นตวันิสิต/นกัศกึษา คิดเป็นร้อยละ 26.5 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ สว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่า
กวา่ 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 28.0 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 30,001 บาท ขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 
39.5 
 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลการรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media 

ผลจากการศึกษาวิจยัและวิเคราะห์ข้อมลู พบว่า ข้อมลูการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการ
ซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ประกอบด้วย ด้านหน้าท่ี ด้านการเงิน 
ด้านสงัคม ด้านจิตใจ และด้านเวลา มีรายละเอียดแตล่ะด้านดงัตอ่ไปนี  ้

การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ี 

พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านหน้าท่ีของผู้ บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.60 เมื่อ
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พิจารณารายข้อ พบว่า ความกังวลเก่ียวกับความรู้ ความเช่ียวชาญและความสามารถในการ
ถ่ายทอดของผู้สอน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.69 รองลงมาคือ 
ความกังวลว่าการสั่งซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media จะมีเนือ้หาและ
รูปแบบไม่ตรงตามท่ีโฆษณาไว้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.22
และความรู้สึกเสียความมั่นใจเมื่อซือ้คอร์สเรียนแล้วรูปแบบ , เนือ้หาและความรู้ของผู้สอนไม่
เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัน้อย มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 1.89 

การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงนิของผู้บริโภค 

พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านการเงินของผู้ บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 เมื่อ
พิจารณารายข้อ พบวา่ ความกงัวลเก่ียวกบัความคุ้มคา่และราคาคา่คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผา่น
ช่องทาง Social Media จะมีเนือ้หาและรูปแบบไมต่รงตามท่ีโฆษณาไว้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.61 รองลงมาคือ ความกังวลเก่ียวกับราคาค่าคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ท่ีท่านซือ้เมื่อเทียบกบัผู้ประกอบการรายอื่นท่ีเปิดคอร์สในเนือ้หาและรูปแบบเดียวกนั และ
ความรู้สกึไมป่ลอดภยัถ้าต้องให้เลขข้อมลูบตัรเครดิตและกงัวลวา่ข้อมลูด้านการเงินจะไมไ่ด้รับการ
ปกป้องเพียงพอ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.14 และ 3.60 ตามล าดบั 

การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลาของผู้บริโภค 

พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านเวลาของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.69 เมื่อพิจารณา
รายข้อ พบว่า ความกังวลเก่ียวกับเวลาท่ีต้องสูญเสียไปในการเรียนหากรูปแบบ เนือ้หา และ
ความรู้ของผู้สอนไมเ่ป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.62 รองลงมาคือ ความกงัวลเก่ียวกบัเวลาท่ีสญูเสียไประหวา่งการรอการแก้ไขปัญหาหาก
มีปัญหาเกิดขึน้ในระหวา่งท่ีเรียน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.42 และ
ความกังวลถึงเวลาท่ีต้องสูญเสียไประหว่างการสัง่ซือ้คอร์สเรียนและเวลารอรับบริการ มีระดับ
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.04 

การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจติใจของผู้บริโภค 

พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.47 เมื่อ
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พิจารณารายข้อ พบว่า ความรู้สึกว่าการเรียนผ่านคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ท าให้เกิดความรู้สึก
โดดเดี่ยวทางสงัคม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.71 รองลงมา
คือ ความรู้สกึวา่การสัง่ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผ่านทาง Social Media ท าให้ท่านเป็นคนทัน
ยคุทนัสมยั มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.62 และความรู้สกึผิด,เสียดาย
และอาจเป็นการตดัสินใจท่ีผิดพลาดหากไมไ่ด้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์นี ้มีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัน้อย มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.09 

การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสังคมของผู้บริโภค 

พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ด้านสงัคมของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.11 เมื่อ
พิจารณารายข้อ พบวา่ ความรู้สกึมัน่ใจถ้าได้เรียนกบัสถาบนัหรือผู้สอน (โค้ช) ท่ีมีช่ือเสียง เพราะ
เป็นสถาบันหรือบุคคลท่ีได้รับการยอมรับจากสังคม มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83 รองลงมาคือ ความรู้สึกว่า ถ้าท่านซือ้คอร์สและเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media จะเป็นท่ียอมรับของเพ่ือนมากขึน้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปาน
กลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.39 
 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media 

ผลจากการศกึษาวิจัยและวิเคราะห์ข้อมลู พบวา่ ข้อมลูความไว้วางใจตอ่การซือ้คอร์
สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ประกอบด้วย ด้านผู้ขายสินค้า ด้านระบบ
อินเตอร์เน็ต และด้านการปกป้องผู้บริโภค มีรายละเอียดแตล่ะด้านดงัตอ่ไปนี ้

ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านผู้ขายสินค้า 

พบว่า ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านผู้ขายสินค้าของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.90 เมื่อ
พิจารณารายข้อ พบวา่ ความคุ้นเคยกับกับช่ือเสียงของผู้ประกอบการท่ีเปิดสอนคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ท่ีท่านสนใจเป็นอย่างดี มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.22 
รองลงมาคือ ความเช่ือว่าผู้สอนหรือโค้ชเก่ียวกบัธรุกิจออนไลน์มีความรู้ความเช่ียวชาญในเร่ืองท่ี
เปิดคอร์สสอน ตามท่ีโฆษณา และความเช่ือวา่ผู้ขายคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์มีข้อตกลง เง่ือนไข



  174 

การรับประกันผลการเรียนการสอนอย่างชัดเจน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.09 และ 2.42 ตามล าดบั 

ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านระบบอนิเตอร์เน็ต 

พบว่า ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง  Social 
Media ด้านระบบอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.27 
เมื่อพิจารณารายข้อ พบวา่ ช่องทาง social media ท่ีท่านใช้บริการมีการค้นหาคอร์สเรียนได้ง่าย 
รวดเร็ว มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 รองลงมาคือ ความคิดว่า
ช่องทาง social media ท่ีใช้บริการมีความน่าเช่ือถือและไว้วางใจได้ และความคิดว่าผู้ ขายคอร์
สเรียนผา่นช่องทาง social media มีการตอบข้อสงสยัเก่ียวกบัคอร์สเรียนอย่างรวดเร็วและชัดเจน 
มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.97 และ 2.81 ตามล าดบั 

ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านการปกป้องผู้บริโภค 

พบว่า ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง  Social 
Media ด้านการปกป้องผู้บริโภคของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 2.58 
เมื่อพิจารณารายข้อ พบวา่ ความคิดวา่การขายคอร์สเรียนผา่นช่องทาง social media มีระบบการ
ช าระเงินท่ีปลอดภยั เช่ือถือได้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.89 
รองลงมาคือ ความเช่ือว่าผู้ขายคอร์สเรียนออนไลน์ มีวิธีป้องกันข้อมลูส่วนตัวและรหัสของลกูค้า
จากการถูกโจรกรรมข้อมลูโดยอาชญากรทางอินเตอร์เน็ตได้เป็นอย่างดี และความไว้วางใจผู้ขาย
ในเร่ืองการเก็บรักษาความลบัของข้อมลูทางอินเตอร์เน็ตของลกูค้าหลงัจากการซือ้คอร์สเรียน มี
ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.44 และ 2.42 ตามล าดบั 

ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค 

ผลจากการศกึษาวิจัยและวิเคราะห์ข้อมลู พบว่า พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ประกอบด้วย ด้านจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์
สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย ด้านจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดย
เฉล่ียตอ่ปีผา่นช่องทาง Social Media ด้านจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะ
ครัง้ ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ด้านช่องทาง Social Media 
ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ และด้านแนวโน้มจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media มีรายละเอียดแตล่ะด้านดงัตอ่ไปนี ้
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จ านวนเงนิท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉล่ีย 
พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้เงินในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดย

เฉลี่ย มีจ านวนเงินไม่เกิน 3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.0 จ านวนเงินระหว่าง 3,001 – 5,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 29.5 จ านวนเงินระหว่าง 5,001 – 8,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 10.5 จ านวนเงิน 
8,001 ขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 14.0 ตามล าดบั 

จ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ียต่อปีผ่านช่องทาง Social 
Media 

พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยต่อปีผ่านช่องทาง 
Social Media จ านวน 1 – 2 ครัง้ต่อปี คิดเป็นร้อยละ 93.5 ซือ้มากกว่า 3 ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 4.0 
และไมซื่อ้เลย คิดเป็นร้อยละ 2.5 

จ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ียที่ซือ้ในแต่ละครัง้ 
พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้คอร์สเรียนในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย จ านวน 1 คอร์ส คิด

เป็นร้อยละ 65.0 และ จ านวน 2 คอร์สขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 35.0 
ช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านทางช่องทาง Social 

Media ได้แก่ Facebook คิดเป็นร้อยละ 69.5 และรู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทางอ่ืนๆ 
เช่น Line Twitter Instagram Youtube คิดเป็นร้อยละ 30.5 

ช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านทาง Social Media ได้แก่ 

Facebook คิดเป็นร้อยละ 55.0 และรู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทางอ่ืนๆ เช่น Line 
Twitter Instagram คิดเป็นร้อยละ 45.0 

แนวโน้มจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีแนวโน้มท่ีกลับมาซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media คิดเป็นร้อยละ 47.5 มีแนวโน้มไมแ่น่ใจวา่จะกลบัมาซือ้ และมีแนวโน้มไม่
กลบัมาซือ้ คิดเป็นร้อยละ 33.5 และ 19.0 ตามล าดบั 
 

การวเิคราะห์ข้อมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบสมมติฐานระหว่างตัวแปรอิสระกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ได้แก่ 
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1. ด้านจ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย 
2. ด้านจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยตอ่ปีผา่นช่องทาง Social 

Media 
3. ด้านจ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้ 
4. ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
5. ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ 
6. ด้านแนวโน้มจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 

จากผลการวิจยัพบวา่ในด้านดงัตอ่ไปนีม้ีผลท่ีสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 
สมมติฐานท่ี 1.1 เพศ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ

ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ในด้านจ านวนในการซือ้ ด้านช่องทาง Social 
Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ี
จะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีเพศไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนคอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.2 อายุ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนในการซือ้ ด้าน
จ านวนคอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีอายไุมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่น
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน และด้าน
ช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.3 ระดบัการศกึษา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนคอร์สเรียน 
และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
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ในขณะท่ีระดบัการศกึษาไมม่ีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านช่องทาง Social 
Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน และด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้อง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว้ 

ในขณะท่ีอาชีพไมม่ีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้ บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้าน
ช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และ
ด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์
สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนใน
การซือ้ ด้านจ านวนคอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท า
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จัก
คอร์สเรียน และด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว้ 
 

สมมติฐานข้อท่ี 2 การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ประกอบด้วย ด้านหน้าท่ี ด้านการเงิน ด้านสังคม 
ด้านจิตใจ และด้านเวลา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 
สมมติฐานท่ี 2.1 การรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ี มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้คอร์
สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีการรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ี ไมม่ีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์
สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนคอร์
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สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้
คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 2.2 การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการ
ซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนคอร์สเรียน 
ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีการรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน ไมม่ีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์
สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนใน
การซือ้คอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media 
ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 2.3 การรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้
คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้คอร์
สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีการรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลา ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์
สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนคอร์
สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้
คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 2.4 การรับรู้ความเสี่ยงด้านจิตใจ มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้
คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน และด้าน
จ านวนคอร์สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ 

ในขณะท่ีการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง 
Social Media ด้านจิตใจ ไมม่ีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่น
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้
รู้จกัคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 2.5 การรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้
คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้ บริโภค ด้านจ านวนเงิน  ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีการรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคม ไม่มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์
สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้าน
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จ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media 
ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Mediaประกอบด้วย ด้านผู้ขายสินค้า ด้านระบบอนิเตอร์เน็ต และด้านการ
ปกป้องผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media 

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 
สมมติฐานท่ี 3.1 ความไว้วางใจด้านผู้ขายสินค้า มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการ

ซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน และด้าน
แนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีความไว้วางใจด้านผู้ขายสินค้า ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์
สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้าน
จ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน และด้านช่องทาง Social 
Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 3.2 ความไว้วางใจด้านระบบอินเตอร์เน็ต  มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้าน
แนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนเพียงด้านเดียว ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีความไว้วางใจด้านระบบอินเตอร์เน็ต ไมม่ีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการ
ซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้าน
จ านวนในการซือ้ ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน และ
ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 3.3 ความไว้วางใจด้านการปกป้องผู้ บริโภค  มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้าน
จ านวนในการซือ้ และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ในขณะท่ีความไว้วางใจด้านการปกป้องผู้บริโภค ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้าน
จ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน และด้านช่องทาง Social 
Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
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อภปิรายผล 
ผลการศกึษาวิจยั การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ

ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค สามารถน ามาอภิปรายผล
แบ่งออกเป็นประเดน็ตา่งๆ ดงัมีรายละเอียดตอ่ไปนี ้
 

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นทัง้เพศชายและเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 

ปี มีระดบัการศกึษาต ่ากวา่หรือเท่ากับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและ
เป็นพนกังานบริษัทเอกชนมีปริมาณใกล้เคียงกนั และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท 
ทัง้นี ้ผลการวิจัยนีแ้สดงให้เห็นถึงผู้บริโภคท่ีนิยมซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media เป็นกลุม่บคุคลท่ีอยู่ในวยัท างานท่ีต้องการสร้างความมัน่คงให้กบัตนเอง คอร์สเรียน
ท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media จึงตอบโจทย์ของมนุษย์เงินเดือนท่ีต้องการพัฒนา
ตนเองและอยากลงทนุเพ่ือเพ่ิมรายได้ให้กบัตนเอง อยากเรียนทกัษะท่ีสนใจแตม่ีเวลาจ ากดัและไม่
อยากเดินทาง ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ (จฑุารัตน์  เกียรติรัศมี.  2558) ได้ท าการศกึษา ปัจจัย
ท่ีมีผลต่อการซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ท่ีมีคณุลกัษณะใกล้เคียงกับในงานวิจยันี ้โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์  มีทัง้เพศ
ชายและเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี และมีระดบัรายได้อยู่ในระดบั 
15,000-25,000 บาท และสอดคล้องกับงานวิจัยของ (เกริดา  โคตรชารี.  2555) ท่ีท าการศึกษา 
ปัจจยัน าของการรับรู้ความเสี่ยงและพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคเจเนอเรชัน่เอก็ซ์
และเจเนอเรชั่นวาย พบว่า ผู้บริโภคเจเนอเรชัน่เอก็ซ์และเจเนอเรชัน่วายมีประสบการณ์ในการซือ้
สินค้าออนไลน์ โดยกลุ่มเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ (มีอายุระหว่าง 32-48 ปี) กลุ่มเจเนอเรชั่นวาย (มีอายุ
ระหว่าง 16-31 ปี)พบว่า เจเนอเรชั่นเอ็กซ์ใช้ปริมาณเงินในการซือ้สินค้าออนไลน์มากกว่าเจเนอ
เรชัน่วาย 

 
2. การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 

Social Media 
2.1 ด้านหน้าท่ี 
ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านหน้าท่ีของผู้ บริโภค โดยรวมอยู่ ในระดับมาก เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียด พบว่า ผู้บริโภคมีความกังวลเก่ียวกับความรู้ ความเช่ียวชาญและความสามารถใน
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การถ่ายทอดของผู้ สอนมากท่ีสดุ ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก การซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ไม่ท าให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นว่าคอร์สเรียนท่ีซือ้ไปนัน้จะตรงตามท่ี
คาดหวงั หรือตามท่ีโฆษณาประชาสัมพันธ์ไว้หรือไม่ โอกาสท่ีจะเกิดการหลอกลวงหรือโฆษณา
ชวนเช่ือมากเกินจริง จนกวา่ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์ได้เรียนตามหลกัสตูรจริง ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ (ดวงกมล  ลาภกาญจนพงศ์.  2553) ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัส าคญัท่ีสง่ผลตอ่ความ
ตัง้ใจซือ้สินค้าหรือบริการออนไลน์ ในมิติของการรับรู้ถึงความเสี่ยงและความเช่ือมัน่ไว้วางใจของ
ผู้บริโภค ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้ความเสี่ยงส่งผลทางลบต่อความตัง้ใจในการซือ้
สินค้าหรือบริการทางอินเตอร์เน็ต กล่าวคือหากผู้บริโภครู้สึกเสี่ยงต่อพฤติกรรมของผู้ ขายแล้ว
ผู้บริโภคจะมีความตัง้ใจในการซือ้สินค้าลดน้อยลง ในทางกลบักันหากผู้บริโภคไม่รู้สึกเสี่ยงกับ
พฤติกรรมของผู้ขาย ผู้บริโภคจะมีความตัง้ใจซือ้เพ่ิมขึน้   และสอดคล้องกับงานวิจัยของ (เกริดา  
โคตรชารี.  2555) ท่ีท าการศึกษา ปัจจัยน าของการรับรู้ความเสี่ยงและพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ของผู้ บริโภคเจเนอเรชั่น เอ็กซ์และเจเนอเรชั่นว าย พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงมี
ความสมัพนัธ์ในเชิงลบกบัความตัง้ใจซือ้สินค้าออนไลน์ 
 

2.2 ด้านการเงนิ 
ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านการเงินของผู้ บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียด พบว่า ผู้ บริโภคมีความกังวลเก่ียวกับความคุ้มค่าและราคาค่าคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media วา่จะมีเนือ้หาและรูปแบบไม่ตรงตามท่ีโฆษณาไว้มากท่ีสดุ 
และไมม่ัน่ใจวา่คอร์สเรียนท่ีซือ้ไปนัน้จะตรงตามท่ีคาดหวงัหรือไม่ ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจากคอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media มีจ านวนมาก ราคาคา่ใช้จ่ายตอ่หลกัสตูรมีตัง้แตร่าคา
ถกูไปจนถึงราคาสงู อาจท าให้ผู้บริโภคเกิดความวิตกกงัวลได้ง่ายเก่ียวกบัความคุ้มคา่ของราคาว่า
จะมีเนือ้หาและรูปแบบการสอนตามท่ีโฆษณาไว้หรือไม่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ณิชภัค  
อโนทิพย์.  2556) ศึกษาเร่ืองการศึกษาการรับรู้ความเสี่ ยงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อ้
ผลิตภัณฑ์ออนไลน์บนเว็บ  Facebook  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้ความเสี่ยงด้าน
การเงินระดบัมาก และสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศึกษา
เร่ืองการรับรู้และการจดัการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าการรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบน
เครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ด้านการเงินมีความสมัพนัธ์กบัการจัดการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์
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จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ด้านการมองหาความมัน่ใจ กลา่วได้ว่าถ้าผู้บริโภคมีการ
รับรู้ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภัณฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ด้านการเงินเพ่ิมขึน้ 
ผู้บริโภคจะมองหาความมัน่ใจในการซือ้สินค้าเพ่ิมขึน้ 
 

2.3 ด้านเวลา 
ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านเวลาของผู้ บริโภคโดยรวมอยู่ ในระดับมาก เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียด พบวา่ ผู้บริโภคมีความกังวลเก่ียวกบัเวลาท่ีต้องสญูเสียไปในการเรียนหากรูปแบบ,
เนือ้หาและความรู้ของผู้สอนไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้มากท่ีสดุ ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ผู้บริโภค
กลุม่วยัท างานมีข้อจ ากดัในเร่ืองของเวลา ท าให้ผู้บริโภคเกิดความกงัวลวา่จะเสียเวลาหากเนือ้หา,
รูปแบบและความรู้ของผู้สอนไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้เพราะท าให้เสียเวลาเรียน ซึ่งความเสี่ยง
จากการเสียเวลานัน้ขึน้อยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ณิชภัค  
อโนทิพย์.  2556) ศึกษาเร่ืองการศึกษาการรับรู้ความเสี่ ยงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ออนไลน์บนเวบ็เฟสบุ๊ค พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลามาก
เช่นเดียวกนั 
 

2.4 ด้านจติใจ 
ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านจิตใจของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียด พบว่า ผู้บริโภคมีความรู้สึกกังวลว่าการเรียนผ่านคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท าให้เกิด
ความรู้สกึโดดเดี่ยวทางสงัคมปานกลาง ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก การเรียนผ่านช่องทางออนไลน์ไม่มี
การปฏิสมัพันธ์กับผู้ อ่ืน และคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัอาจท าให้รู้สึกขาด
ความเช่ือมัน่ในตวัเอง ส่งผลให้โอกาสท่ีผู้บริโภคจะซือ้ครัง้ต่อไปลดลง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ (อรรถพงศ์  งานขยัน; และรสิตา  สงัข์บุญนาค.  2561) ท าการศึกษา ความสมัพนัธ์ระหว่าง
การยอมรับเทคโนโลยี การรับรู้ความเสี่ยงและแนวโน้มพฤติกรรมในการใช้บริการออนไลน์แอป
พลิเคชนั ทรูมนัน่ี วอลเลท็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การชักชวนให้เพ่ือนใช้งาน
แอปพลิเคชนั ทรูมนัน่ี วอลเลท็ด้วยกนันัน้ ท าให้มีแนวโน้มในการใช้งานเพ่ิมขึน้ด้วยเช่นกนั 
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2.5 ด้านสังคม 
ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านสังคมของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียด พบว่า ผู้บริโภคมีความรู้สกึมัน่ใจถ้าได้เรียนกบัสถาบนัหรือผู้สอน (โค้ช) ท่ีมีช่ือเสียง 
เพราะเป็นสถาบนัหรือบคุคลท่ีได้รับการยอมรับจากสงัคม เน่ืองจากช่ือเสียงเป็นสิ่งท่ีสามารถสร้าง
มลูคา่ให้แก่กิจการและมีความส าคญัตอ่การด าเนินธรุกิจในระยะยาว หากสถาบันใดมีช่ือเสียงท่ีดี
จะสามารถดึงดูดการซือ้จากลูกค้าได้ ทัง้นี อ้าจเน่ืองมาจากผู้บริโภคมีความรู้สึกต้องการการ
ยอมรับจากกลุ่มเพ่ือนและคนทั่วไปท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ของผู้บริโภค 
รวมถึงความรู้สกึท่ีมีตอ่ผู้ประกอบการท่ีเปิดสอนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในด้านการเป็นท่ียอมรับ
ของคนทั่วไป ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ (อรรถพงศ์  งานขยัน; และรสิตา  สงัข์บญุนาค.  2561) 
ท าการศึกษา ความสัมพันธ์ระหว่างการยอมรับเทคโนโลยี การรับรู้ความเสี่ยงและแนวโน้ม
พฤติกรรมในการใช้บ ริการออนไลน์แอปพลิเคชัน ท รูมันน่ี  วอลเล็ทของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า การแนะน าและชักชวนให้เพ่ือนใช้งาน ท าให้มีแนวโน้มในการใช้งาน
เพ่ิมขึน้ 
 

3. ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media 

3.1 ด้านผู้ขายสินค้า 
ผลการวิจัยพบว่า ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านผู้ขายสินค้าของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณา
ในรายละเอียด พบว่า ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยกับช่ือเสียงของผู้ประกอบการท่ีเปิดสอนคอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ท่ีท่านสนใจเป็นอย่างดีระดบัปานกลาง แต่ผู้บริโภคมีความกงัวลเก่ียวกบั ข้อตกลง 
เง่ือนไขการรับประกันผลการเรียนการสอนอย่างชัดเจน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก  ความเช่ือมั่น
ไว้วางใจ มีความสัมพันธ์ต่อความตัง้ใจท่ีจะซือ้สินค้า (Purchase intention) กล่าวคือ หาก
ผู้บ ริโภคเช่ือมั่นและไว้ใจต่อผู้ ขายจะท าให้ผู้ บริโภคมีความตัง้ใจในการซือ้สินค้าสูงไปด้วย 
สอดคล้องกบังานวิจยัของ (วิภาวรรณ  มโนปราโมทย์.  2556) ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบวา่ ปัจจยัด้านความไว้วางใจ มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านสงัคมออนไลน์ 
(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
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3.2 ด้านระบบอนิเตอร์เน็ต 
ผลการวิจัยพบว่า ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านระบบอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียด พบวา่ ผู้บริโภคใช้ช่องทาง social media ในการค้นหาคอร์สเรียนได้ง่าย 
รวดเร็วระดบัมาก แต่ผู้บริโภคมีความกังวลเก่ียวกับการตอบข้อสงสัยเก่ียวกับคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์อย่างรวดเร็วและชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (กัญญ์สภุา  ตนัสวุฒัน์.  2555) 
ท าการศกึษาเร่ือง ความไว้วางใจท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา่ ผู้บริโภคมีความไว้วางใจในการซือ้สินค้าทาง
อินเตอร์เน็ตโดยภาพรวมในระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบวา่ ความไว้วางใจในการ
ซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตด้านระบบอินเตอร์เน็ตมีความไว้วางใจในระดบัมาก 
 

3.3 ด้านการปกป้องผู้บริโภค 
ผลการวิจัยพบว่า ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Social Media ด้านการปกป้องผู้บริโภคของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียด พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดว่าการขายคอร์สเรียนผ่านช่องทาง social 
media มีระบบการช าระเงินท่ีปลอดภัย เช่ือถือได้ระดับปานกลาง แต่ผู้ บริโภคมีความกังวล
เก่ียวกับความไว้วางใจผู้ขายในเร่ืองการเก็บรักษาความลบัของข้อมลูทางอินเตอร์เน็ตของลกูค้า
หลงัจากซือ้คอร์สเรียน สอดคล้องกับงานวิจัยของ (กัญญ์สภุา  ตนัสวุฒัน์.  2555) ท าการศึกษา
เร่ือง ความไว้วางใจท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคท่ีมีความไว้วางใจในการซือ้สินค้าทางอินเทอร์เน็ตด้านการ
ปกป้องผู้บริโภคเพ่ิมขึน้จะมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเทอร์เน็ต ด้านแนวโน้มการซือ้สินค้าทาง
อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ิมขึน้ในระดบัปานกลาง 
 

4. พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของ
ผู้บริโภค 

4.1 ด้านจ านวนเงนิท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่ละครัง้โดย
เฉล่ีย 

ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่ใช้เงินในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในแต่
ละครัง้โดยเฉลี่ย มีจ านวนเงินไม่เกิน 3,000 บาท ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ผู้บริโภคท่ีซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์มีความกงัวลเก่ียวกบัความคุ้มคา่และราคาคา่คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง 
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Social Media จะมีเนือ้หาและรูปแบบไมต่รงตามท่ีโฆษณาไว้ และการใช้ช่องทางออนไลน์ในการ
เรียนการสอนนัน้มีต้นทุนท่ีไม่สูง ท าให้สามารถท า Online Education ได้โดยท่ีสามารถรองรับ
ผู้ เรียนได้ไม่จ ากัด อตัราค่าเรียนต่อหัวจึงถูกลง ท าให้จ านวนเงินท่ีใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ยไม่สูงมากนัก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ปริญดา  เจริญกูล.  
2549) ท าการศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ Wedding Service Online ผ่านทาง
ระบบอินเตอร์เน็ต พบว่า พฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ ในด้านมลูคา่สินค้าท่ีซือ้ครัง้
ลา่สดุ พบว่า ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม สว่นใหญ่ซือ้สินค้ามลูคา่ตัง้แต่ 1,001-5,000 บาทและ
สอดคล้องกบังานวิจัยของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศกึษา การรับรู้และการจัดการ
ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภัณฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสังคม ออนไลน์ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม มีมลูค่าสงูสดุท่ีใช้จ่ายในการซือ้ผลิตภณัฑ์
จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ีย เท่ากบั 3,848.82 บาท 
 

4.2 ด้านจ านวนในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ียต่อปีผ่าน
ช่องทาง Social Media  

ผลการวิจยัพบวา่ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉลี่ยตอ่ปีผ่าน
ช่องทาง Social Media จ านวน 1 – 2 ครัง้ต่อปี ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจากผู้ ท่ี ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์สว่นใหญ่จะเป็นบคุคลวยัท างาน ซึ่งมีเวลาท่ีจ ากัดท าให้ไม่สามารถท่ีจะซือ้คอร์สเรียนได้
มากนัก แตเ่มื่อพิจารณาเทียบกบัการซือ้สินค้าอย่างอ่ืนผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ถือวา่มีอตัรา
ใกล้เคียงกนั ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศึกษา การรับรู้
และการจดัการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคม ออนไลน์ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีจ านวนครัง้โดยเฉล่ียท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์
จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ใน 1 ปี เท่ากับ 7.52 ครัง้ โดยจ านวนครัง้ท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์
จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ใน 1 ปีต ่าท่ีสดุคือ 1 ครัง้ 
 

4.3 ด้านจ านวนคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์โดยเฉล่ียที่ซือ้ในแต่ละครัง้ 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้คอร์สเรียนในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย จ านวน  

1 คอร์ส ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ผู้บริโภคสว่นใหญ่จะซือ้คอร์สเรียนทีละคอร์สเพ่ือทดลองเรียนก่อน
หรือต้องการให้ตนเองเรียนจบไปท่ีละขัน้มากกว่าการซือ้พร้อมกันหลายคอร์ส เมื่อเรียนจบคอร์
สอาจย้ายไปซือ้คอร์สเรียนกับสถาบันอ่ืนหากรูปแบบและการสอนไม่เป็นท่ีพอใจ หรือไม่เป็นไป
ตามท่ีคาดหวงัไว้  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ (กญัญ์สภุา  ตนัสวุฒัน์.  2555) ท าการศกึษาเร่ือง 
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ความไว้วางใจท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีจ านวนรายการสินค้าโดยเฉลี่ยในการ
ซือ้แต่ละครัง้ น้อยท่ีสุด 1 รายการ โดยมีจ านวนรายการสินค้าโดยเฉลี่ยในการซือ้แต่ละครัง้ 
ประมาณ 2 รายการ 
 

4.4 ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
ผลการวิจยัพบวา่ ผู้บริโภคสว่นใหญ่รู้จักคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผ่านทางช่องทาง 

Social Media ได้แก่ Facebook ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ช่องทาง Social Media ท่ีได้รับความนิยม
มากท่ีสุด คือ Facebook ซึ่งมีการใช้งานได้หลายรูปแบบ เช่น การแสดงความคิดเห็น โพสต์รูป
ภาพ โพสต์คลิป วิดีโอ แชทพูดคุย  เป็นต้น และผู้ ป ระกอบการจึงใช้ช่องทางนี โ้ฆษณา
ประชาสมัพนัธ์และท าการตลาดออนไลน์ผา่นช่องทาง Facebook มากท่ีสดุ จึงอาจเป็นปัจจยัท่ีท า
ให้ผู้บริโภครู้จักคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทางนีม้ากท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
(ไพโรจน์  ทิพมาตร์.  2559) ท าการศึกษา พฤติกรรมการใช้สื่อเครือข่ายสงัคมออนไลน์ในการซือ้
สินค้าและบริการของผู้หญิงวยัทางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผู้หญิงวยัท างานในกรุงเทพ ฯ 
มีการเลือกใช้ Facebook ส าหรับซือ้เสือ้ผ้าและเคร่ืองแต่งกายสงูสุด อาจเน่ืองมาจากปัจจุบัน
เสือ้ผ้าและเคร่ืองแตง่กาย มีการโฆษณาผา่น Facebook คอ่นข้างมากมีรูปแบบดีไซด์ท่ีทนัสมยั อีก
ทัง้ยงัให้บริการพร้อมสง่ และแบบสัง่ตดัตามความต้องการลกูค้า ท าให้ผู้บริโภคมีตวัเลือกร้านค้า
ค่อนข้างมากจึงทาให้เลือกซือ้ได้ง่าย ใน Instagram ก็เป็นเช่นเดียวกัน แต่ผู้บริโภคเลือกท่ีจะ 
Follow ตามดาราซึ่งท าให้มีโอกาสเลือกซือ้ได้มากขึน้ 
 

4.5 ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านทาง Social 

Media ได้แก่ Facebook ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ผู้ประกอบการนิยมใช้ Social Media เป็นช่องทาง
ในการท าธรุกิจอีกช่องทางหนึ่ง ซึ่งช่องทางท่ีนิยมมากท่ีสดุคือ Facebook ท่ีมีผู้ ใช้งานมากท่ีสดุ ใช้
เป็นช่องทางโฆษณาประชาสมัพนัธ์และท าการตลาดออนไลน์ สามารถเข้าถึงลกูค้าได้โดยตรงและ
ผู้บริโภคนิยมใช้ Social Media ในการติดต่อสื่อสารกัน และยังมีแนวโน้มในการแชร์ข้อมลูไปยัง
กลุ่มคนอ่ืนๆมากขึน้ ดังนัน้จึงเป็นผลดีต่อผู้ประกอบการท่ีจะสามารถลดต้นทุนในการโฆษณา
ประชาสมัพันธ์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศึกษา การ
รับรู้และการจัดการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคม ออนไลน์ของ
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ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีช่องทางในการสัง่ซือ้ผลิตภณัฑ์ โดย
สัง่ซือ้ผา่นเฟซบุ๊กมากท่ีสดุ 
 

4.6 ด้านแนวโน้มจะซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ผลการวิจยัพบวา่ ผู้บริโภคสว่นใหญ่มีแนวโน้มท่ีกลบัมาซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์

ผ่านช่องทาง Social Media ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจากสภาพเศรษฐกิจและสังคมปัจจุบันในยุค 
Disruption (เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงโลก) อาชีพบางอาชีพอาจถูกผลกระทบจากกระแสโลกและ
เทคโนโลยี ส่งผลให้จ าเป็นต้องเร่งพฒันาหาทกัษะความรู้ใหม่ๆในตลาดแรงงาน เพ่ือความมัน่คง
ในอาชีพ เป็นปัจจยัท่ีท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการศกึษา ซึ่งรูปแบบการเรียนรู้ท่ีนิยมใช้ใน
ยุคข้อมูลข่าวสารคือ การน าเทคโนโลยีมาใช้ประโยชน์เพ่ือการเรียนรู้ เช่น การเรียนออนไลน์
หลักสตูรต่างๆ หรือช่องทางการเรียนรู้อ่ืนๆ เช่น ภาพ เสียง วีดิทัศน์ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ (ปริญดา  เจริญกลู.  2549) ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจใช้บริการ 
Wedding Service Online ผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต พบว่าพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบ
ออนไลน์ในด้านแนวโน้มการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ในอนาคต พบว่า ผู้ บริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถาม สว่นใหญ่มีแนวโน้มท่ีจะซือ้สินค้าผา่นระบบออนไลน์ในอนาคต 
 

5. การวเิคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล การรับรู้ความเส่ียง ความ
ไว้วางใจ กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของ
ผู้บริโภค 

5.1 ปัจจัยส่วนบุคคล 
เพศ 
ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ

ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านช่องทาง Social 
Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ี
จะซือ้คอร์สเรียน  ซึ่งในเพศหญิงและเพศชายนัน้มีความแตกต่างกัน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก 
กระบวนการตดัสินใจในแต่ละเพศนัน้ อาจมีการใช้เหตผุลและอารมณ์เข้ามาร่วมในกระบวนการ
ตดัสินใจไม่เหมือนกัน โดยเพศชายจะใช้ข้อมูลท่ีได้รับและเช่ือถือได้เป็นพืน้ฐานส าคัญในการ
ตัดสินใจซือ้ มากกว่าความเห็นของคนอ่ืนๆ ส่วนเพศหญิงจะชอบพบปะพูดคุยแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์ ให้ความส าคัญกับความเห็นของคนอ่ืนๆมากกว่า สอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
(กฤษติกา คงสมพงษ์.  2548) ท าการศกึษาเร่ือง สภาวะการควบคมุพฤติกรรมตนเองและอิทธิพล
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ของสังคม (Locus of Control and Social Influence) พบว่าเหตุผลการตัดสินใจซือ้และบริโภค
สินค้าและบริการของทัง้ชายและหญิงนัน้ได้แบ่งออกเป็น 3 เหตผุลด้วยกัน คือด้านชีววิทยา เช่น 
ความสงู เตีย้ ผิวด า ขาว ฯลฯ ปัจจยัทางด้านสงัคม เช่น ความได้หน้า-ขายหน้า และเหตผุลสว่นตวั 
เช่น เร่ืองของความพึงพอใจ เพศชายมกัยึดติดกับบทบาทของการเป็นผู้น ามากกว่าเพศหญิง มี
ความสามารถในการตดัสินใจโดยไมต้่องปรึกษาคนอ่ืน ท่ีน่าสนใจก็คือวิธีการชือ้และบริโภคสินค้า
จะตดัสินใจเร็วและมีประสิทธิภาพมากกว่าผู้หญิง ทัง้ยังรักความเป็นสนัโดดมากกว่าเพศหญิง 
ในขณะท่ีเพศหญิงส่วนใหญ่ชอบเป็นผู้ เจรจาปราศยัและมีความประนีประนอมมากกว่าเพศชาย 
และสอดคล้องกบังานวิจยัของ (กรีฑาพล  ปันทวงักรู.  2552) ท าการศกึษา ทศันคติและพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้สินค้าผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกตา่งกนัมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านเครือข่ายอินเตอร์แตกต่างกัน ในด้านจ านวนเงินท่ีซือ้สินค้าและ
ระยะเวลาท่ีใช้อินเทอร์เน็ตในการซือ้สินค้า โดยเพศชายจะมีการใช้เงินส าหรับซือ้สินค้าท่ีหายาก
มากกวา่เพศหญิง สว่นเพศหญิงจะให้ความสนใจกับประเภทสินค้าและการส่งเสริมการจ าหน่าย
มากกวา่เพศชาย 

เพศไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนคอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจากทัง้เพศ
ชายและหญิงสามารถค้นหาข้อมลูเก่ียวกับคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ได้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตและ
Social Media ช่องทางต่างๆ จากประสบการณ์ หรือเมื่อพิจารณาดูแล้วว่าคอร์สเรียนท่ีจะซือ้มี
รูปแบบเน่ือหา และผู้สอนมีคณุภาพจริงๆ จึงตดัสินใจซือ้ ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ (ฐิติพร  
เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท าการศึกษา การรับรู้และการจัดการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จาก
ร้านค้าบนเครือข่ายสังคม ออนไลน์ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ ไม่มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนครัง้ท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์ จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ใน 
1 ปี 
 

อายุ 
ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ

ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้ บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนในการซือ้  
ด้านจ านวนคอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ในแต่ละช่วงวยั 
มกัจะมีความสามารถในการซือ้และให้ความส าคญักับการศึกษาเพ่ือพัฒนาตนเองแตกต่างกัน 
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เน่ืองจากในแต่ละวัยมีความสนใจในเร่ืองท่ีจะศึกษาหาความรู้แตกต่างกันออกไป ผู้บริโภควัย
ท างานมกัจะให้ความส าคัญกับการพัฒนาตนเองเพ่ือความก้าวหน้าและความมั่นคงในอาชีพ  
ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ (ปัทมา  ชวูงศ์.  2558) ท าการศกึษา ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ
เรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก พบวา่ อายมุีผลตอ่ระดบัการตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก
ในด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี อยู่ในช่วงอายุงานท่ีก าลงัก้าวหน้าและยัง
ต้องการพัฒนาความก้าวหน้าในอาชีพการงานให้เติบโตมากย่ิงขึน้ ด้วยการพัฒนาทักษะ
ภาษาองักฤษ 

อายไุมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน และด้านช่องทาง 
Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ปัจจุบันผู้บริโภคในทุกวยัสามารถเข้าถึง
บริการอินเตอร์เน็ตและมีสมาร์ทโฟนใช้ทกุคน นิยมใช้ Social Media ซึ่งช่องทาง Social Media ก็
มีหลากหลายให้ผู้บริโภคเลือกใช้ในการซือ้สินค้าและบริการ สง่ผลให้ผู้บริโภคทกุวยัได้รับข้อมลูท่ี
ไมแ่ตกตา่งกนั สอดคล้องกบังานวิจยัของ (ปัทมา  ชวูงศ์.  2558) ท าการศกึษา ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การ
ตัดสินใจเรียนภาษาอังกฤษทางเฟซบุ๊ ก  พบว่าอายุท่ีแตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจเรียน
ภาษาอังกฤษทางเฟซบุ๊ กในด้านการรับรู้ประโยชน์ของเทคโนโลยี และการรับรู้ความง่ายของ
เทคโนโลยีไมแ่ตกตา่งกนั 

 
ระดับการศึกษา 
ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา  มีความสัมพัน ธ์กับพฤติกรรมการซือ้ 

คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวน
คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภค
สว่นใหญ่มีระดบัการศกึษาต ่ากวา่หรือเท่ากบัปริญญาตรี มีก าลงัซือ้ มีวิถีการใช้ชีวิต มีความสนใจ 
และให้ความส าคัญกับการศึกษาเพ่ือพัฒนาตนเองแตกต่างกัน จึงมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ 
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ในเร่ืองจ านวน เงิน  จ านวนคอร์ส เรียนและแนวโน้มท่ีจะซื อ้  
คอร์สเรียนตามไปด้วย ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ (ปัทมา  ชูวงศ์.  2558) ท าการศกึษาปัจจัย
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก พบวา่ระดบัการศกึษาท่ีแตกต่างกันมีระดบั
การตัดสินใจเรียนภาษาอังกฤษทางเฟซบุ๊ ก ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาแตกต่างกัน  และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของ (ปริญดา  เจริญกลู.  2549) ท าการศกึษา ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ
ใช้บริการ Wedding Service Online ผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ต พบว่า ระดบัการศึกษา มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าผา่นระบบออนไลน์ในด้านมลูคา่สินค้าท่ีซือ้ผา่นระบบออนไลน์ครัง้ลา่สดุ 
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ระดบัการศกึษาไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์
ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท า
ให้รู้จักคอร์สเรียน และด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก 
ผู้บริโภคในทุกระดับการศึกษาสามารถเข้าถึงบริการอินเตอร์เน็ตและสามารถเข้าถึงช่องทาง 
Social Media ได้อย่างทัว่ถึงและเท่าเทียมกัน ซึ่งมีช่องทางให้เลือกใช้หลากหลาย และในการซือ้
คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ไม่จ าเป็นต้องอาศยัทักษะอะไรมากนัก ช่องทาง Social Media จึง
สามารถตอบสนองผู้บริโภคได้ทกุระดบัการศกึษา ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ (ปัทมา  ชูวงศ์.  
2558) ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเรียนภาษาอังกฤษทางเฟซบุ๊ ก  พบว่าระดับ
การศึกษาท่ีแตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจเรียนภาษาอังกฤษทางเฟซบุ๊ ก ในด้านการรับรู้
ประโยชน์ของเทคโนโลยีและการรับรู้ความง่ายของเทคโนโลยีไม่แตกต่างกัน และสอดคล้องกับ
ผลการวิจยัของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศึกษา การรับรู้และการจัดการความเสี่ยง
ในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ระดบัการศึกษาไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนครัง้ท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบน
เครือขา่ยสงัคมออนไลน์ใน 1 ปี 
 

อาชีพ 
ปัจจัยสว่นบคุคลด้านอาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจ

ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ในยุค 
Disruption (เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงโลก) อาชีพบางอาชีพอาจถูกผลกระทบจากกระแสโลกและ
เทคโนโลยี ส่งผลให้จ าเป็นต้องเร่งพัฒนาหาทักษะความรู้ใหม่ๆ เพ่ือความมัน่คงในอาชีพของ
ตนเองหรือเพ่ือหาโอกาสในอาชีพใหม่ๆ ในขณะท่ีบางอาชีพอาจถูกผลกระทบให้ต้องมีการ
เปลี่ยนแปลงทักษะความรู้ไม่มากนัก ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ (ปัทมา  ชูวงศ์.  2558) 
ท าการศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก พบวา่ อาชีพท่ีแตกตา่งกนั
มีระดบัการตัดสินใจเรียนภาษาอังกฤษทางเฟซบุ๊ กด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและด้านการรับรู้
ความง่ายแตกต่างกัน  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ (พิชยารักษ์  มณี เลอเลิศ.  2553) 
ท าการศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านระบบออนไลน์ พบวา่ อาชีพ
มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าผา่นระบบออนไลน์ ในด้านมลูคา่สินค้าท่ีซือ้ครัง้ลา่สดุ 
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อาชีพไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง 
Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้าน
แนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ปัจจบุันผู้บริโภคในทกุอาชีพสามารถเข้าถึงการ
ใช้เทคโนโลยีการสื่อสาร และเข้าถึงช่องทาง Social Media ได้อย่างเท่าเทียมกัน ซึ่งช่องทางก็มี
หลากหลายให้ผู้บริโภคเลือกใช้ในการเรียนท าธุรกิจอนไลน์  ช่องทาง Social Media จึงสามารถ
ตอบสนองผู้ บริโภคได้ทุกอาชีพ  ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ (ปัทมา  ชูวงศ์ .  2558) 
ท าการศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก พบวา่อาชีพท่ีแตกตา่งกัน
มีระดบัการตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก ในด้านการรับรู้ประโยชน์ของเทคโนโลยีและ
การรับรู้ความง่ายของเทคโนโลยีไมแ่ตกตา่งกนั 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ 

คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวน
ในการซือ้ ด้านจ านวนคอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน  ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก 
รายได้ของผู้ บริโภคนัน้ เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์  
ซึ่งความสามารถในการซือ้จะผนัแปรไปตามระดบัรายได้ ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจยัของ (ปัทมา  
ชูวงศ์.  2558) ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ ก พบว่า
รายได้ต่อเดือนท่ีแตกตา่งกนัมีระดบัการตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก ในด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคาและด้านการรับรู้ประโยชน์แตกตา่งกนั และสอดคล้องกบังานวิจยัของ (พิชยารักษ์  มณี
เลอเลิศ.  2553) ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านระบบ
ออนไลน์ พบว่า รายได้มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าผา่นระบบออนไลน์ในด้านมลูคา่สินค้าท่ีซือ้
ครัง้ลา่สดุและประเภทสินค้าท่ีซือ้ครัง้ลา่สดุ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้ บริโภค ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้ รู้จัก 
คอร์สเรียนและด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ปัจจบุันเป็น
ยุคของเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามามีบทบาทในการใช้ชีวิตผู้บริโภคมากขึน้  ผู้บริโภคไม่ว่าจะมี
ระดบัรายได้เท่าไรก็สามารถเข้าถึงและใช้สื่อสงัคมออนไลน์ได้เพียงมีอินเตอร์เน็ตและสมาร์ทโฟน
และช่องทาง Social Media ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมก็มีหลากหลายให้ผู้บริโภคเลือกใช้ส าหรับการเรียน
ท าธุรกิจออนไลน์และสามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารได้ง่าย ช่องทาง  Social Media จึงสามารถ
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ตอบสนองผู้บริโภคได้ในทุกระดับรายได้ ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ของ (ปัทมา  ชูวงศ์.  
2558) ท าการศกึษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก พบว่ารายได้ต่อ
เดือนท่ีแตกต่างกันมีระดบัการตดัสินใจเรียนภาษาองักฤษทางเฟซบุ๊ก ในด้านการรับรู้ความง่าย
ของเทคโนโลยีไมแ่ตกตา่งกนั 
 

5.2 การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media 

ด้านหน้าท่ี 
การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 

Media ด้านหน้าท่ี มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีพ้บว่าผู้บริโภคมีความกังวล
เก่ียวกับความรู้ความเช่ียวชาญและความสามารถในการถ่ายทอดของผู้สอนมากท่ีสุด อาจ
เน่ืองมาจากการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media ไม่ท าให้เกิดความ
มัน่ใจวา่คอร์สเรียนท่ีซือ้ไปนัน้จะตรงตามท่ีคาดหวงัหรือตรงตามท่ีโฆษณาไว้ จนกวา่ผู้บริโภคจะได้
เรียนตามหลักสูต รจ ริง ห รือผู้ บ ริโภคอาจมีป ระสบการณ์ ไม่พึ งพ อใจในการบ ริการ  
จึงส่งผลตอ่จ านวนในการซือ้คอร์สเรียน ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจัยของ(ดวงกมล  ลาภกาญจน
พงศ์.  2553) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สินค้าหรือบริการออนไลน์ 
ในมิติของการรับรู้ถึงความเสี่ยงและความเช่ือมัน่ไว้วางใจของผู้บริโภค พบผลการวิจัยว่า ปัจจัย
ด้านการรับรู้ถึงความเสี่ยงส่งผลทางลบต่อความตัง้ใจในการซือ้สินค้าหรือบริการทางอินเตอร์เน็ต 
กล่าวคือหากผู้บริโภครู้สึกเสี่ยงต่อพฤติกรรมของผู้ขายแล้ว ผู้บริโภคจะมีความตัง้ใจในการซือ้
สินค้าลดน้อยลง ในทางกลับกันหากผู้บริโภคไม่รู้สึกเสี่ยงกับพฤติกรรมของผู้ขายผู้บริโภคจะมี
ความตัง้ใจในการซือ้สินค้าเพ่ิมขึน้  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ(ณิชภัค  อโนทิพย์.  2556) 
ท าการศึกษาการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเวบ็ Facebook 
พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีของสินค้าเป็นเหตุผลหลักท่ีส่งผลต่อต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์บนเวบ็ Facebook ในด้านจ านวนครัง้ท่ีซือ้สินค้าออนไลน์บนเวบ็ Facebook 

การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านหน้าท่ี ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media  
ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้ 
คอร์สเรียน ทัง้นีเ้น่ืองจาก ผลการวิจัยพบวา่ผู้บริโภคมีความกงัวลเก่ียวกับความรู้ความเช่ียวชาญ
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และความสามารถในการถ่ายทอดของผู้สอน เป็นปัจจัยหลกัท่ีจะเป็นตัวก าหนดเหตุผลในการ
ตดัสินใจซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  
2558) ท าการศกึษาการรับรู้และการจดัการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเคร่ือขา่ย
สงัคมออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าการรับรู้ความเสี่ยงด้านหน้าท่ีในการซือ้
ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ไม่มีความสมัพันธ์กับการจัดการความเสี่ยงใน
การซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ด้านการค้นหาข้อมลู และด้านความภกัดี
ตอ่ตราสินค้า 
 

ด้านการเงนิ 
การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 

Media ด้านการเงิน มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนคอร์สเรียน ทัง้นีเ้น่ืองจาก ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคมี
ความกงัวลเก่ียวกบัความคุ้มค่าและราคาคา่คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media 
จะมีเนือ้หาและรูปแบบไม่ตรงตามท่ีโฆษณาไว้มากท่ีสดุ และไมม่ัน่ใจวา่คอร์สเรียนท่ีซือ้ไปนัน้จะ
ตรงตามท่ีคาดหวังหรือตรงตามท่ีโฆษณาไว้หรือไม่ จึงอาจส่งผลให้ผู้บริโภคไม่ซือ้คอร์สเรียน
มากกวา่ 1 คอร์ส จนกวา่ผู้บริโภคจะได้เรียนตามหลกัสตูรจริง ในทางกลบักนัผู้บริโภคอาจซือ้คอร์ส
ท่ีเป็นแพ็กเกจซึ่งท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าคุ้มค่าและมีราคาถูกว่าซือ้ทีละคอร์ส ซึ่งสอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของ (ณิชภัค  อโนทิพย์.  2556) ท าการศึกษาการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน  
มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเวบ็ Facebook ในด้านความตัง้ใจในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศึกษา การรับรู้
และการจดัการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคม ออนไลน์ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ด้านการเงินมีความสัมพันธ์กับการจัดการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภัณฑ์จาก
ร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ด้านการมองหาความมัน่ใจ 

การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านการเงิน ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ของผู้ บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน ด้าน
ช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และ
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ด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีเ้น่ืองมาจาก ผลการวิจัยพบวา่ผู้บริโภคมีความกงัวลเก่ียวกับ
ความคุ้มค่าหากซือ้คอร์สเรียนไปแล้วจะมีรูปแบบและเนือ้หาไม่ตรงตามท่ีโฆษณาหรือตามท่ี
คาดหวงัไว้ เป็นปัจจัยหลกัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ ทัง้นีอ้าจขึน้อยู่กับประสบการณ์และการ
ค้นหาข้อมลูจากผู้บริโภครายอื่นๆท่ีเคยซือ้คอร์สเรียนวา่ดีหรือคุ้มคา่ท่ีจะซือ้หรือไม ่หากคอร์สเรียน
ธุรกิจออนไลน์นัน้เป็นคอร์สท่ีน่าสนใจ ผู้ สอนมีช่ือเสียงน่าเช่ือถือได้และง่ายต่อการค้นหา ซึ่ง
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ (ณิชภัค  อโนทิพย์.  2556) ท าการศึกษาการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้าน
การเงิน ไมมี่อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเวบ็ Facebook ในด้านจ านวนครัง้ท่ีซือ้
และค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
(ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศึกษา การรับรู้และการจัดการความเสี่ยงในการซือ้
ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคม ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การ
รับรู้ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภัณฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ด้านการเงินไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัการจดัการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์
ด้านราคาสินค้า 
 

ด้านเวลา 
การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 

Media ด้านเวลา มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ผู้บริโภคกลุ่ม
วยัท างานมีข้อจ ากดัในเร่ืองของเวลา และต้องการได้รับการตอบสนองความต้องการของตนเองให้
มากท่ีสดุและรวดเร็วท่ีสดุ จึงอาจมีความกังวลเก่ียวกับเวลาท่ีต้องสูญเสียไปในการเรียน หาก
รูปแบบ เนือ้หาและความรู้ของผู้สอนไมเ่ป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้มากท่ีสดุ เพราะไมอ่ยากเสียเวลา
หากได้เรียนในครัง้แรกแล้วไมพ่ึงพอใจกบัคณุภาพการเรียนการสอนท่ีได้รับ อาจท าให้ผู้บริโภคซือ้
เพียงครัง้เดียว ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศกึษา การ
รับรู้และการจัดการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคม ออนไลน์ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภัณฑ์จากร้านค้าบน
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ ด้านเวลา มีความสมัพันธ์กับการจดัการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์
จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ด้านภาพลกัษณ์ของตราสินค้าและด้านการมองหาความ
มัน่ใจ 
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การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านเวลา ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media  
ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้ 
คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองจาก ผลการวิจยัพบว่าผู้บริโภคมีความกงัวลเก่ียวกับเวลาท่ีต้องสญูเสีย
ไปในการเรียน หากรูปแบบ เนือ้หาและความรู้ของผู้สอนไมเ่ป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้หรือเรียนแล้ว
ไมไ่ด้ผลลพัธ์ตามท่ีคาดหวงั อาจท าให้ผู้บริโภคเลือกท่ีค้นหาข้อมลูจากประสบการณ์ของผู้บริโภค
รายอ่ืนหรืออาจทดลองเรียนในคอร์สท่ีให้เรียนฟรีก่อน ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ  
(ณิชภคั  อโนทิพย์.  2556) ท าการศกึษาการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์บนเวบ็ Facebook พบวา่ การรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลา ไมม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook ในด้านค่าใช้จ่ายและจ านวนครัง้ท่ีซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บ 
Facebook 
 

ด้านจติใจ 
การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 

Media ด้านจิตใจ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน และด้านจ านวนคอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก 
ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคกงัวลวา่การเรียนผา่นคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท าให้เกิดความรู้สึกโดด
เดี่ยวทางสงัคม เน่ืองจากการเรียนผ่านช่องทางออนไลน์ไม่มีการปฏิสมัพันธ์กับผู้ อ่ืน และการซือ้
คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัท าให้เกิดความรู้สึกขาดความเช่ือมัน่ในตวัเอง 
ดงันัน้ผู้บริโภคอาจหนัไปซือ้คอร์สเรียนแบบพบเจอและมีปฏิสมัพนัธ์กบัผู้ อ่ืนและมีประโยชน์ในการ
สร้าง connection โดยท่ีราคาคา่ใช้จ่ายในการเรียนอาจแพงกวา่กนัไมม่าก หรือผู้บริโภคอาจไมซื่อ้ 
คอร์สเรียนมากกวา่ 1 คอร์ส จนกวา่ผู้บริโภคจะได้เรียนตามหลกัสตูรจริง หรืออาจซือ้คอร์สในแบบ
แพ็กเกจเพราะรู้สึกคุ้มค่าคุ้มราคากว่า ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  
2558)  ท าการศึกษา การรับรู้และการจัดการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภัณฑ์จากร้านค้าบน
เครือขา่ยสงัคม ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้
ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ด้านจิตใจ มีความสมัพันธ์กบัการจัดการความ
เสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ด้านราคาสินค้า ด้านภาพลกัษณ์
ของตราสินค้าและด้านการมองหาความมัน่ใจ 
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การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านจิตใจ ไม่มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง 
Social Media ของผู้ บริโภค  ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้ รู้จัก 
คอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
ทัง้นีเ้น่ืองจาก ผลการวิจยัพบวา่ผู้บริโภคมีความกงัวลวา่การเรียนผา่นคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ท า
ให้เกิดความรู้สึกโดดเดี่ยวทางสงัคมเป็นปัจจัยหลกัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค และ
ผู้บริโภคอาจมีความเช่ือมัน่วา่สินค้า/บริการท่ีมีราคาแพงคือสินค้า/บริการท่ีมีคณุภาพเช่ือถือได้ จึง
ท าให้ปัจจยัด้านอ่ืนๆไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ซึ่งสอดคล้อง
กับผลการวิจัยของ (ณิชภคั  อโนทิพย์.  2556) ท าการศึกษาการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้านจิตวิทยา ไม่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บ Facebook ในด้านจ านวนครัง้ท่ีซือ้สินค้า
ออนไลน์บนเวบ็ Facebook 
 

ด้านสังคม 
การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 

Media ด้านสงัคม มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ทัง้นีเ้น่ืองจาก ผลการวิจยัพบวา่ผู้บริโภคมีความรู้สึก
มัน่ใจถ้าได้เรียนกับสถาบันหรือผู้สอน(โค้ช)ท่ีมีช่ือเสียงเพราะเป็นสถาบันหรือบุคคลท่ีได้รับการ
ยอมรับจากสงัคมมาก อาจเน่ืองมาจากผู้บริโภคมีความรู้สกึต้องการการยอมรับจากกลุม่เพ่ือนและ
คนทั่วไปท่ีมีอิทธิพลตอ่ผู้บริโภค รวมถึงความรู้สกึท่ีมีต่อผู้ประกอบการท่ีเปิดสอนคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ในด้านการเป็นท่ียอมรับของบคุคลทัว่ไป จะเห็นได้วา่ช่ือเสียงเป็นสิ่งท่ีสามารถสร้างมลูคา่
ให้แก่ผู้ประกอบการได้ หากเป็นสถาบันหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงจะสร้างความน่าเช่ือถือ สามารถ
ดงึดดูผู้บริโภคให้ซือ้ในราคาท่ีสงูได้ ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) 
ท่ีท าการศึกษา การรับรู้และการจัดการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่าย
สงัคม ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์
จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัการจดัการความเสี่ยงในการ
ซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ ด้านราคาสินค้า 

การรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกบัการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media ด้านสงัคม ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง 
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Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social 
Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ี
จะซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีเ้น่ืองจาก ผลการวิจยัพบว่าผู้บริโภคมีความรู้สึกมัน่ใจถ้าได้เรียนกับสถาบัน
หรือผู้สอน(โค้ช)ท่ีมีช่ือเสียงเพราะเป็นสถาบนัหรือบคุคลท่ีได้รับการยอมรับจากสงัคมเป็นปัจจัย
หลกัท่ีสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค และผู้บริโภคอาจมีความคิด ทัศนคติในด้านความต่อ
การการยอมรับจากสงัคมท่ีเหมือนกัน จึงส่งผลให้พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ใน
ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน 
ด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนไม่แตกต่างกัน 
ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ (ฐิติพร  เฟ่ืองวรรธนะ.  2558) ท่ีท าการศึกษา การรับรู้และการ
จดัการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคม ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบนเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ ด้านสงัคม มีความสมัพันธ์กับการจัดการความเสี่ยงในการซือ้ผลิตภณัฑ์จากร้านค้าบน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ ด้านการมองหาความมั่นใจ  และสอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
(ณิชภคั  อโนทิพย์.  2556) ท าการศกึษาการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์บนเวบ็ Facebook พบวา่ การรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคม ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์บนเวบ็ Facebook ในด้านจ านวนครัง้ท่ีซือ้สินค้าออนไลน์บนเวบ็ Facebook 
 

5.3 ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social 
Media 

ด้านผู้ขายสินค้า 
ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 

ด้านผู้ ขายสินค้า มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีเ้น่ืองจาก
ผลการวิจัยพบวา่ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยกบัช่ือเสียงของผู้ประกอบการท่ีเปิดสอนคอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ท่ีผู้บริโภคสนใจ แต่มีความกังวลในเร่ืองข้อตกลงเง่ือนไขการรับประกันผลการเรียนการ
สอนท่ีไมช่ดัเจน ดงันัน้ผู้บริโภคจึงมีความระมดัระวงัในการซือ้ อาจส่งผลให้ผู้บริโภคไมก่ล้าลงทุน
ซือ้คอร์สเรียนในราคาท่ีสงูและมีแนวโน้มอาจไมซื่อ้หากช่ือเสียงของผู้ประกอบการไมเ่ป็นท่ียอมรับ
และไม่มีการรับประกนัผลการเรียนท่ีชดัเจน ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ (ดวงกมล  ลาภกาญ
จนพงศ์.  2553) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สินค้าหรือบริการ
ออนไลน์ในมิติของการรับรู้ถึงความเสี่ยงและความเช่ือมั่นไว้วางใจของผู้บริโภค พบว่าหาก
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ผู้บริโภคเช่ือมัน่และไว้ใจตอ่ผู้ขายจะท าให้ผู้บริโภคจะมีความตัง้ใจในการซือ้สินค้าออนไลน์สงู และ
ในทางกลบักันหากผู้ ซือ้รู้สึกไม่เช่ือมั่นต่อพฤติกรรมของผู้ขายจะส่งผลให้ความตัง้ใจในการซือ้
สินค้าหรือบริการทางอินเตอร์เน็ตน้อยลง และสอดคล้องกับงานวิจยัของ (กญัญ์สภุา  ตนัสวุฒัน์.  
2555) ท าการศึกษาเร่ือง ความไว้วางใจท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าทาง
อินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีผลการวิจัยพบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีความไว้วางใจใน
การซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตด้านผู้ขายสินค้าเพ่ิมขึน้ จะมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ต 
ด้านแนวโน้มในการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ิมขึน้ในระดบั
ปานกลาง 

ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ของผู้บริโภค ด้านผู้ขายสินค้า ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้ บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้าน
ช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์เรียน และด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน 
ทัง้นีเ้น่ืองจาก ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยกับช่ือเสียงของผู้ประกอบการ แต่ยังมี
ความกังวลในเร่ืองข้อตกลงเง่ือนไขการรับประกันผลการเรียนการสอนท่ีไม่ชัดเจน ซึ่งเป็นปัจจัย
หลกัท่ีสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ(ดวงกมล  ลาภกาญจน
พงศ์.  2553) ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัส าคญัท่ีสง่ผลตอ่ความตัง้ใจซือ้สินค้าหรือบริการออนไลน์ใน
มิติของการรับรู้ถึงความเสี่ยงและความเช่ือมัน่ไว้วางใจของผู้บริโภค พบวา่ ผู้บริโภคกลุม่วยัท างาน
ยงัไมเ่ช่ือมัน่ไว้วางใจตอ่การซือ้สินค้าออนไลน์ ผู้บริโภควยัท างานผา่นประสบการณ์ชีวิตท่ีมากกว่า 
ประกอบกับผู้บริโภคกลุม่ดงักล่าวยงัคงเช่ือวา่เวบ็ไซต์ขายสินค้าทางอินเตอร์เน็ตโดยสว่นใหญ่ยัง
ไม่เป็นท่ียอมรับมากนกั รวมถึงการซือ้สินค้าออนไลน์ยังคงมีปัญหาการฉ้อโกงอยู่ ดงันัน้ผู้บริโภค
กลุม่วยัท างานจึงระมดัระวงัตนเอง ท าให้ความเช่ือมัน่ไว้ใจตอ่การซือ้สินค้าออนไลน์มีน้อย 
 

ด้านระบบอนิเตอร์เน็ต 
ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 

ด้านระบบอินเตอร์เน็ต มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียนเพียงด้านเดียว ทัง้นีเ้น่ืองจาก 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีความไว้วางใจในคณุภาพด้านกระบวนการบริการลูกค้าผ่านทาง
ระบบอินเตอร์เน็ต ได้แก่ ความน่าเช่ือถือในระบบบริการ ความสะดวกรวดเร็ว ความง่ายในการ
ค้นหาและการใช้บริการ แต่ยังมีความกังวลในเร่ืองการตอบข้อสงสัยเก่ียวกับคอร์สเรียนท่ีไม่
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รวดเร็วและชัดเจน จะเห็นได้ว่าการให้บริการในเร่ืองการตอบข้อซักถามของลกูค้าเป็นสิ่งส าคญั
มากเพราะหากผู้ประกอบการมีการตอบข้อสงสยัช้าหรือไม่ชดัเจนพอจะสง่ผลให้ผู้บริโภคเข้าใจว่า
ผู้ประกอบการไม่พร้อมท่ีจะขายสินค้า/บริการท าให้เกิดความไมเ่ช่ือมัน่และอาจมีการบอกตอ่ไปสู่
ผู้บริโภครายอ่ืนตามช่องทางออนไลน์ ซึ่งส่งผลโดยตรงต่อแนวโน้มในการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ (กัญญ์สภุา  ตนัสวุฒัน์.  2555) ท าการศึกษา
เร่ือง ความไว้วางใจท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบผลการวิจัยว่า ผู้ บริโภคท่ีมีความไว้วางใจในการซือ้สินค้าทาง
อินเตอร์เน็ต ด้านระบบอินเตอร์เน็ตเพ่ิมขึน้ จะมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ต  ด้าน
แนวโน้มในการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ิมขึน้ในระดบัปาน
กลาง 

ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ด้านระบบอินเตอร์เน็ต ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ของผู้ บ ริโภค  ด้านจ านวนเงิน  ด้านจ านวนในการซือ้ ด้านจ านวน 
คอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social Media ท่ีท าให้รู้จกัคอร์สเรียน และด้านช่องทาง Social Media ท่ี
ใช้ซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีอ้าจมาเน่ืองมาจาก ผู้บริโภคสว่นใหญ่มีความกงัวลในเร่ืองการตอบข้อสงสยั
เก่ียวกบัคอร์สเรียนท่ีไม่รวดเร็วและชดัเจน เป็นปัจจัยหลกัท่ีสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของวารสารบริหารธุรกิจ ฉบับท่ี 79 (2541: กรกฎาคม – กันยายน) 
เร่ือง “การศกึษาความต้องการซือ้สินค้าและบริการของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต” อ้างอิงจาก (พิชยา
รักษ์  มณีเลอเลิศ.  2553)  พบวา่ ผู้บริโภคเห็นความส าคญัของระบบซือ้ขายสินค้าและบริการท่ี
สามารถเปิดให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง ผู้บริโภคเห็นความส าคญัของความสามารถในการน าเสนอ
ข้อมลูรายละเอียดสินค้าและบริการหลายรูปแบบของอินเทอร์เน็ต 
 

ด้านการปกป้องผู้บริโภค 
ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 

ด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนในการซือ้ และด้านแนวโน้มท่ีจะซือ้คอร์สเรียน 
ทัง้นี เ้น่ืองจาก ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความไว้วางใจในระบบการช าระเงินท่ี
ปลอดภยั เช่ือถือได้ แต่ยังมีความกังวลในเร่ืองการเก็บรักษาความลบัของข้อมลูทางอินเตอร์เน็ต
ของลกูค้าหลงัจากซือ้คอร์สเรียน อาจมีสาเหตมุาจากปัจจบุันมีการน าข้อมลูส่วนตวัของลกูค้าไป
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ขายหรือเปิดเผยโดยไมไ่ด้รับอนญุาต เช่น รหสับตัรประชาชน เบอร์โทรศพัท์ ข้อมลูสว่นตวัจากการ
สมคัรเรียนหรือข้อมลูบตัรเครดิตท่ีใช้ช าระเงิน ซึ่งผู้บริโภคไมท่ราบวา่ข้อมลูของตนถกูเก็บรวบรวม
หรือบนัทึกอย่างไรและน าข้อมลูไปใช้ในทางมิชอบหรือไม่ ส่งผลให้ผู้บริโภคมีความระมดัระวงัใน
การซือ้เพ่ือไม่ให้ตกเป็นเหย่ือของมิจฉาชีพ หากมีความรู้สึกวา่การเก็บรักษาความลบัของข้อมูล
ส่วนบุคคลยังไม่ปลอดภยัพอผู้บริโภคอาจซือ้คอร์สเรียนเพียงครัง้เดียวหรืออาจไม่ซือ้เลยในครัง้
ตอ่ไป ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ (กัญญ์สภุา  ตนัสวุฒัน์.  2555) ท าการศึกษาเร่ือง ความ
ไว้วางใจท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีพบผลการวิจยัว่า ผู้บริโภคท่ีมีความไว้วางใจในการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ต
ด้านการปกป้องผู้บริโภคเพ่ิมขึน้ จะมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ต ด้านแนวโน้มในการ
ซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ิมขึน้ในระดบัปานกลาง 

ความไว้วางใจต่อการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ด้านการปกป้องผู้บริโภค ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนท าธรุกิจออนไลน์ผา่น
ช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ด้านจ านวนเงิน ด้านจ านวนคอร์สเรียน ด้านช่องทาง Social 
Media ท่ีท าให้รู้จักคอร์สเรียน และด้านช่องทาง Social Media ท่ีใช้ซือ้คอร์สเรียน ทัง้นีเ้น่ืองจาก
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคส่วนใหญ่กังวลเก่ียวกับการเก็บรักษาความลับของข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ตของลูกค้าหลงัจากซือ้คอร์สเรียน เป็นปัจจัยหลักท่ีท าให้ผู้บริโภคพิจารณาก่อนซือ้ 
ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ (กญัญ์สภุา  ตนัสวุฒัน์.  2555) ท าการศึกษาเร่ือง ความไว้วางใจ
ท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ความไว้วางใจในการซือ้สินค้าทางอินเทอร์เน้ต ด้านการปกป้องผู้บริโภค ในการเก็บรักษา
ความลับของข้อมลูทางอินเทอร์เน็ตของผู้ขายสินค้าหลงัจากการซือ้ขาย และระบบการปกป้อง
ผู้บริโภคของเว็บไซด์ท่ีมีการรับรองความน่าเช่ือถือจากองค์กรภายนอก เช่น VISA ,Master card 
เป็นต้น ไม่มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ต ด้านจ านวนเงินท่ีซือ้สินค้า
ทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวจิัย 
จากผลการศกึษาเร่ือง การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ผู้ วิจัยมีข้อเสนอแนะ 
ดงันี ้

1. ด้านการรับรู้ความเสี่ยงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง 
Social Media ผู้ตอบแบบสอบถามมีความกังวลในความเสี่ยง เร่ืองความรู้ความเช่ียวชาญและ
ความสามารถในการถ่ายทอดของผู้สอน เร่ืองความคุ้มค่าและราคาค่าคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์
ผ่านช่องทาง Social Media จะมีเน่ือหาและรูปแบบไม่ตรงตามท่ีโฆษณาไว้ เร่ืองเวลาท่ีต้อง
สญูเสียไปในการเรียนหากรูปแบบ เนือ้หา และความรู้ของผู้สอนไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ เร่ือง
การเรียนผา่นคอร์สเรียนออนไลน์ท าให้เกิดความรู้สกึโดดเดี่ยวทางสงัคม และเร่ืองความมัน่ใจถ้า
ได้เรียนสถาบันหรือผู้สอน(โค้ช)ท่ีมีช่ือเสียง เพราะเป็นสถาบนัหรือบุคคลท่ีได้รับการยอมรับจาก
สังคม ผู้ประกอบการจึงควร มุ่งเน้นท่ีความซ่ือสัตย์ น าเสนอข้อมูลท่ีเป็นจริงไม่บิดเบือนและ
คุณภาพความเช่ียวชาญของผู้ สอนควรมีการรับรองจากสถาบันท่ีเช่ือถือได้หรืออ้างอิงจาก
ประสบการณ์การท างานของผู้สอนท่ีสามารถตรวจสอบได้  มีการเปิดเผยข้อมูลของธุรกิจและ
หลกัสตูรท่ีเปิดสอนอย่างถกูต้องชดัเจนเข้าถึงข้อมลูได้ง่ายและตัง้ราคาคา่เรียนอย่างเป็นธรรม 

2. ด้านความไว้วางใจตอ่การซือ้คอร์สเรียนท าธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง Social Media 
ผู้ตอบแบบสอบถามยงัมีความไว้วางใจต ่าในเร่ืองผู้ขายคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์มีข้อตกลงเง่ือนไข
การรับประกันผลการเรียนการสอนอย่างชัดเจน เร่ืองผู้ขายคอร์สเรียนผ่าน Social Media มีการ
ตอบข้อสงสยัเก่ียวกับคอร์สเรียนอย่างรวดเร็วและชดัเจน เร่ืองความไว้วางใจผู้ขายในเร่ืองการเก็บ
รักษาความลบัของข้อมลูทางอินเตอร์เน็ตของลกูค้าหลงัจากการซือ้คอร์สเรียน ผู้ประกอบการจึง
ควรมุ่งเน้นท่ีการสร้างมาตรฐานการให้บริการ ได้แก่ มีการแสดงความรับผิดชอบและด าเนินการ
เพ่ือแก้ไขปัญหาข้อร้องเรียนจากผู้บริโภคอย่างเป็นธรรมและเหมาะสม การรับประกนัผลการเรียน
การสอนมีการก าหนดนโยบายและเง่ือนไขอย่างชัดเจน จัดการความปลอดภยัของระบบในการ
เข้าถึงข้อมลู,การด าเนินธุรกรรมและการเข้าถึงข้อมลูส่วนบุคคลของผู้บริโภคต้องมีการก าหนด
นโยบายท่ีชดัเจน และมีการด าเนินการมิให้มีการน าข้อมลูของผู้บริโภคไปใช้ประโยชน์ในทางอ่ืนท่ี
ท าให้เกิดการรบกวนหรือความเสียหายแก่ผู้บริโภค 

3. ในการขายคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ผู้ตอบแบบสอบถาม
นิยมซือ้คอร์สเรียนผา่นช่องทาง Facebook ดงันัน้ผู้ประกอบการจึงควรใช้ช่องทาง Facebook ท า
โฆษณาประชาสมัพนัธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายและใช้ชอ่งทางนีส้ื่อสารเช่ือมตอ่กบัลกูค้าได้แบบครบวงจร 
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ข้อเสนอแนะเพื่อการวจิัยครัง้ต่อไป 
1. ส าหรับการวิจยัครัง้ต่อไป ผู้ วิจยัมีความเห็นวา่ควรท าการศึกษาวิจยัเก่ียวกับหลกัสตูร

เนือ้หาและรูปแบบการเรียนการสอนท่ีผู้บริโภคต้องการให้เปิดสอน เพ่ือให้ผู้ประกอบทราบถึงความ
ต้องการของผู้บริโภคและน าข้อมลูไปปรับหลกัสตูรการเรียนการสอนให้ทันสมยัและตรงกบัความ
ต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสดุ และเพ่ือให้ผู้ประกอบการจดัหาผู้เช่ียวชาญในด้านนัน้ๆมาสอน  

2. ควรศกึษาความพึงพอใจในคณุภาพการให้บริการของผู้ประกอบการคอร์สเรียนธุรกิจ
ออนไลน์ เพ่ือให้ทราบความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการท่ีมีต่อคุณภาพการให้บริการและเพ่ือเป็น
แนวทางให้ผู้ประกอบการพฒันาและปรับปรุงระบบการให้บริการให้มีประสิทธิภาพและสอดคล้อง
กบัความต้องการของผู้ใช้บริการมากย่ิงขึน้ 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 

เร่ือง  “ การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค” 

แบบสอบถามชุดนีจ้ัดท าขึน้เพ่ือการรวบรวมข้อมลูในการท าสารนิพนธ์ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่ง
ของหลกัสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีจดุมุ่งหมายเพ่ือศกึษา
ปัจจยัด้านการรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ ผ่านช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค ผู้ศึกษาใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการ
ตอบแบบสอบถามให้ครบถ้วน และตรงตามความเป็นจริงท่ีสดุ ทุกค าตอบของท่านจะถูกเก็บ
รวบรวมไว้เป็นความลบัโดยใช้ข้อมลูน าเสนอให้เห็นเป็นภาพรวมเท่านัน้  โดยแบบสอบถามนี ้
ประกอบด้วยค าถาม 4 ตอน ได้แก่ 

ตอนท่ี 1 ข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ปัจจยัด้านการรับรู้ความเสี่ยง 
ตอนท่ี 3 ปัจจยัด้านความไว้วางใจ 
ตอนท่ี 4 พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง “การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจ
ออนไลน์ ผา่นช่องทาง Social Media ของผู้บริโภค” 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน    ท่ีตรงกบัค าตอบของท่านเพียงค าตอบเดียว 

1. เพศ                     

  ชาย    หญิง 
2. อายุ   

   ไมเ่กิน 20 ปี                   
   21- 30 ปี 
   31- 40 ปี 
   41- 50 ปี 
3. ระดบัการศกึษา                   

  ต ่ากวา่ปริญญาตรี      
 ปริญญาตรี   
 สงูกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

   นิสิต/นกัศกึษา                  
 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  
 พนกังานบริษัทเอกชน  
 ค้าขาย/กิจการสว่นตวั  
 อ่ืนๆ (ระบ)ุ ................. 

5. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน                   
  10,001 - 20,000 บาท  20,001 – 30,000 บาท   
  30,001 – 40,000 บาท   40,001 บาทขึน้ไป 
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ตอนท่ี 2 ค าถามเร่ืองการรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน
ช่องทาง Social Media 
ค าชีแ้จง  โปรดประเมินระดบัความสมัพนัธ์ของการรับรู้ความเสี่ยงตอ่พฤตกิรรมการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ กบัข้อค าถามตอ่ไปนีม้ากน้อยเพียงใด และท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่งท่ีตรง
กบัความรู้สกึหรือการรับรู้ของท่านมากท่ีสดุ 
 

 
 
 

 

มากที่สุด

(5)

มาก

(4)

ปานกลาง

(3)

น้อย

(2)

น้อยที่สุด

(1)

1.ทา่นกังวลว่าการสั่งซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านชอ่งทาง Social Media

 จะมีเนือ้หาและรูปแบบไมต่รงตามที่โฆษณาไว้

2.ทา่นกังวลเก่ียวกับความรู้ ความเช่ียวชาญและความสามารถในการ

ถ่ายทอดของผู้ สอน

3.ทา่นรู้สึกเสียความมัน่ใจเม่ือซือ้คอร์สเรียนแล้วรูปแบบ,เนือ้หาและความรู้

ของผู้ สอนไมเ่ป็นไปตามที่คาดหวังไว้

1.ทา่นกังวลเก่ียวกับความคุ้มคา่และราคาคา่คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่าน

ชอ่งทาง Social Media จะมีเนือ้หาและรูปแบบไมต่รงตามที่โฆษณาไว้

2.ทา่นกังวลเก่ียวกับราคาคา่คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ที่ทา่นซือ้เม่ือเทยีบกับ

ผู้ประกอบการรายอ่ืนที่เปิดคอร์สในเนือ้หาและรูปแบบเดียวกัน

3.ทา่นรู้สึกไมป่ลอดภยัถ้าต้องให้เลขข้อมลูบตัรเครดิตและกังวลว่าข้อมลู

ด้านการเงินจะไมไ่ด้รับการปกป้องเพียงพอ

ระดับความรู้สึก/การรับรู้ความเส่ียง
การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ผ่านช่องทาง Social Media

ความเส่ียงด้านหน้าที่ของสินค้าหรือบริการ

ความเส่ียงด้านการเงนิ
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มากที่สุด

(5)

มาก

(4)

ปานกลาง

(3)

น้อย

(2)

น้อยที่สุด

(1)

1.ทา่นกังวลถึงเวลาที่ต้องสญูเสียไประหว่างการสั่งซือ้คอร์สเรียนและเวลา

รอรับบริการ

2.ทา่นกังวลเก่ียวกับเวลาที่ต้องสญูเสียไปในการเรียนหากรูปแบบ เนือ้หา 

และความรู้ของผู้ สอนไมเ่ป็นไปตามที่คาดหวังไว้

3.ทา่นกังวลเก่ียวกับเวลาที่สญูเสียไประหว่างการรอการแก้ไขปัญหาหากมี

ปัญหาเกิดขึน้ในระหว่างที่เรียน

1.ทา่นรู้สึกว่าการเรียนผ่านคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ท าให้เกิดความรู้สึกโดด

เดี่ยวทางสงัคม

2.ทา่นรู้สึกว่าการสั่งซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านทาง Social Media ท า

ให้ทา่นเป็นคนทนัยุคทนัสมยั

3.ทา่นรู้สึกผิด,เสียดายและอาจเป็นการตดัสินใจที่ผิดพลาดหากไมไ่ด้ซือ้คอร์

สเรียนธุรกิจออนไลน์นี ้

1.ทา่นรู้สึกว่า ถ้าทา่นซือ้คอร์สและเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านชอ่งทาง Social 

Media จะเป็นที่ยอมรับของเพ่ือนมากขึน้

2.ทา่นรู้สึกมัน่ใจถ้าได้เรียนกับสถาบนัหรือผู้ สอน(โค้ช)ที่มีช่ือเสียง เพราะเป็น

สถาบนัหรือบคุคลที่ได้รับการยอมรับจากสงัคม

ความเส่ียงด้านเวลา

ความเส่ียงด้านจิตวิทยา

ความเส่ียงด้านสังคม

การรับรู้ความเส่ียงเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ผ่านช่องทาง Social Media

ระดับความรู้สึก/การรับรู้ความเส่ียง
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ตอนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านความไว้วางใจ 
ค าชีแ้จง   โปรดประเมินระดบัความสมัพนัธ์ของความไว้วางใจตอ่พฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียน
ธรุกิจออนไลน์ กบัข้อค าถามตอ่ไปนีม้ากน้อยเพียงใด และท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่งท่ีตรง
กบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุ 
 

 
 
 

เห็นด้วย

อย่างย่ิง

(5)

เห็นด้วย

(4)

ไม่แน่ใจ

(3)

ไม่เห็น

ด้วย

(2)

ไม่เห็น

ด้วยอย่าง

ย่ิง

(1)

1) ทา่นเช่ือว่าผู้ สอนหรือโค้ชเก่ียวกับธุรกิจออนไลน์มีความรู้ความเช่ียวชาญ

ในเร่ืองที่เปิดคอร์สสอน ตามที่โฆษณา

2) ทา่นคุ้นเคยกับกับช่ือเสียงของผู้ประกอบการที่เปิดสอนคอร์สเรียนธุรกิจ

ออนไลน์ที่ทา่นสนใจเป็นอย่างดี

3) ทา่นเช่ือว่าผู้ ขายคอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์มีข้อตกลง เง่ือนไขการ

รับประกันผลการเรียนการสอนอย่างชดัเจน

1) ทา่นคิดว่าชอ่งทางsocial mediaที่ใช้บริการมีความนา่เช่ือถือและไว้วางใจ

ได้

2) ชอ่งทาง social media ที่ทา่นใช้บริการมีการค้นหาคอร์สเรียนได้ง่าย 

รวดเร็ว

3) ทา่นคิดว่าผู้ ขายคอร์สเรียนผ่านชอ่งทาง social media มีการตอบข้อ

สงสยัเก่ียวกับคอร์สเรียนอย่างรวดเร็วและชดัเจน

1) ทา่นเช่ือว่าผู้ ขายคอร์สเรียนออนไลน์ มีวิธีป้องกันข้อมลูส่วนตวัและรหสั

ของลกูค้าจากการถูกโจรกรรมข้อมลูโดยอาชญากรทางอินเตอร์เน็ตได้เป็น

อย่างดี

2) ทา่นมีความไว้วางใจผู้ ขายในเร่ืองการเก็บรักษาความลบัของข้อมลูทาง

อินเตอร์เน็ตของลกูค้าหลงัจากการซือ้คอร์สเรียน

3) ทา่นคิดว่าการขายคอร์สเรียนผ่านชอ่งทาง social media มีระบบการ

ช าระเงินที่ปลอดภยั เช่ือถือได้.

ความไว้วางใจด้านระบบอินเตอร์เน็ต 

ความไว้วางใจด้านการปกป้องผู้บริโภค

ความไว้วางใจเก่ียวกับการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ 

ผ่านช่องทาง Social Media

ระดับความไว้วางใจ

ความไว้วางใจด้านผู้ขายสินค้า 
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ตอนท่ี 4  ค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้คอร์สเรียนธุรกิจออนไลน์ผ่านช่องทาง  
social media 
 
1. จ านวนเงินท่ีท่านใช้ในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ในแตล่ะครัง้โดยเฉล่ียเป็นเงินประมาณก่ี
บาท 

  1)  ไมเ่กิน 3,000   บาท                 3)  3,000 – 5,000   บาท 

   3)  5,001 – 8,000 บาท                        4)  8,001 – 10,000 บาท 

             5)  10,000 บาทขึน้ไป 

2. ท่านใช้ social media เป็นช่องทางในการซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียก่ีครัง้ตอ่ปี 

  1)  ไมซื่อ้เลย                    3)  ซือ้ 1 – 2 ครัง้ 

  3)  ซือ้ 3 – 4 ครัง้         4)  มากกวา่ 4 ครัง้ 

3. จ านวนคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์โดยเฉล่ียท่ีท่านซือ้ในแตล่ะครัง้จ านวนก่ีคอร์ส 

  1)  1 คอร์ส                     2)  2 คอร์ส 

  3)  3 คอร์ส            4)  4 คอร์สขึน้ไป 

4. ท่านรู้จกัคอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ใด 

   1)  Facebook                             2)  Line  

   3)  Twitter                                          4)  Instagram 

   5)  Youtube                                       6) อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ............................ 

5. ท่านซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ใด 

  1)  Facebook                             2)  Line 

  3)  Twitter                                           4)  Instagram 

  5) อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ............................ 
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6.  ท่านมีแนวโน้มจะซือ้คอร์สเรียนธรุกิจออนไลน์ผา่นช่องทาง Social Media ตอ่ไปหรือไม่ 

ไมซื่อ้แน่นอน  ….…… / ……..… / …….... / …….... / …….... ซือ้แน่นอน 

             1           2              3            4             5 

 



 

ประวัติ ผู้ เขี ยน 
 

ประวัตผิู้ เขยีน 
 

ชื่อ-สกุล ภาสินี อ ่ารอด 
วัน เดือน ปี เกิด 03 มีนาคม 2527 
สถานท่ีเกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ.2549   

บริหารธรุกิจบณัฑิต สาขาการจดัการ  
จาก มหาวิทยาลยัหอการค้าไทย 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 20/2 ถนนรังสิตนครนายก ต าบลรังสิต อ าเภอธญับรีุ จงัหวดัปทมุธานี     
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