
ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลเิคช่ันออนไลน์ 
Lazada Shopee ของผู้บริโภค ในเขตจังหวดัสมุทรปราการ 
 
 

นางสาวนงลกัษณ์  เอ่ียมลึก 
บทคดัย่อ 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน ์
Lazada Shopee ของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
และปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด ตวัแปรตน้ คือลกัษณะประชากรศาสตร์ และส่วนผสม
ทางการตลาด ตวัแปรตามคือการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งคือ
ผูบ้ริโภคในเขตสมุทรปราการ 418 คน โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก ( Convenience 
Sampling) ในการแจกแบบสอบถาม เพื่อรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไว ้วิธีทางสถิติ 
ไดแ้ก่การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติ T-test ค่าสถิติ One-
way ANOVA และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ  
 ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน ์Lazada 
Shopee ของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจาํนวน 
3 ปัจจยั ดงัน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 

เม่ือพิจารณาทดสอบสมมติฐานผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ท่ี
มีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง
กนั จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัการศึกษา และรายไดท่ี้
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน ์
คาํสาํคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจซ้ือแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 
 
 
 
 
 
 



 

Abstract 
A study on the factors affecting the decision to shop via the Lazada Shopee online 

application of consumers in Samut Prakan Province. to study demographic factors and marketing 
mix factors. The primary variable is demographic characteristics. and marketing mix The 
dependent variable is the purchase decision made through the online application. The sample 
group consisted of 418 consumers in Samut Prakan area by means of Convenience Sampling to 
distribute the questionnaire. To collect the questionnaire data provided, statistical methods were 
frequency distribution, percentage, mean, standard deviation, T-test statistic, One-way ANOVA 
statistic and multiple regression analysis. 

The results showed that the factors affecting the decision to shop through the online 
Lazada Shopee application of consumers in Samut Prakan Province. The statistical significance at 
0.05 level consisted of 3 factors as follows: price marketing mix factor Marketing mix of service 
processes and marketing mix factors for personal service 

When considering testing the hypothesis of consumers who buy products through online 
applications. with different personal factors in terms of gender, age, status, education level, 
occupation and average monthly income will affect different purchasing decisions found that 
personal factors education level and different income Affects the decision to buy products through 
online applications 
Keywords: marketing mix, online application purchase decision more about this source text 
Source text required for additional translation information Send feedback Side panels 
 

บทนํา 

สงัคมในปัจจุบนั เป็นสงัคมท่ีมีการเปล่ียนแปลงและพฒันาในดา้นของเทคโนโลย ีเพิ่มมาก
ข้ึน ซ่ึงเรียกอีกนยัหน่ึงว่า “เป็นสังคมไร้พรมแดน” โดยมนุษยน์ั้นสามารถติดต่อส่ือสารกนั ไดอ้ยา่ง
อิสระเสรีและสะดวกรวดเร็วทาํให้พฤติกรรมของมนุษย ์มีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม เน่ืองจาก
เทคโนโลยีนั้น สามารถอาํนวยความสะดวกสบายทั้งทางดา้นของอุปกรณ์ส่ือสารท่ีมีความทนัสมยั 
เช่น โทรศพัทมื์อถือ แท๊บเล็ต เป็นตน้ รวมไปถึงระบบเครือข่ายสัญญาณ ท่ีมีการพฒันาให้มีความ
เสถียรอย่างต่อเน่ือง จึงทาํให้มนุษยไ์ม่สามารถปฏิเสธไดว้่าเทคโนโลยีเหล่าน้ี เขา้มามีบทบาทใน
การดาํเนินชีวิตเป็นอยา่งมากทั้งในดา้นของการศึกษา ดา้นความบนัเทิง รวมไปถึงทางดา้นของธุรกิจ
การค้าต่างๆ เน่ืองจากเทคโนโลยีมีการพัฒนาอย่างรวดเร็วและสามารถเข้ามามีบทบาทใน
ชีวิตประจาํวนัของมนุษยไ์ดอ้ย่างทัว่ถึงทุกมุมโลก จึงเป็นสาเหตุท่ีทาํให้ระบบธุรกิจการคา้ตอ้งเร่ง



 

ปรับตวัให้ทนักบัโลกแห่งเทคโนโลยีในยุคปัจจุบนั เพื่อหากลุ่มลุกคา้หนา้ใหม่และสร้างยอดขาย
เพิ่มมากข้ึนรวมถึงสามารถเขา้ถึงและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่างทั่วถึงและมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด ในอดีตสังคมไทยถือเป็นสังคมของการขายสินคา้และบริการ จากการขาย
สินคา้โดยการเปิดหน้าร้านขายสินคา้และใชก้ลยุทธ์การโฆษณาผ่านทางพนักงานขายโดยการยืน
เรียกลูกคา้หรือการโฆษณาผ่านโทรทศัน์ วิทยุนั้นไม่เพียงพอต่อการรับสารของลูกคา้อีกต่อไปใน
ปัจจุบนั จึงทาํให้ธุรกิจการคา้ตอ้งหันมาปรับเปล่ียนวิธีการและกลยุทธ์การโฆษณาเพื่อขายสินคา้
และบริการในรูปแบบใหม่โดยการนาํเทคโนโลยเีขา้มาเป็นช่องทางเลือกหลกัเพิ่มเติมในการส่ือสาร
ไปยงักลุ่มเป้าหมายรวมไปถึงการโฆษณา ซ่ึงถือว่าสังคมไร้พรมแดนดงักล่าวไดส่้งผลกระทบกบั
ธุรกิจการคา้เป็นอยา่งมากทาํใหต้อ้งเร่งปรับตวัและเปล่ียนแปลงกลยทุธ์รูปแบบใหม่เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างกวา้งขวาง สะดวกรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
(วิภาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) 

จากการบริโภคสินคา้ออนไลน์เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองนั้น ธุรกิจต่างๆจะไม่สามารถหลีกเล่ียง
การนาํเทคโนโลยีไปใชใ้นงานของตนเอง เพื่อเพิ่มช่องทางในการส่ือสารกบักลุ่มตลาดเป้าหมาย
และเพื่อให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการต่างๆ บนอินเทอร์เน็ตไดอ้ย่างรวดเร็วมากข้ึน 
ผูป้ระกอบการจึงจาํเป็นตอ้งรู้จกัใชเ้ทคโนโลยีออนไลน์ให้เป็นประโยชน์ต่อธุรกิจของตน โดยการ
ใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการสร้างยอดขายใหม้ากข้ึน (ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู, 2559) โดยสินคา้ออนไลน์ท่ี
เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุดคือกลุ่มสินคา้แฟชัน่ โดยเฉพาะกลุ่มเส้ือผา้ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีการเคล่ือนไหวเร็ว 
จึงนับเป็นโอกาสท่ีดีท่ีผูป้ระกอบการจะเขา้มาทาํธุรกิจประเภทน้ี ทาํให้เกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง 
เน่ืองจากสามารถสร้างรายไดอ้ยา่งมากใหก้บัผูป้ระกอบธุรกิจ  

จากประเดน็ความสาํคญัดงักล่าว ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ โดยศึกษาวิเคราะห์
ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค รวมถึงศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ เพื่อนาํผลท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการบริหารจดัการดา้นต่างๆของบริษทั
เพื่อส่งเสริมและพฒันาการทาํงาน เพื่อจะเป็นประโยชน์ใหก้บัองคก์ร ในสถานการณ์ต่างๆ ไดอ้ยา่ง
เหมาะสมและมีความยัง่ยนืต่อไป 

วตัถุประสงค์ 

1.  เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์  
2. เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ จาํแนกตามปัจจยั

ทางดา้นประชากรศาสตร์  



 

3. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

สมมุตฐิาน 
1. ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
2.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่

ออนไลน์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 2 กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 

ตัวแปรอสิระ (Independent variable) 
 

ตัวแปรตาม (Dependent variable)

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดต่้อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน
แอพพลเิคช่ันออนไลน์ 



 

ขอบเขตการวจิยั 

1. ขอบเขตด้านประชากร กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ ผูบ้ริโภคสินค้า
ออนไลน์ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัทาํการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งคลอบคลุมกบัการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์จากเอกสาร บทความ ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือออนไลน์ และรายงานวิจยั 

3. ขอบเขตดา้นระยะ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา สิงหาคม – ธนัวาคม 2564 โดยเก็บขอ้มูล
เชิงสาํรวจดว้ยแบบสอบถาม 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ทราบถึงปัจจยัผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 
2. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจ
นาํมาใช ้เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ประกอบดว้ย ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์คุณภาพ การ
ออกแบบรูปทรง ตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑห์รือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดและรูปร่างการบริการ เป็น
ตน้ 

ราคา (Price) หมายถึง ราคาสินคา้ ส่วนลด การรับรู้ราคาสินคา้ของผูบ้ริโภคระยะเวลาการ
จ่ายเงิน เป็นตน้ 

ช่องทางการจัดจําหน่าย Place) หมายถึง ช่องทางการจาํหน่าย สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ 
สินคา้คงคลงั การขนส่ง เป็นตน้ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กานส่งเสริมการขาย การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ์ การขายตรง การส่งเสริมการขายโดยผา่นตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยูซ่ึ่งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และ
บริการอยู่เสมอใน ชีวิตประจาํวนั โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและ
ขอ้จาํกดัของสถานการณ์ ซ่ึงถา้นักการตลาดสามารถทาํความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค



 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

ผูว้ิจยักาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะทาํการศึกษา โดยใชก้ารคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสม
และไดใ้ชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบทราบจาํนวนประชากร โดยกาํหนด ความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 
95 และยอมรับความคลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกินร้อยละ 5 ของ Taro Yamane จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 283 ราย 
ผูว้ิจยัเก็บตวัอย่างจาํนวน 418 ชุดและแจกแบบสอบถาม โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบทราบจาํนวน
ประชากร 

เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนเอง โดยศึกษาจาก
ทฤษฎีแนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตามวตัถุประสงค์ของการวิจัย โดยโครงสร้าง แบบสอบถามจะ
แบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบ สาํรวจ
รายการ (check – list) ประกอบดว้ยขอ้มูลส่วนต่างๆ ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ สถานภาพ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ซ่ึงแบบสอบถาม
ในส่วนท่ี 3 มี 3 ขอ้  

 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) ผูท้าํการวิจยัไดศึ้กษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้น
วิชาการจากแหล่งขอ้มูลและส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ เช่น หนงัสือพิมพบ์ทความต่าง ๆขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตและ
งานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง 418 ราย นาํมาวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ ช่วยในการวิเคราะห์ขอ้มูลทั้งหมด โดยใชส้ถิติต่างๆ ดงัน้ี 

1 วิเคราะห์โดยใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) สําหรับขอ้มูล
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

2 ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) สาํหรับขอ้มูลปัจจยัดา้น
การจดัการทรัพยากรมนุษยแ์ละความผกูพนัของพนกังานต่อองคก์ร 

3 ค่า t-test และค่า f-test (One-way ANOVA) สาํหรับเปรียบเทียบความแตกต่าง ระหวา่งตวัแปร  
 

 

 



 

 
 
 

ผลการวจิัย 

จากการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ Lazada 
Shopee ของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ สามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ในอตัราร้อยละ 53.1 รองลงมาเป็นเพศหญิง ในอตัราร้อย

ละ 46.9 ตามลาํดบั 
ดา้นอายพุบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย3ุ1 - 40 ปี ในอตัราร้อยละ 46.4 รองลงมาเป็นกลุ่ม

ท่ีมีอาย2ุ1 - 30 ปี ในอตัราร้อยละ 28.9 อายมุากกวา่41 ปีข้ึนไป ในอตัราร้อยละ 13.6 และกลุ่มท่ีมีอาย1ุ5-20 ปี 
ในอตัราร้อยละ 11.0 ตามลาํดบั 

ดา้นสถานภาพพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ในอตัราร้อยละ 58.4รองลงมา
คือมีสถานภาพสมรส ในอตัราร้อยละ 22.2 และมีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง ในอตัราร้อยละ 19.4 ตามลาํดบั 

ดา้นระดบัการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปวส./อนุปริญญาหรือ
เทียบเท่า ในอตัราร้อยละ 42.1 รองลงมาคือระดบัการศึกษาปริญญาตรี ในอตัราร้อยละ 25.8ระดบัการศึกษา
ปวช./มธัยมปลาย ในอตัราร้อยละ 15.8 ระดบัการศึกษาระดบัมธัยมตน้ ในอตัราร้อยละ 9.3 ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรีข้ึนไป ในอตัราร้อยละ 5.0 และระดบัการศึกษาระดบัประถมศึกษาในอตัราร้อยละ 1.9 ตามลาํดบั 

ดา้นอาชีพพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ในอตัราร้อยละ 54.3 
รองลงมาคืออาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ในอตัราร้อยละ 15.1 อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
ในอตัราร้อยละ 12.9 อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา ในอตัราร้อยละ 12.2 และอาชีพประมง/เกษตรกร ในอตัราร้อย
ละ 5.5 ตามลาํดบั 

ดา้นรายไดต่้อเดือนพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้20,001-25,000 บาท ในอตัราร้อย
ละ 34.9 รองลงมาคือรายได้ 15,001-20,000 บาท ในอตัราร้อยละ 30.6 รายไดร้ายไดต้ ํ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท ในอตัราร้อยละ 18.4 รายได ้25,001-35,000 บาท ในอตัราร้อยละ 11.2 รายได ้35,001-45,000 
บาท ในอตัราร้อยละ 3.3 และรายได ้45,001 บาทข้ึนไป ในอตัราร้อยละ 1.4 ตามลาํดบั 
 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
จากตารางท่ี 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู ้บริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ออนไลน ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =3.90) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบว่าทุกดา้นอยูใ่น
ระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( =3.96) 
รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ( = 3.92) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( =3.91) และดา้นราคา ( =3.82) 
ตามลาํดบั 



 

 
 
 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือ 
ปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =3.92) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบว่า

ทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อยดังน้ี มีแนวโน้มจะตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชัน่มากกว่าในอดีต มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( =4.15) รองลงมา คือ ความสะดวกรวดเร็วและง่ายใน
การซ้ือสินคา้ ( =3.97) และเน่ืองจากสถานการณ์โควิท-19 ทาํใหท่้านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่
มากข้ึน ( =3.63) ตามลาํดบั 

การทดสอบสมมตฐิาน 

 จากการศึกษาวิจยั สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานได ้ดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัท่ี ผลการศึกษาพบวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือโดยรวมและในทุกเร่ืองไม่แตกต่างกนั  
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมและในทุกเร่ืองไม่แตกต่างกนั 
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมและในทุกเร่ืองไม่แตกต่างกนั 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือโดยรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาใน

แต่ละเร่ืองพบว่ามีความแตกต่างกนัในเร่ืองท่านมีแนวโนม้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่มากกว่า
ในอดีต 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีตดัสินใจซ้ือ โดยรวมและทุกเร่ืองไม่แตกต่างกนั  
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือโดยรวมและในทุกเร่ืองแตกต่างกนั ยกเวน้เร่ืองท่าน

มีแนวโนม้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่มากกวา่ในอดีตท่ีไม่แตกต่างกนั  
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั ผลการศึกษาพบวา่ 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ สามารถพิจารณาค่าคะแนน

มาตรฐานโดยเรียงลาํดบันํ้าหนกัความสาํคญัจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี ลาํดบัท่ี 1 คือ การส่งเสริมการตลาด (β 
=0.28) ลาํดบัท่ี 2 คือราคา (β = 0.26) และลาํดบัท่ี 3 คือ ผลิตภณัฑ ์(β = 0.21) ตามลาํดบั 

 

 

 

 



 

 
 
 

อภปิรายผลการศึกษา 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดค้น้พบประเดน็ท่ีควรนาํมาอภิปรายผล ดงัน้ี 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 เม่ือพิจารณาทดสอบสมมติฐานผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่

ออนไลน์ ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกนั จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัการศึกษา และรายไดท่ี้
แตกต่างกนั เป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสุภาวรรณ ชยัทวีวุฒิกุล  (2555) 
ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาตํ่ากว่าหรือเท่ากบัปริญญาตรี 
และรายได ้20,000-30,000 บาท มีผลต่อการตดัสินใจการซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั    

สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 เม่ือพิจารณาทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภค พบว่าดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นดา้นท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ รัชนี ไพศาลวงศดี์และผศ.ดร.อิทธิกร ขาํเดช 
(2556) ท่ีพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของธญัญพสัส์ เกตุประดิษฐ์ (2554) ศึกษาปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัเร่ืองปัจจยัดา้นราคา
มากท่ีสุด ว่าสินค้ามีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพหรือไม่  และเร่ืองความคุ้มค่า เช่นราคาท่ีซ้ือผ่าน
แอพพลิเคชัน่เม่ือรวมค่าจดัส่งแลว้มีราคาถูกกวา่ซ้ือจากช่องทางอ่ืน 

ข้อเสนอแนะ 

1.ปัจจยัส่วนบุคคล โดยรวมแลว้ จะแตกต่างในส่วนของระดบัการศึกษา และรายไดเ้น่ืองจากการ
เลือกซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์นั้น มุมมองของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัออกไป โดยนกัการตลาด
ควรสร้างกลยทุธ์ท่ีแตกต่างดงัน้ี 

1.1 ดา้นการศึกษา ร้านคา้ออนไลน์ควรสร้างความน่าเช่ือถือ และความไวว้างใจใหก้บัร้านคา้ตวัเอง 
ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกมัน่ใจหรือเช่ือมัน่ต่อสินคา้ เพราะระดบัการศึกษาของแต่ละคนท่ีมาซ้ือสินคา้กบั
ทางร้านคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์จะมีความคิดท่ีแตกต่างกันออกไป ทางร้านคา้ออนไลน์ควรใส่
รายละเอียดของสินคา้ให้ถูกตอ้ง และชดัเจน เพื่อให้คนท่ีมีการศึกษาต่างกนัไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ของ
ทางร้าน และกลบัมาซ้ือซํ้าอีก 

1.2 ดา้นรายได ้มีราคาท่ีไม่สูงเกินไป คนท่ีรายไดต่้างกนัจะไดมี้ความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

2.ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ดั้งนั้นเราควรท่ีจะเนน้กลยุทธ์
ดา้นต่างๆ ตามลาํดบัความสาํคญัดงัน้ี 



 

 
 
 

2.1 การส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัแรกในปัจจุบนัการส่งเสริมการตลาดนั้นถือวา่สาํคญัมากต่อการ
ขายสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์เพราะเน่ืองจากการแข่งขนัค่อนขา้งสูงและหลายๆคนหันมาทาํอาชีพ
ขายสินคา้ออนไลน์เป็นอาชีพเสริมทาํให้การแข่งขนัก็ยิ่งสูงมากข้ึนถา้เรามีการประชาสัมพนัธ์ หรือการ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภคหากทาํการประชาสมัพนัธ์หรือโปรโมทสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่บ่อยเกินไป อาจเป็น
สาเหตุใหผู้บ้ริโภคเกิดความรําคาญและเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อแอพพลิเคชัน่นั้นในท่ีสุด  

2.2 ราคา ควรตั้งราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพ และดูเร่ืองความคุม้ค่า เช่น ราคาขาย 
บนแอพพลิเคชัน่แลว้มีราคา คุณภาพ และความคุม้ค่า ถูกกวา่การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางอ่ืนๆ 

 
ข้อเสนอแนะในการทาํวจิยัคร้ังต่อไป 

  1. การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) อาจทาํใหไ้ดข้อ้มูลเชิง
ลึกไม่เพียงพอ สาํหรับการวิจยัในคร้ังต่อไปผูว้ิจยัควรเปล่ียนการศึกษาโดยใชว้ิธีการศึกษาแบบผสมผสานทั้ง
การศึกษาเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ซ่ึงหากมีการศึกษาเชิงคุณภาพร่วมดว้ยจะช่วย
ใหไ้ดข้อ้มูลทั้งแนวกวา้งและแนวลึกมากยิง่ข้ึน  

 2. ควรเพิ่มปัจจยัในการศึกษาวิจยัดา้นอ่ืนๆ เช่น ดา้นปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
เพื่อใหค้รอบคลุมในการศึกษาวิจยัถึงกลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ 

3.ควรมีการศึกษาระบบการบริหารจดัการขายสินคา้ผา่นระบบออนไลน์โดยเฉพาะดา้นการส่งเสริม
การตลาด เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถนําขอ้มูลไปใช้ในการวางแผน และพฒันาเว็บไซต์ให้มีความ
แตกต่างท่ีมากยิง่ข้ึน 
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