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พฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์และความพงึพอใจในส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความ
จงรักภักดขีองผู้ซ้ือหนังสืออเิลก็ทรอนิกส์ของแอปพลเิคชันเมพ 

ONLINE CONSUMER BEHAVIOR AND SATISFACTION IN THE MARKETING 
MIX AFFECTING E-BOOK’S CUSTOMER LOYALTY OF MEB APPLICATION 

 
วรัญญา ยศสง่า 

 
บทคัดย่อ 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) สภาพทัว่ไปของพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ ความพึง
พอใจในส่วนประสมทางการตลาดและความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนั
เมพ และ (2) ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ และความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดกบัความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ของแอปพลิเคชันเมพ โดยกลุ่มตวัอย่างคือ
ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูต้อบ
แบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีอายุระหว่าง 20-29 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี  25,001-35,000 บาท (2) ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ของแอปพลิเคชนัเมพโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมากและให้ความส าคญักบัดา้นทศันคติออนไลน์มากท่ีสุด (3) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วาม
พึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของแอปพลิเคชนัเมพโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และเห็นดว้ยในดา้น
การส่งเสริมทางการตลาดอยูใ่นระดบัท่ีมากท่ีสุด (4) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อความ
จงรักภกัดีต่อแอปพลิเคชนัเมพโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก และเห็นดว้ยในดา้นการซ้ือซ ้ ามากท่ีสุด 
(5) ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในส่วน
ประสมทางการตลาดของแอปพลิเคชนัเมพ อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 และ (6) ผลการทดสอบ
สมมติฐานท่ี 2 พบว่าความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อ
หนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์, ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด, ความจงรักภกัดี. แอป
พลิเคชนัเมพ 
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ABSTRACT 
 

 The objective of this research was to study (1) general conditions of online consumer behavior, 
satisfaction in the marketing mix and loyalty to MEB application of e-book customers and (2) the 
relationship between online consumer behavior and satisfaction in term of marketing mix and loyalty to 
MEB application of e-book’ customers. The sample consisted of 400 consumers who used to buy e-book 
from MEB application. The research result found that (1) most respondents were female, aged between 
20-29 years, had a bachelor’s degree. Occupation of private company employees. The average monthly 
income is 25,001-35,000 baht. (2) Most respondents value online consumer behavior of the MEB 
application at a high level and give the most importance to online attitudes. (3) Respondents were satisfied 
the marketing mix of the MEB application in the high level and agreed in terms of marketing promotion at 
the highest level. (4) Most of the respondents have opinions on loyalty to MEB application as a whole at 
the agreed level, i.e agree on the repurchase, Word of mouth and willingness to pay, respectively. (5) The 
hypothesis 1 found that the online consumer behavior has an influence on the satisfaction in the marketing 
mix of MEB application (6) The results of the hypothesis 2 found that satisfaction in the marketing mix 
has an influence on loyalty to MEB application of e-book customer 
 

Keyword: Online consumer behavior, Satisfaction in the marketing mix, Loyalty, Application 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในปัจจุบนัเทคโนโลยไีดรั้บการพฒันาข้ึนมาอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง ในยคุดิจิทลัน้ีเทคโนโลยไีด้
เขา้มามีบทบาทอยา่งมากในชีวิตประจ าวนั ส่งผลท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคเร่ิมเปล่ียนแปลงไปเพื่อใหเ้ขา้
กบัยคุสมยัท่ีมีการพฒันาทางเทคโนโลยอียา่งรวดเร็วเหล่านั้น รวมทั้งหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic 
Book) ท่ีก าลงัไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึน ปัจจุบนักระแสของหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์มีแนว 
โนม้เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว เพราะการเขา้ถึงของเทคโนโลยแีละส่ือออนไลน์ต่างๆ ท าใหพ้ฤติกรรมการอ่าน
หนงัสือของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป คือ เปล่ียนจากการอ่านหนงัสือท่ีเป็นเล่มนอ้ยลง และหนัไปใชเ้ทคโนโลยี
ส่ือออนไลน์หรือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์กนัมากข้ึน 
 หนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ หรือ อีบุ๊ก (E-Book) กลายเป็นอีกหน่ึงทางเลือกส าหรับผูรั้กการอ่านในยคุ
ดิจิทลั เพราะนอกจากผูอ่้านจะไดรั้บความสะดวกสบายในการอ่านหนงัสือผา่นอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ไม่วา่
จะเป็นแทบ็เลต็ มือถือ หรือ โน๊ตบุ๊ก แลว้ยงัสามารถเลือกซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ หรือบริการอีบุ๊กผา่นทาง
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ออนไลน์แบบเสียค่าสมาชิกรายเดือนหรือแบบเติมเงินกไ็ด ้ท าใหภ้าพของผูค้นท่ีนัง่กม้หนา้กม้ตาอ่านอีบุ๊ก
ผา่นอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์บนรถไฟฟ้าหรือท่ีสาธารณะกลายเป็นภาพชินตาอยูใ่นปัจจุบนั และมีแนวโนม้ท่ี
จะเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ เม่ือกระแสความนิยมของหนงัสือแบบรูปเล่มลดลง ท าใหส้ านกัพิมพต์อ้งหนัมาปรับเปล่ียน
แพลตฟอร์มในการจ าหน่ายหนงัสือใหเ้ป็นรูปแบบของอีบุ๊กมากข้ึน เพื่อรองรับกบัความตอ้งการท่ีเปล่ียนไป 
นอกจากน้ียงัมีค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่การตีพิมพใ์นแบบรูปเล่มดว้ย เหตุผลเหล่าน้ีเป็นปัจจยัท่ีท าใหต้ลาดอีบุ๊ก
ขยายตวัแซงหนา้ตลาดหนงัสือแบบดั้งเดิมไดอ้ยา่งไม่ยาก   
 ในปัจจุบนัคอนเทนทต่์างๆ มาอยูบ่นมือถือซ่ึงไม่ควรมองขา้ม อีบุ๊กคือโอกาสท่ีจะท าใหค้อนเทนท ์
ติดตวันกัอ่านติดตวัผูบ้ริโภคไปตลอด อีบุ๊กจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีท าใหค้นท าหนงัสือเกาะติดไปกบัยคุดิจิทลั ยคุ
สมาร์ทดีไวซ์ ยคุท่ีคนติดมือถือ แทบเลต็กนัอยา่งไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้ดงันั้นเมพซ่ึงเป็นแอปพลิเค
ชนัของคนไทยท่ีท ารายไดสู้งสุดใน App Store ประเทศไทย ควรมีกลยทุธ์การตลาดอยา่งไรเพื่อใหเ้หมาะสม
กบัพฤติกรรมการซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ รวมถึงการพฒันาแอปพลิเคชนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ความตอ้งการของตลาดและแนวโนม้ของธุรกิจในอนาคต เพือ่รักษาส่วนแบ่งทางการตลาด และต่อ
ยอดการดาวนโ์หลดใหเ้กิดข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ส่ิงส าคญัท่ีสุดท่ีจะท าใหเ้มพประสบความส าเร็จคือ การรักษา
และเพิ่มฐานลูกคา้อีกทั้งพฒันาตวัเองอยูต่ลอดเวลา เพื่อท่ีจะสามารถขบัเคล่ือนใหธุ้รกิจสามารถกา้วเดินไป
ขา้งหนา้ได ้การวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษามีความสนใจท่ีจะศึกษาถึง “ พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์และความพึง
พอใจในส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเค
ชนัเมพ (MEB) ซ่ึงผลงานช้ินน้ีจะช่วยใหเ้มพ สามารถน าไปปรับใชว้างแผนกลยทุธแ์ละการตลาด เพื่อท่ีจะ
ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจและเพิ่มความจงรักภกัดี เพือ่สร้างยอดขายและเพิ่มอตัราการใชง้าน การดาวน์
โหลดใหก้บัเมพต่อไป 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 (1) เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ ความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาด และความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ และ (2) เพื่อศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ และความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด กบั
ความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ 
 
ขอบเขตของการวจิัย 
 (1) ขอบเขตดา้นประชากร การศึกษาในคร้ังน้ีใชก้ลุ่มประชากร ไดแ้ก่ ประชากรท่ีเคยซ้ือหนงัสือ
อิเลก็ทรอนิกส์ผา่นแอปพลิเคชนัเมพ (2) ขอบเขตดา้นเน้ือหา ประกอบดว้ย พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ 
ความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของ
แอปพลิเคชนัเมพ และสุดทา้ยคือ (3) ขอบเขตดา้นระยะเวลา ก าหนดระยะเวลาในการศึกษาและเกบ็ขอ้มูล
ตั้งแต่เดือนมิถุนายน ถึง สิงหาคม พ.ศ. 2562 รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 3 เดือน 
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ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการศึกษา 
 (1) ประโยชน์เชิงวิชาการ สามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลเพื่อการศึกษา เพื่อพฒันารูปแบบการ
ศึกษาวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด และความ
จงรักภกัดีของผูซ้ื้อ และ (2) ประโยชน์เชิงนโยบาย ท าใหผู้เ้ก่ียวขอ้งหรือผูท่ี้สนใจในธุรกิจร้านอีบุ๊กทราบถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด รวมถึงระดบั
ความจงรักภกัดีของผูซ้ื้ออีบุ๊ก ทั้งน้ีสามารถน าขอ้มูลมาใชว้ิเคราะห์ประกอบการตดัสินใจในการก าหนด
นโยบายและวางแผนกลยทุธท์างการตลาดเพื่อน าไปประยกุตแ์ละพฒันาระบบการใหบ้ริการอีบุ๊กใหมี้
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 
นิยามศัพท์ 
 หนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Book) หมายถึง หนงัสือท่ีสร้างข้ึนดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์มี
ลกัษณะเป็นเอกสารอิเลก็ทรอนิกส์ โดยปกติมกัจะเป็นแฟ้มขอ้มูลคอมพิวเตอร์ท่ีสามารถอ่านเอกสารผา่น
ทางหนา้จอคอมพิวเตอร์ทั้งในระบบออฟไลน์และออนไลน์ สามารถแทรกภาพ เสียง ภาพเคล่ือนไหวได ้
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคทางออนไลน์ หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแสดงออก มาเพื่อใชเ้ลือกสรร 
รักษา และก าจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเอง ไดแ้ก่ (1)การรับรู้ทางออนไลน์ (Online Cognitions) คือ การรับรู้ขอ้มูล เน้ือหาผา่นระบบอินเทอร์ 
เน็ตหรือออนไลน์เพื่อมีส่วนช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์บนแอปพลิเคชนัเมพ    
(2) อารมณ์ทางออนไลน์ (Online Emotions) คือ อารมณ์ท่ีไดรั้บขอ้มูลจากระบบออนไลน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ความรู้สึกของการถูกกระตุน้อยา่งพึงพอใจของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ผา่นแอปพลิเคชนัเมพ 
(3) ความบนัเทิงทางออนไลน์ (Online Entertainment) คือ ประสิทธิภาพของแอปพลิเคชนัข้ึนอยูก่บั
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีเขา้เยีย่มชมวา่มีความรู้สึกสนุกสนาน ต่ืนเตน้ หรือพึงพอใจมากนอ้ยเพียงใด 
(4)ความต่อเน่ือง (Flow) คือ การเช่ือมโยงหรือความต่อเน่ืองกนัของขอ้ความหรือเน้ือหาในอีบุ๊กใหเ้กิดความ
สนุก น่าสนใจ ผา่นระบบออนไลน์หรือเคร่ืองมือติดต่อส่ือสารท่ีอ านวยความสะดวก การจดัวางเน้ือหาท่ีมี
ความเช่ือมโยงต่อเน่ืองกนั เป็นตน้ (5) ทศันคติท่ีมีต่อส่ือออนไลน์ (Online Attitudes) คือ ความคิด ความเช่ือ 
ความรู้สึกและพฤติกรรมหรือความตั้งใจกระท าต่างๆท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการผา่นระบบออนไลน์รวมถึง
ทศันคติในการอ่านหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ 
 ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิด หรือ ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงสามารถ
เป็นไปในทางท่ีดีหรือไม่ดี หรือในดา้นบวกและดา้นลบ ซ่ึงจะเกิดข้ึนกต่็อเม่ือส่ิงนั้นสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการแก่บุคคลนั้นได ้ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง เป็นความรู้สึกต่ออีบุ๊กในดา้นความชอบ ความรู้สึกสบายใจ 
ความสุขใจ 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การจดัการส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย ไดแ้ก่ (1) ผลิตภณัฑ ์(product) คือ วตัถุหรือ
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ส่ิงท่ีเสนอขายแก่ผูบ้ริโภคเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ (2) ราคา (price) 
คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินซ่ึงลูกคา้เสนอจ่าย (3) การจดัจ าหน่าย (place) สถานท่ีและวิธีการในการติดต่อ
ซ้ือขายกบัลูกคา้ รวมถึงมีการกระจายสินคา้ (4) การส่งเสริมการขาย (promotion) เคร่ืองมือกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา 
 ความจงรักภกัดี (Customer Loyalty) คือ ส่ิงท่ีเกิดจากความรู้สึกดีของผูบ้ริโภค ก่อใหเ้กิดความ
ผกูพนัอยา่งลึกซ้ึง ท าใหเ้กิดการ (1) การบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) คือ การท่ีผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจหรือเกิดความประทบัใจกจ็ะบอกต่อโดยการถ่ายทอดประสบการณ์การใชง้านแอปพลิเคชนั
ของตนไปยงับุคคลอ่ืนๆ โดยอาจผสมผสานอารมณ์ความรู้สึกส่วนตน ความประทบัใจ ท่ีตอ้งการใหบุ้คคล
อ่ืนๆไดรั้บรู้ (2) การซ้ือซ ้า (Repurchase) คือ การตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์กบัแอปพลิเคชนัเมพท่ีมี
ผลมาเกิดจากความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑแ์ละการบริการดงักล่าวสืบเน่ืองจากการตดัสินใจในคร้ังแรกท่ี
อาจเกิดไดจ้ากปัจจยัทั้งภายในและภายนอกในตวัของผูบ้ริโภคเองเป็นหลกั (3) ความยนิดีท่ีจะจ่าย 
(Willingness to pay) หมายถึง ความยนิดีหรือความเตม็ใจของผูบ้ริโภคท่ีพร้อมจะจ่ายเพื่อซ้ือหนงัสือ
อิเลก็ทรอนิกส์ผา่นแอปพลิเคชนัเมพ 
 

แนวคดิและทฤษฎี 
 1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ (online consumer behavior) ริชาร์ด และเชอบาท (Richard & 
Chebat , 2016) กล่าววา่ อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือเสมือนจริงท่ีช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถโตต้อบกบัผูข้ายได ้
นกัการตลาดมองวา่อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือท่ีมีประสิทธิภาพ ดว้ยลกัษณะเฉพาะของอินเทอร์เน็ตท่ีเป็นช่องทาง
ในการแสดงความคิดเห็น ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายและตน้ทุนต ่า นอกจากน้ีอินเทอร์เน็ตยงัเป็น
แหล่งท่ีมาของขอ้มูลส าหรับผลิตภณัฑจ์ านวนมาก มีผลงานวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์
มากมายท่ีมุ่งเนน้ศึกษาเก่ียวกบัการคน้หาขอ้มูลก่อนซ้ือ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อลดความเส่ียงและความไม่
แน่นอน และงานวิจยั บางส่วนมุ่งเนน้ศึกษาเก่ียวกบัพื้นฐานของแรงจูงใจตามความชอบ พฤติกรรมผูบ้ริโภค
ออนไลน์ประกอบดว้ย (1) ดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ (online cognitions) คือ การรับรู้ขอ้มูล เน้ือหาผา่น
ระบบอินเทอร์เน็ตหรือออนไลน์เพื่อมีส่วนช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ รวมถึงการรับรู้
ขอ้มูลผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ท่ีเป็นประโยชน์ประกอบต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ (2) ดา้นอารมณ์
ทางออนไลน์ (online emotions) หมายถึง อารมณ์ท่ีไดรั้บขอ้มูลจากระบบออนไลน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึก
ของการถูกกระตุน้อยา่งพึงพอใจ (3) ดา้นความบนัเทิงทางออนไลน์ (online entertainment) หมายถึง
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑห์รือบริการทางออนไลน์ท่ีข้ึนอยูก่บัเกิดความรู้สึกสนุกสนานพึงพอใจ และยนิดี
เม่ือไดใ้ชบ้ริการผา่นออนไลน์หรือไม่ (4) ดา้นความต่อเน่ือง (flow) หมายถึง การเช่ือมโยงหรือความต่อเน่ือง 
กนั โดยความต่อเน่ืองนั้นจะเป็นตวักระตุน้อารมณ์ความรู้สึกของผูบ้ริโภคใหต้ดัสินใจเขา้ใชบ้ริการหรือเขา้
ใชง้านเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนันัน่อยา่งต่อเน่ือง และ (5) ดา้นทศันคติออนไลน์ (online attitudes) หมายถึง 
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ทศันคติท่ีประกอบไปดว้ยความคิด ความเช่ือ ความรู้สึกและพฤติกรรมหรือความตั้งใจกระท าต่างๆท่ีมีต่อ
สินคา้หรือบริการผา่นระบบออนไลน์ มีทั้งทางดา้นบวกและดา้นลบ 

 2. ความพึงพอใจ (satisfaction) คอตเลอร์ (Kotler, 2000, p.36) กล่าววา่ความพึงพอใจเป็นความรู้สึก
ของบุคคลซ่ึงมีระดบัความพึงพอใจท่ีเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบการท างานของผลิตภณัฑต์ามท่ีเห็นและ
เขา้ใจกบัความคาดหวงั ดงันั้นระดบัความพอใจจึงเป็นปัจจยัของความแตกต่างระหวา่งการท างานท่ีมองเห็น
และ ความเขา้ใจกบัความคาดหวงั  
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) คอตเลอร์ (Kotler , 2003, p.24) กล่าววา่ ส่วน
ประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ท าใหกิ้จการ
ผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา
เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความ
ตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ อนัไดแ้ก่ (1) ผลิตภณัฑ ์(product) คือ วตัถุหรือส่ิงท่ีเสนอขายแก่ผูบ้ริโภคเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ (2) ราคา (price) คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินซ่ึง
ลูกคา้เสนอจ่าย (3) การจดัจ าหน่าย (place) สถานท่ีและวธีิการในการติดต่อซ้ือขายกบัลูกคา้ รวมถึงมีการ
กระจายสินคา้ (4) การส่งเสริมการขาย (promotion) เคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการ
โฆษณา 
 4. ความจงรักภกัดี (loyalty) โอลิเวอร์ (Oliver, 1999) กล่าวถึง ความภกัดี วา่เป็นส่ิงท่ีเกิดจากความ 
รู้สึกดีของผูบ้ริโภค ก่อใหเ้กิดความผกูพนัอยา่งลึกซ้ึง ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้าในสินคา้และบริการท่ีรู้สึกดี
ประกอบดว้ย (1) การบอกต่อแบบปากต่อปาก (word of mouth) กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความพงึพอใจ
หรือเกิดความ ประทบัใจกจ็ะบอกต่อโดยการถ่ายทอดประสบการณ์การใชบ้ริการของตนไปยงับุคคลอ่ืนๆ 
โดยอาจผสมผสานอารมณ์ความรู้สึกส่วนตน ใหบุ้คคลอ่ืนๆไดรั้บรู้ (2) การซ้ือซ ้า (repurchase) เป็นการ
ตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑห์รือการรับบริการกบัผูผ้ลิตรายเดิมท่ีมีผลมาเกิดจากความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑ์
และการบริการดงักล่าว (3) ความยนิดีท่ีจะจ่าย (willingness to pay) ความยนิดีหรือความเตม็ใจของผูบ้ริโภค
ท่ีพร้อมจะจ่ายค่าสินคา้หรือบริการชนิดใดชนิดหน่ึง 

 
งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 ณฐัพงศ ์เนียมหลาง (2558) ไดศึ้กษาการใช ้และความพงึพอใจของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์
ของอุค๊บี โดยท าการศึกษาจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ ของอุ๊คบี ใช ้จากผลการศึกษา
พบวา่ลกัษณะประชากรท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการใชข้องผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของอุค๊บีท่ีไม่แตกต่าง
กนัและการใชข้องผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของอุค๊บีมีความสมัพนัธ์ต่อความพึงพอใจทางส่วนประสม
ทางการตลาดในทิศทางเดียวกนั 

 เกวรินทร์ ละเอียดดีนนัท ์(2557) ไดศึ้กษาการยอมรับเทคโนโลยแีละพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20 – 29 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
นกัเรียนหรือนกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาทใชเ้วลาในการอ่านหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์
โดยเฉล่ียวนัละ 1 – 3 ชัว่โมง ส่วนใหญ่เคยตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์เน้ือหาประเภทหนงัสือนว
นิยาย และเคยตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ผา่น Mebmarket.com ส่ือออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ คือ Dek-d.comโดยราคาเฉล่ียของหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง
ราคา 100 – 300 บาท สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคใชง้านหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์มากท่ีสุด คือ บา้น และผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่การยอมรับเทคโนโลย ีดา้นการน ามาใชง้านจริงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสือ
อิเลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 
 สุตาภทัร คงเกิด (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองการพฒันาแบบจ าลองของความภกัดีอิเลก็ทรอนิกส์ในการซ้ือ
สินคา้ทางเว็บไซต์ ผลการวิจยัเชิงปริมาณพบว่า ลกัษณะของผลิตภณัฑ์คุณภาพของเว็บไซต์และคุณค่าท่ี
ลูกคา้รับรู้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความไววา้งใจอิเล็กทรอนิกส์และความพึงพอใจอิเล็กทรอนิกส์อยา่งมี
นัยส าคัญทางสถิติ และพบว่าคุณค่าท่ีลูกค้ารับรู้ความไว้วางใจอิเล็กทรอนิกส์ และความพึงพอใจ 
อิเล็กทรอนิกส์ ส่งผลต่อความภกัดีอิเล็กทรอนิกส์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิต ผลการวิจัยจากการพฒันา
แบบจ าลอง E-Loyalty ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ พบว่า ลกัษณะของผลิตภณัฑก์ารรับรู้
คุณภาพของเวบ็ไซตส่์งผลต่อความเต็มใจซ้ืออิเล็กทรอนิกส์ซ่ึงเป็นตวัแปรใหม่เกิดจากความพึงพอใจและ
ความไววา้งใจอิเลก็ทรอนิกส์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และพบวา่ลกัษณะของผลิตภณัฑก์ารรับรู้คุณภาพของ
เวบ็ไซตค์วามเตม็ใจซ้ืออิเลก็ทรอนิกส์ ส่งผลต่อความภกัดีอิเลก็ทรอนิกส์อยา่งมีนยัส าคญั  
 จารุวรรณ จุบรรจง (2560) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ 
(e-book) โดยท าการศึกษาจากประชากรท่ีเคยอ่านและเคยซ้ืออีบุ๊กท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป ผลการวิจยัพบวา่
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ทั้งดา้น เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ ระดบัรายได ้และระดบัการศึกษา
ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออีบุ๊กท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ในส่วนของ
ปัจจยัลกัษณะส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีมี
ความง่าย ความสะดวกรวดเร็วในการใชง้าน 
 ลินิน จารุเธียร (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหนงัสือของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลจากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหนงัสือของ
ผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ มีทั้งหมด 3 ปัจจยั โดยเรียงตามค่าสมัประสิทธ์ิของสมการการถดถอยจาก
มากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นลกัษณะเน้ือหา ปัจจยัดา้นนกัเขียน (ผูแ้ต่ง/ผูแ้ปล) และปัจจยัดา้นขนาดและ
ส่วนประกอบเน้ือหา โดยปัจจยัดา้นลกัษณะเน้ือหา และปัจจยัดา้นนกัเขียน (ผูแ้ต่ง/ผูแ้ปล) มีความสัมพนัธ์
ในเชิงบวกกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือหนงัสือของผูบ้ริโภค 
 กรรณิการ์ โพธ์ิศรี (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองผลกระทบของวฒันธรรม ส่ือสังคม และพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ออนไลน์ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกสถานท่ีท่องเท่ียวของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ส่ือสังคมออนไลน ์ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ และอิทธิพลทางสงัคม พฤติกรรม
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ผูบ้ริโภคออนไลน์ ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ และดา้นความบนัเทิงออนไลน์มีผลกระทบต่อการตดัสินใจ
เลือกสถานท่ีท่องเท่ียวของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 ณฏัฐนนัท ์พิธิวตัโชติกลุ (2558) ไดศึ้กษาการยอมรับเทคโนโลยโีทรศพัทมื์อถือ การตลาดผา่นส่ือ
สงัคมออนไลน์และพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ
ระหวา่ง 20–29 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001– 20,000 บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชเ้วลาดูสินคา้ออนไลน์โดยเฉล่ียสปัดาห์ละ 1–3 ชัว่โมง และ แอป
พลิเคชนัซ้ือสินคา้ออนไลนท่ี์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัมากท่ีสุด คือ Lazada ส่วนผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา่ การยอมรับเทคโนโลยโีทรศพัทมื์อถือดา้นการรับรู้ประโยชน์จากการใชง้าน ดา้นการรับรู้ความง่ายใน
การใชง้าน ดา้นการรับรู้ทรัพยากรทางการเงิน การตลาดผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นโฆษณาออนไลน์และ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ดา้นประสิทธิภาพขอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งค ์(2560) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต ส่วนมากใชร้ะยะเวลาในการซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตนอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง 
ในขณะท่ีสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต คือ เส้ือผา้ ส่วนเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่น
อินเตอร์เน็ต ส่วนใหญ่เน่ืองจากมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายมากท่ีสุด และมีงบประมาณในการซ้ือสินคา้ผา่น
ระบบอินเตอร์เน็ตแต่ละคร้ัง 300-500 บาท นอกจากน้ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
 ฉวีวงศ ์บวรกีรติขจร (2560) ศึกษาเก่ียวกบั การศึกษาการซ้ือขายสินคา้กลุ่มแฟชัน่ในส่ือสงัคม
ออนไลน ์ผลการวิจยัพบวา่ โครงสร้างตลาดในส่ือสงัคมออนไลน์เป็นตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาด 
(monopolistic competition) ท่ีมีผูข้ายและผูซ้ื้อจ านวนมากอยูใ่นตลาด การเขา้สู่ตลาดผูข้ายสามารถท าไดง่้าย 
เน่ืองจากมีตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจต ่า ผูข้ายไม่จ าเป็นตอ้งมีหนา้ร้าน มีค่าใชจ่้ายในการจดโดเมนเนม หรือ
มีการแบ่งส่วนก าไรกบัเวบ็ไซตท่ี์เป็นตลาดออนไลน์ชอปป้ิง (online shopping sites) ดา้นพฤติกรรมทาง
การตลาด ผูข้ายใชพ้ฤติกรรมการแข่งขนัดา้นราคา (price competition) และพฤติกรรมการแข่งขนัท่ีไม่ใช่
ราคา (non-price competition) โดยผูข้ายจะมีการสร้างตวัตนของสินคา้ท่ีมีความโดดเด่น ของร้านควบคู่กบั
กลยทุธ์การใหค้วามส าคญัต่อการรักษาความเป็นส่วนตวัของลูกคา้ (privacy) และกลยทุธ์การขายและการ
บริการแบบผูซ้ื้อจะไดรั้บการแกไ้ขทุกปัญหา (problemshooting) เพื่อใหลู้กคา้ประทบัใจ และมีการโฆษณา
โดยการบอกต่อแบบปากต่อปาก (word of mouth) ดา้นผลการด าเนินงาน ผูข้ายแต่ละรายไม่มีอ านาจเหนือ
ตลาด แต่ผูข้ายยงัคงสามารถก าหนดราคาขายท่ีสมดุลกบัตน้ทุนสินคา้ได ้และยงัรักษาลูกคา้ของตนไดห้ากยงั
รักษาคุณภาพของสินคา้ และการมีบริการท่ีดี 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
สมมติฐานการวิจัย 
 (1) พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของแอป
พลิเคชนัเมพ และ (2) ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อ
หนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ 
 

วธีิการด าเนินการวิจัย 
 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอพพลิเคชัน่เมพ
เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัไดใ้ชสู้ตรการค านวณขนาดตวัอยา่งของคอแครน 
(W.G. Cochran) ท าใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวนทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการส ารวจ (Survey 
Research Method) ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่า
คะแนนเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) สถิติท่ีใชส้ าหรับวิเคราะห์
ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis)  

 
 
 

ความพงึพอใจในส่วนประสม 
ทางการตลาด 

- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน ์
- ดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ 
- ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ 
- ดา้นความบนัเทิงทางออนไลน์ 
- ความต่อเน่ือง 
- ดา้นทศันคติท่ีมีต่อส่ือออนไลน ์

ความจงรักภักดีต่อ 
แอปพลเิคชันเมพ 

- บอกต่อ 
- ซ้ือซ ้า 
- ความตั้งใจซ้ือ  
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สรุปผลการวจัิย 
 ผลการวิเคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคว์ิจยัขอ้ท่ี 1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
มีช่วงอายรุะหวา่ง 20-29 ปี ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มี
รายไดเ้ฉล่ียระหวา่ง 25,001-35,000 บาท นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หค้วามส าคญักบัพฤติกรรมผู ้
บริโภคออนไลน์ของแอปพลิเคชนัเมพโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก กล่าวคือ ใหค้วามส าคญัดา้นทศันคติ
ออนไลน ์ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ ดา้นความบนัเทิงออนไลน์ และดา้นความ
ต่อเน่ืองตามล าดบั และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของ
แอปพลิเคชนเมพโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก กล่าวคือ มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ตามล าดบั มีความคิดเห็น
ต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย โดย
เห็นดว้ยในดา้นการซ้ือซ ้า ดา้นการแนะน าหรือบอกต่อ และดา้นความยนิดีท่ีจะจ่าย ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคว์ิจยัขอ้ท่ี 2 โดยการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบวา่
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของแอปพลิเคชนัเมพ
ทั้งน้ีเม่ือพิจารณารายละเอียดจะเห็นวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ดา้นทศันคติออนไลน์นั้นมีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นบนัเทิงออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทาง
ออนไลน์ และดา้นความต่อเน่ือง ตามล าดบั นอกจากน้ียงัมีพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีไม่มีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ 
ส าหรับการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบวา่ความพงึพอใจในส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ เม่ือพจิารณารายละเอียดจะเห็นไดว้า่ ความ
พึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อแอปพลิเคชนัเมพมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 

 
อภิปรายผลการวิจัย 

 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายรุะหวา่ง 20-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท จะพบวา่ประชากรส่วนใหญ่อยู่
ในช่วงวยัเรียนถึงวยัท างาน ในช่วง Gen Y ซ่ึงจากผลส ารวจของ สพธอ.พบวา่คนในวยัน้ีใชเ้วลาอยูก่บั
อินเทอร์เน็ตสูงกวา่วยัอ่ืนๆ โดยในช่วงวนัท างานหรือวนัเรียนหนงัสือใชเ้วลาเฉล่ียอยูท่ี่ 7.2 ชัว่โมงต่อวนั 
และมากถึง 7.36 ชัว่โมงต่อวนั ในช่วงวนัหยดุ ซ่ึงส่วนหน่ึงใชเ้วลาไปกบัการอ่านหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ผา่น
โทรศพัทมื์อถือหรือเคร่ืองมืออิเลก็ทรอนิกส์แทนการอ่านหนงัสือเป็นเล่ม อีกทั้งคนในวยัน้ีมกัไม่อดทนท่ีจะ
อ่านหนงัสือเป็นเล่มท่ีหนามากๆ เป็นเวลานานๆ และมกัคุน้ชินกบัการใชส่ื้อออนไลน์ท่ีสามารถเขา้ถึงส่ิงท่ี
ตนเองสนใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จารุวรรณ จุบรรจง (2560) ท่ีศึกษาเก่ียวกบั
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ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ (e-book) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหวา่ง 25-34 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพลูกจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกชน รายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 
15,001-30,000 บาท โดยตดัสินใจซ้ืออีบุ๊กเพราะความสะดวกรวดเร็วในการใชง้าน แอปพลิเคชนัใชง้านง่าย 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความเขา้ถึงง่าย โดยอีบุ๊กท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือนวนิยายและวรรณกรรมแปล 
 การใหค้วามส าคญักบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ของแอปพลิเคชนัเมพอยูใ่นระดบัมาก โดย
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ดา้นทศันคติออนไลน์มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือดา้น
อารมณ์ทางออนไลน์ ดา้นรับรู้ทางออนไลน์ ดา้นความบนัเทิงออนไลน์ และดา้นต่อเน่ือง ตามล าดบั แสดง
ใหเ้ห็นวา่อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือท่ีมีประสิทธิภาพ ดว้ยผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้าย นอกจากน้ียงัเป็น
แหล่งเกบ็ขอ้มูลขนาดใหญ่ทีผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดและทฤษฎีของริชาร์ด และเชอบาท (Richard & Chebat , 2016) ท่ีกล่าวไวว้า่
อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือเสมือนจริงท่ีช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถโตต้อบกบัผูข้ายได ้ทั้งน้ีอินเทอร์เน็ตเป็นส่ือท่ีมี
ประสิทธิภาพ ดว้ยลกัษณะเฉพาะของอินเทอร์เน็ตท่ีเป็นช่องทางในการแสดงความคิดเห็น ผูบ้ริโภคสามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายและตน้ทุนต ่า นอกจากน้ีผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัเกวรินทร์ ละเอียดดีนนัท ์(2557) 
ไดศึ้กษาการยอมรับเทคโนโลยแีละพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสือ
อิเลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษาจากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือหนงัสือ
อิเลก็ทรอนิกส์และพกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยตดัสินใจซ้ือ
หนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์จากการยอมรับเทคโนโลยี ดา้นการน ามาใชง้านจริงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสือ
อิเลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ในส่วนพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ดา้น
ทศันคติท่ีมีต่อส่ือออนไลน์ มีผลต่อการเขา้ใชง้านเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนัมากท่ีสุด 
 ส่วนความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของแอปพลิเคชนเมพโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดย
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ตามล าดบั ทั้งน้ีปัจจุบนัเป็นยคุท่ีมีการแข่งขนัสูง การส่งเสริมทางการตลาดเป็น
อีกปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถดึงดูดความสนใจและกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความอยากซ้ือได ้
ดงันั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งใหค้วามส าคญักบัดา้นการส่ือสาร ประชาสมัพนัธ์ เพื่อดึงดูดใจผูบ้ริโภคใหเ้กิด
ความตอ้งการเลือกใชบ้ริการและเกิดความพึงพอใจ โดยผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบังานวิจยัและทฤษฎีของ
เอต็เซล วอลค์เกอร์ และ สแตนตนั(Etzel, Walker & Stanton,2007) ท่ีกล่าววา่การส่งเสริมการตลาด 
(promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการโฆษณา เพื่อสร้างความพอใจต่อสินคา้และบริการหรือความคิดต่อ
บุคคล โดยใชแ้รงจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะ
มีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ เพื่อเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ และสร้างทศันคติพฤติกรรมการซ้ือ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของณฐัพงศ ์ เนียม
หลาง (2558) ท่ีศึกษาการใชแ้ละความพงึพอใจของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของอุค๊บี ท่ีผูต้อบแบบ 
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สอบถามส่วนใหญ่มีความพงึพอใจทางส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นส่งเสริม
การตลาด โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจเร่ืองมีการใชส่ื้อออนไลน์ในการประชาสัมพนัธ์ท่ี
น่าสนใจ เร่ืองการ redeem coupon หรือการใหข่้าวสารและสินคา้โปรโมชัน่ผา่นทางระบบออนไลน ์มีจดั
กิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น การแจก แถม และลดราคา 

 ส่วนความคิดเห็นต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพโดย
รวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย โดยการซ้ือซ ้านั้นอยูใ่นระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นการแนะน า
หรือบอกต่อ และดา้นความยนิดีท่ีจะจ่าย ตามล าดบั ทั้งน้ีเพราะผูบ้ริโภคมีความพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดอยา่งเสมอมา จึงท าใหเ้กิดทศันคติท่ีดีต่อสินคา้และบริการและก่อใหเ้กิดความภกัดีในตวัสินคา้ จน
น าไปบอกต่อ เกิดการซ้ือซ ้า และยนิดีท่ีจะจ่าย ในท่ีสุด สอดคลอ้งกบัทฤษฎีของโอลิเวอร์ (Oliver, 1999) ท่ี
กล่าวถึงความภกัดี วา่เป็นส่ิงท่ีเกิดจากความรู้สึกดีของผูบ้ริโภค ก่อใหเ้กิดความผกูพนัอยา่งลึกซ้ึง ท าใหเ้กิด
การซ้ือซ ้าในสินคา้และบริการท่ีรู้สึกดี การซ้ือซ ้าในสินคา้และบริการจะซ้ือในแบรนดเ์ดิมๆ และยงัสอด 
คลอ้งกบัทฤษฎีของ Cyr, Bonanni, Bowes, and Ilsever (2005) ท่ีกล่าวไวว้า่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออน 
ไลน์ของผูใ้ชท่ี้แสดงออกถึงความจงรักภกัดีในการตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้านั้น นอกจากจะกลบัมาซ้ือสินคา้และ
บริการของร้านคา้ออนไลนน้ี์ซ ้ าแลว้ ผูใ้ชท่ี้มีความจงรักภกัดีจะเลือกใชบ้ริการเวบ็ไซตท่ี์ตนเองเกิดความ
จงรักภกัดีเป็นเวบ็ไซตแ์รกและยงัเช่ืออีกดว้ยวา่เวบ็ไซตน์ั้นเป็นเวบ็ไซตท่ี์ดีท่ีสุดในธุรกิจนั้นๆ นอกจากน้ียงั
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของสุตาภทัร คงเกิด (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองไดศึ้กษาเร่ืองการพฒันาแบบจ าลองของ
ความภกัดีอิเลก็ทรอนิกส์ในการซ้ือสินคา้ทางเวบ็ไซต ์มีวตัถุประสงคก์ารวิจยั เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีและเพื่อพฒันาแบบจ าลองความภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ทางเวบ็ไซต ์ผลการวิจยั
พบวา่ ความภกัดีอิเลก็ทรอนิกส์อยูใ่นระดบัมาก กล่าวคือ ลูกคา้มีความภกัดีอิเลก็ทรอนิกส์ดา้นการซ้ือซ ้ามาก
ท่ีสุด โดยเวบ็ไซตเ์ป็นทางเลือกแรกในการซ้ือสินคา้ ลูกคา้ท าการสัง่ซ้ืออีกคร้ังทางเวบ็ไซต ์เขา้ไปเยีย่มชม
ร้านคา้ทางเวบ็ไซตเ์ป็นระยะอยา่งต่อเน่ือง รองลงมาลูกคา้มีความภกัดีอิเลก็ทรอนิกส์ดา้นการส่ือสารปากต่อ
ปาก และดา้นการเป็นสมาชิกของเวบ็ไซต ์ตามล าดบั 
 จากการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์โดยภาพรวมมีอิทธิพล
ต่อความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ ทั้งน้ี 
เม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดพบวา่มีเพยีง 4 ดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อความพงึพอใจในส่วนประสมทางการตลาด
ของแอปพลิเคชนัเมพ ไดแ้ก่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ ดา้นความบนัเทิง
ออนไลน์ ดา้นความต่อเน่ือง และดา้นทศันคติออนไลน์ ซ่ึงหมายความวา่ ถา้พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์มี
ความสมัพนัธ์ไปในทางบวกกจ็ะส่งผลใหเ้กิดความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดมากยิง่ข้ึน ซ่ึงผล
ของความมีอิทธิพลระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์และความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีแนวคิดของ ริชาร์ด และเชอบาท (Richard & Chebat , 2016) ท่ีมุ่งเนน้ศึกษาเก่ียวกบั
พื้นฐานของแรงจูงใจตามความชอบ กล่าวคือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแสดงออกมา ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการใชบ้ริการระบบออนไลน์ เป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ลือกสรร คน้หา ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
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หรือบริการ ท่ีตนสนใจและสามารถน าสู่การตดัสินใจการซ้ือหรือบริการเพื่อสนองความตอ้งการของตนเอง 
นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเกวรินทร์ ละเอียดดีนนัท ์(2557) กรรณิการ์ โพธ์ิศรี (2559) และ 
Tsang et al. (2004) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์กบัความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดของผูซ้ื้อ ลว้นแสดงใหเ้ห็นวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ลว้นมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในส่วน
ประสมทางการตลาดของผูซ้ื้อทั้งส้ิน ทั้งน้ีหากผูป้ระกอบการไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคและน ามาปรับใชเ้ป็นกลยทุธ์เพือ่สร้างความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของผูซ้ื้อ ไม่วา่
จะดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ ดา้นความบนัเทิงออนไลน์ ดา้นความต่อเน่ือง และดา้นทศันคติออนไลน์ ซ่ึง
เป็นส่ิงท่ีสามารถจูงใจใหผู้ซ้ื้อเกิดความสนใจและมีการตดัสินใจซ้ือได ้อยา่งไรกต็ามพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ืออีบุ๊ก โดยพิจารณาจากปัจจยัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้เป็นอนัดบัแรก โดยมีปัจจยัดา้น
ทศันคติออนไลน์ เป็นส่ิงท่ีกระตุน้ความสนใจของลูกคา้มากท่ีสุด ทั้งน้ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีไม่มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของแอปพลิเคชนัเมพ นัน่กคื็อดา้นอารมณ์ทาง
ออนไลน์นัน่เอง 
 จากการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมี
อิทธิพลต่อความภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ โดยเม่ือวิเคราะห์รายละเอียด
แลว้พบวา่ทั้ง ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ลว้น
มีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ โดยผลของความมี
อิทธิพลระหวา่งความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด และความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อสอดคลอ้งกบั
แนวคิดและทฤษฎีของโอลิเวอร์ (Oliver, 1999) ท่ีกล่าวถึง ความภกัดี วา่เป็นส่ิงท่ีเกิดจากความรู้สึกดีและ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ก่อใหเ้กิดความผกูพนัอยา่งลึกซ้ึง ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้าในสินคา้และบริการท่ีรู้สึก
ดี การซ้ือซ ้าในสินคา้และบริการจะซ้ือในแบรนดเ์ดิมๆ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของณฐัพงศ ์เนียม
หลาง (2558) เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งค ์(2560) ฉววีงศ ์บวรกีรติขจร (2560) และ พิบูล ทีปะปาล (2528) 
ท่ีศึกษาอิทธิพลความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดต่อความภกัดีของผูซ้ื้อ ลว้นแสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อทั้งส้ิน เพราะหากผูซ้ื้อมีความพึงพอใจใน
ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์ไม่วา่จะเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือผูซ้ื้อไกรับประสบการณ์ท่ีดีจากการใชบ้ริการแอปพลิเคชนัจะก่อให ้
เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูใ้ชท่ี้แสดงออกถึงความจงรักภกัดีในการตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้านั้น 
นอกจากจะกลบัมาซ้ือสินคา้และบริการของร้านคา้ออนไลน์น้ีซ ้ าแลว้ ผูใ้ชท่ี้มีความจงรักภกัดีจะเลือกใช้
บริการแอปพลิเคชนัร้านคา้ท่ีตนเองเกิดความจงรักภกัดีเป็นแอปพลิเคชนัแรกและยงัเช่ืออีกดว้ยวา่แอปพลิเค
ชนันั้นเป็นแอปพลิเคชนัท่ีดีท่ีสุดในธุรกิจนั้นๆ อีกดว้ย และเกิดการบอกเล่าปากต่อปากไปจนถึงความยนิดีท่ี
จะจ่ายถึงแมว้า่ผลิตภณัฑน์ั้นจะมีราคาสูงข้ึน เป็นตน้ 
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ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการจากผลการวจิัย 
 (1) จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์และความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ พบวา่ ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจ
แอปพลิเคชนัจ าหน่ายหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ควรใหค้วามส าคญั คือทศันคติทางออนไลน์ผูซ้ื้อ ผูป้ระกอบ 
การควรใหค้วามสนใจและปรับคิดกลยทุธ์เพื่อจะท าใหผู้ซ้ื้อเกิดทศันคติท่ีดีต่อแอปพลิเคชนั ทั้งการเขา้ถึง 
และการใชง้าน จนไปถึงกระบวนการซ้ือ หากผูซ้ื้อเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อแอปพลิเคชนัจะส่งผลท าใหเ้กิดการ
กลบัมาใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ืองจนก่อใหเ้กิดความจงรักภกัดีต่อแอปพลิเคชนัในท่ีสุด นอกจากน้ีส่ิงท่ีผู ้
ประกอบการควรใหค้วามส าคญัไม่แพก้นัคือดา้นราคา แอปพลิเคชนัเมพควรตั้งราคาใหมี้ความหลากหลาย 
มากยิง่ข้ึนและใหเ้หมาะสมกบัผลงานท่ีน าเสนอ เพื่อใหผู้ซ้ื้อเกิดความรู้สึกคุม้ค่าและเพื่อกระตุน้การซ้ือใน
อนาคต ทั้งน้ีผูป้ระกอบการควรเพิ่มความหลากหลายของอีบุ๊กท่ีน าเสนออยูใ่นแอปพลิเคชนัเพื่อใหผู้ซ้ื้อได้
สามารถเลือกซ้ือ เลือกอ่าน เป็นการเพิ่มยอดขายใหเ้ติบโตและเป็นทางเลือกส าหรับผูท่ี้ชอบอ่านอีบุ๊กอีกทาง
หน่ึง นอกจากน้ีดา้นระบบปฏิบติัการของแอปพลิเคชนั เมพอาจจดัท าทีมพฒันาเวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนั
เพื่อมารองรับและพฒันารูปลกัษณ์ของเวบ็ไซตใ์หมี้ความสวยงาม โดดเด่น และทนัยคุสมยั อยูเ่สมออีกทั้ง
พฒันาระบบควรพฒันาการใชง้านทุกระบบปฏิบติัการใหใ้ชไ้ดอ้ยา่งมีเสถียรภาพ (2) จากงานวิจยัขา้งตน้ส่ิง
ท่ีผูป้ระกอบการควรปรับปรุงหรือด าเนินการแกไ้ข คือดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ ถึงแมว้า่การศึกษา
พฤติกรรมออนไลน์จะไม่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของผูซ้ื้อหนงัสือ
อิเลก็ทรอนิกส์ของแอปพลิเคชนัเมพ แต่กล่าวไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์
เป็นดา้นท่ีผูซ้ื้อใหค้วามเห็นดว้ยอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงอารมณ์ความรู้สึกจะส่งผลไปสู้ทศันคติท่ีมีต่อตวัแอป
พลิเคชนั ผูป้ระกอบการควรมีการกระตุน้ จูงใจใหผู้ซ้ื้อเกิดอารมณ์ความรู้สึกต่อตวัแอปพลิเคชนัโดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ความสุขและความโดดเด่นเพื่อใหผู้เ้ขา้ชมไดรั้บประสบการณ์ท่ีน่าพอใจกบัแอปพลิเคชนัและมี
ความรู้สึกท่ีดีต่อแอปพลิเคชนัมากยิง่ข้ึน 
  
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
 (1) ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเนน้ศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการแอปพลิเคชนัเท่านั้น และ
กลุ่มตวัอยา่งเป็นประเภทออนไลน์เท่านั้น ผูว้ิจยัจึงขอเสนอแนะใหท้ าการส ารวจแบบออฟไลน์และออนไลน์
ควบคู่กนัไป เพื่อท่ีจะสามารถสอบถามหรือแจง้ขอ้เสนอแนะเด่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้(2) ควรท าการศึกษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ บนเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชัน่เพิ่มเติม เพื่อทราบ
ความคิดเห็นของผูซ้ื้อสินคา้มากข้ึนและพฒันายอดขายต่อไป 
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