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สุรีรัตน์  กิตติบุญทวี 1 

 

การวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัช็อปป้ี  มีวตัถุประสงค์
เพื่อ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัช็อปป้ี  (2) เพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ต่อการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี (3)  เพื่อศึกษาปัจจยัจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันช็อปป้ี (4) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้ าของ
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัช็อปป้ี  กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชแ้อปพลิเค
ชันช็อปป้ีในการซ้ือสินค้า จ านวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญหรือสะดวก (Convenience 
Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดท้ าการสร้างขึ้น  ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่  เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ท าใหก้ารซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้
ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ีต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05     

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี คือ ปัจจยัจูงใจ ดา้น
ความพึงพอใจต่อคุณภาพของสินคา้   และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P)  ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นโปรโมชัน่  
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รามค าแหง 

  



Subject research Repurchasing behavior of consumers purchase through the Shopee application. The 

objective of (1)  to study the repeat purchase behavior of consumers purchasing products through the Shopee 

application (2)  to study personal factors including gender, age, status, education level, occupation, average 

monthly income. (3 )  to study consumer incentives affecting repeat purchases of consumers who made 

purchases through the Shopee application. 4)  To study the factors of marketing mix (4P) that affect repeat 

purchases of consumers purchasing products through the Shopee application. The sample used in the research 

was 400 consumers who used the Shopee application, used the calculation method based on Cohen's formula, 

and the convenience sampling method. Research is a questionnaire that the researcher has created . The results 

of the study showed that Personal factors were gender, age, occupation status, average monthly income that 

differed. This makes the repeat purchases of consumers who have made a purchase through a different shopper 

application. Statistically significant 0.05   

The factor that influences the repeat purchase of a consumer purchase through the Shopee application 

is an incentive for product quality satisfaction. And the factors of marketing mix (4P), distribution channels 

And promotion aspects 
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บทน า  

 ปัจจุบนัคนไทยนิยมใชส่ื้อ Social Media กนัมากขึ้น อนัเน่ืองมาจากการเติบโตของส่ือสังคมต่างๆ  ท า

ให้เกิดช่องทางธุรกิจใหม่ ๆ เกิดเป็นธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  และการเติบโตของส่ือ Social Media ไป

พร้อม ๆ กบัการเกิดช่องทางธุรกิจน้ีท าใหเ้กิดแพลตฟอร์มต่าง ๆ ท่ีรองรับการขยายตวัทางการซ้ือขายออนไลน์  

หน่ึงในนั้นก็เกิดเป็น Marketplace ท่ีเป็นแอปพลิเคชัน่ส าหรับการซ้ือขายทางออนไลน์โดยเฉพาะ  โดยเปิดใหผู้ ้

ซ้ือและผูข้ายสามารถท าการซ้ือขายกนัไดง่้ายดายโดยไม่ผา่นพ่อคา้คนกลางซ่ึงเป็นการท าธุรกิจในรูปแบบ B2C  

ส่งผลให้มีสินคา้ให้ผูซ้ื้อเลือกอย่างหลากหลาย  ทั้งน้ีการซ้ือสินคา้ผ่านแพลตฟอร์มเหล่าน้ียงัท าให้เกิดความ

สะดวกสบายกบัผูซ้ื้อมากขึ้น  โดยผูซ้ื้อไม่ตอ้งเดินทางออกจากบา้นเพื่อไปซ้ือของเขา้บา้นตามยุคสมยัก่อนอีก

ต่อไป  เพียงแค่สั่งซ้ือในแอปพลิเคชัน่ก็ไดรั้บสินคา้ท่ีจดัส่งถึงบา้นไดเ้ลย แอปพลิเคชนัช็อปป้ี อยู่ในกลุ่มของ 

บริษทั Sea และไดเ้ปิดตวัเป็นคร้ังแรกอย่างเป็นทางการในปี พ.ศ. 2558 ในประเทศสิงคโปร์ และขยายไปยงั

ประเทศมาเลเซีย ไทย ไตห้วนั อินโดนีเซีย เวียดนาม และฟิลิปปินส์   โดยแอปพลิเคชนัช็อปป้ีมีผูใ้ชช้าวไทย

มากกวา่ 30 ลา้นคน (ท่ีมา บริษทั ช็อปป้ี จ ากดั)  และมีอตัราการเพิ่มขึ้นของจ านวนผูใ้ชม้ากขึ้นเร่ือย ๆ   การซ้ือ

ขายสินคา้ ผูข้ายย่อมมุ่งหวงัให้ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดีต่อสินคา้เหล่านั้น  แต่

หลาย ๆ คร้ังพบว่าผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้คร้ังเดียวแลว้ไม่กลบัมาซ้ือ  เกิดการซ้ือสินคา้แต่ซ้ือในปริมาณน้อย  

หรือกลบัมาซ้ือเพียงคร้ังเดียวแลว้หายไป ซ่ึงการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคย่อมเก่ียวเน่ืองกบัแรงจูงใจ หรือปัจจยั

ต่าง ๆ ส่วนบุคคล ซ่ึงผูวิ้จยัจึงอยากศึกษาพฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี  

เพื่อหาเหตุผลของผูบ้ริโภคท่ีจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าต่อไปเร่ือย ๆ    

วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ท่ี

แตกต่างกนัต่อการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั 

ช็อปป้ี 

4. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่น 

แอปพลิเคชนัช็อปป้ี 

 



ขอบเขตการวิจัย 

1. ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชแ้อปพลิเคชนัช็อปป้ีในการซ้ือสินคา้ 

2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั  
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคทั้งเพศหญิง เพศชาย และเพศอ่ืน ๆ ท่ีเคยใชแ้อปพลิเค
ชนัช็อปป้ีในการซ้ือสินคา้ 

3. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ คือ ผูบ้ริโภคทั้งเพศหญิง เพศชาย และเพศอ่ืน ๆท่ีเคยใชแ้อป

พลิเคชนัช็อปป้ีในการซ้ือสินคา้โดยประมาณ 30 ลา้นคน จึงไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสูตร 

ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน และส ารองตวัอยา่งเพื่อป้องกนัความ

คลาดเคล่ือนไว ้ 25 คน โดยดิครวมเป็น 400 คน ระยะเวลาท าการวิจยั 20 กุมภาพนัธ์ 2564 - 8 

พฤษภาคม 2564 

สมมุติฐานงานวิจัย 

สมมุติฐานท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา   อาชีพ   รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน   น่าจะท าใหก้ารซ้ือซ ้ าในการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ีต่างกนั  

สมมุติฐานท่ี 2  ปัจจัยจูงใจท่ีต่างกัน น่าจะมีผลต่อการซ้ือซ ้ าของผู ้บริโภคท่ี ซ้ือสินค้าผ่าน

แอปพลิเคชัน่ช็อปป้ี   

สมมุติฐานท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) น่าจะมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่น

แอปพลิเคชัน่ช็อปป้ี  

สมมุติฐานท่ี 4  ปัจจยัจูงใจท่ีต่างกนั  ส่วนประสมทางการตลาด (4P) น่าจะมีผลต่อการซ้ือซ ้าของ

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ช็อปป้ี  

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อใหท้ราบการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี 

2. เพื่อใหท้ราบการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ีโดยจ าแนกตามปัจจยัส่วน

บุคคล ไดแ้ก่  เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

3. เพื่อใหท้ราบปัจจยัจูงใจ ไดแ้ก่ ความพอใจต่อคุณภาพ ความพอใจต่อความสะดวก ความพอใจต่อ

ระบบบริการหลงัการขาย ความพอใจต่อระบบรับประกนัสินคา้ ความพึงพอใจต่อคุณภาพของระบบ

แอปพลิเคชนัท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ช็อปป้ี   



4. เพื่อใหท้ราบส่วนประสมทางการตลาด (4 P) ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีจ าหน่ายในแอปพลิเคชนัราคา  ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย  โปรโมชัน่ ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ช็อปป้ี   

แนวคิด ทฤษฎี และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง 

จากทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค Kother, Philip. ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consume behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาสินคา้และ
บริการ ทั้งน้ี หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจและการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

 Schiffman and Kanuk ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงพฤติกรรมท่ี
ผูบ้ริโภคท าการดนัหาความตอ้งการเก่ีขวขอ้งกบัการซ้ือ การใชก้ารประเมิน การใชจ่้ายในผลิตภณัฑแ์ละบริการ
โดยคาควา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 
Mowen and Minor ไดไ้หค้วามหมายไวว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการศึกษาถึงหน่วยการซ้ือสินคา้และ
บริการและกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ีขวขอ้งกบัการไดรั้บมาการบริโภคและการจ ากดัชั้นเก่ียวกบัสินคา้ 
บริการ ประสบการณ์ และความคิด 

จากการวิจยัของกิตติพฒัน์ พนัเรือง และ ดชักรณ์ ตนัเจริญ   ซ่ึงไดท้ าการวิจยัในเร่ืองการวิเคราะห์
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ในกรุงเทพและปริมณฑล (2563) พบวา่ Shopee 
เป็นช่องทางซ้ือขายสินคา้รายย่อยจ านวนมากเสมือนตลาดนัด โดยเป็นการขายสินคา้ช้ินเล็กท่ีมีราคาถูก 
สามารถสั่งซ้ือผ่านอุปกรณ์มือถือไดส้ะดวกท่ีสุดและมีระบบการซ้ือขายท่ีไม่ยุ่งยากพร้อมทั้งมีโปรโมชัน่ท่ีท า
ให้ตอ้งเขา้มาตรวจสอบทุกวนัถึงแมจ้ะไม่มีสินคา้ท่ีอยากไดใ้นขณะนั้นก็ตาม ซ่ึงผูใ้ชม้กัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมี
ขนาดเลก็ ราคาถูกและตอ้งมีความคิดเห็นจากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสินคา้นั้น ๆ ประกอบก่อนการพิจารณา
ซ้ือสินคา้ทุกคร้ัง 

ฉนัธะ จนัทะเสนา (2562) ซ่ึงไดท้ าการวิจยัในเร่ือง ตวัแปรท่ีมาก่อนของการตั้งใจซ้ือซ ้าในพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ไทย  พบวา่ประสิทธิภาพของระบบ คือระบบอิเลก็ทรอนิกส์สนบัสนุนใหลู้กคา้ท ารายการผา่น
ระบบออนไลน์ไดเ้สร็จสมบูรณ์ แสดงผลรวดเร็ว มีเวลาตอบสนองเหมาะสม การประมวลผลถูกตอ้งแม่นย  า 
กล่าวคือ ระบบสารสนเทศของเวบ็ไซตผ์ูค้า้มีรายการครบ ถูกตอ้งและทนัต่อเวลา มีประสิทธิภาพในการรับ - 
ส่ง และประมวลผลขอ้มูลไดต้ลอดเวลา คือ รวดเร็วและตอบสนองลูกคา้ทนัเวลาน าไปสู่ความพึงพอใจของ
ลูกคา้  ทั้งน้ีประสิทธิภาพของระบบเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีลูกคา้ใชป้ระเมินคุณภาพบริการทาง
อิเลก็ทรอนิกส์ของเวบ็ไชตผ์ูข้าย  การซ้ือซ ้ามีแนวคิดมาจากระบบการคา้เดิม ตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ไดเ้ปรียบท่ี
สามารถซ้ือซ ้าง่ายกวา่โดยใชช่้องทางเดิม องคป์ระกอบท่ีช่วยใหลู้กคา้ซ้ือซ ้ามีหลายประการ เช่น ความไวว้างใจ 
ความสะดวก ความพึงพอใจ 



ณัฐพล อสัสะรัตน์ และ อธิวฒัน์ รัตนพนัธ์ (2563) ซ่ึงไดท้ าการวิจยัในเร่ือง อิทธิพลคุณภาพบริการ
และการรับรู้ราคาของศูนยบ์ริการรถยนตต่์อความพึงพอใจ การบอกต่อ และการซ้ือซ ้า ในแบรนดร์ถยนตพ์บว่า 
คุณภาพบริการ และการรับรู้ราคาของศูนยบ์ริการรถยนตมี์อิทธิพลเชิงบวกต่อความพึงพอใจ การบอกต่อ และ
การซ้ือซ ้ารถยนตแ์บรนดต่์างๆโดยปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลแตกต่างกนัตามเพศและอายขุองลูกคา้ ทั้งน้ี เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีฐานะท่ีแตกต่างกัน หรือการท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับคุณค่าท่ีสินค้าหรือบริการมอบให้
แตกต่างกนั จะมีผลต่อการรับรู้ราคาท่ีแตกต่างกนักล่าวคือ แมว้่าระดบัราคาจริงจะเท่ากนัก็ตาม ผูบ้ริโภคท่ีมี
ฐานะท่ีสูงกว่า หรือให้คุณค่าต่อสินคา้หรือบริการในระดบัท่ีสูงกว่า อาจมีการรับรู้ราคา (perceived price)ใน
ระดบัท่ีต ่ากว่าหรือคิดว่ามีความคุม้ค่ามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีฐานะต ่ากว่าหรือให้คุณค่าต่อสินคา้หรือบริการใน
ระดบัท่ีต ่ากว่า ทั้งน้ี ราคาเป็นมูลค่าท่ีลูกคา้จ่ายเพื่อแลกกบัสินคา้หรือบริการ ดงันั้น ราคาจึงถูกพิจารณาว่าเป็น
หน่ึงในปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงใจของลูกคา้การซ้ือซ ้า และบอกต่อสินคา้และบริการ 

 กรอบแนวคิดในการวิจัย

 
 



วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) ซ่ึงมีลกัษณะการวิจยัเชิง

ส ารวจ (Survey Research) โดยมีการใชก้ารศึกษาและรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากประชากรกลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ช็อปป้ี ถือไดว้่ามีจ านวน

ประชากรขนาดใหญ่ โดยประมาณ 30 ลา้นคน ผูว้ิจยัจึงก าหนดให้มีขนาดตวัอย่างโดยการค านวณแบบทราบ

จ านวนประชากร โดยใชสู้ตร Cohen ในการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง (Cohen, 1963) ไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 

400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Selection) ผูว้ิจยัจะเลือกเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

เคยใชแ้อปพลิเคชนัช็อปป้ีในการซ้ือสินคา้เท่านั้น 

สถิติท่ีใช้ในการค านวณคือ ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) กบัตวัแปรท่ีมีระดบั

การวดัเชิงกลุ่ม ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดั

เชิงปริมาณ 

ผลการศึกษา 

1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดย

มีจ านวน  282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5  มีอายุระหว่าง 31 – 40  ปีจ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ  47.5 มี

สถานภาพโสดจ านวน 221  คน   คิดเป็นร้อยละ 55.3  มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรีจ านวน  242  คน  

คิดเป็นร้อยละ 60.5  มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจ านวน 175  คน  คิดเป็นร้อยละ 43.8  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

15,000 บาท – 25,000 บาทจ านวน 119  คน  คิดเป็นร้อยละ 29.8 

2.ดา้นปัจจยัจูงใจในการซ้ือซ ้ า ค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.205  และค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั  0.688 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ขอ้ท่านมีความพึง

พอใจในการซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชันช็อปป้ีเพราะมีความสะดวกในการซ้ือ   มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.450  

รองลงมาคือขอ้ท่านมีความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ีเพราะมีความสะดวกในการช าระ

เงิน    มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.432  และขอ้ท่านพึงพอใจกบัระบบแอปพลิเคชนัช็อปป้ีท่ีมีการใชง้านง่าย   มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั  4.327  รองลงมาตามล าดบั 

3.ด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีท าให้เกิดการซ้ือซ ้ า ค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.240   และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.672  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 

คือ ขอ้ท่านเขา้มาซ้ือสินคา้ในแอปพลิเคชนัช็อปป้ีเพราะสะดวกในการช าระค่าสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.435  

รองลงมา คือ ขอ้ท่านเขา้มาซ้ือสินคา้ในแอปพลิเคชันช็อปป้ีเสมอๆ เพราะแอปพลิเคชันช็อปป้ีมีสินค้าท่ี



หลากหลาย     มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.417   และขอ้ท่านเขา้มาซ้ือสินคา้ในแอปพลิเคชนัช็อปป้ีเพราะสะดวกในการ

ซ้ือ   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.415  รองลงมาตามล าดบั 

4.ด้านการกลับมาซ้ือซ ้ า ค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ   และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน เท่ากบั 4.326  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ขอ้ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์

คร้ังต่อไป ท่านจะพิจารณาแอปพลิเคชนัช็อปป้ีเป็นอนัดบัแรก   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.355 รองลงมา คือ ขอ้ท่าน

จะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าผ่านแอปพลิเคชันช็อปป้ีเสมอ    มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.350  และขอ้ท่านจะแนะน าคน

รอบตวัของท่านใหซ้ื้อสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั   4.275 รองลงมาตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมุติฐาน 

1. ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั 

ช็อปป้ี โดยภาพรวม อยู่ในระดบัคะแนนมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.257 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.657 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ทั้งดา้นปัจจยัจูงใจในการซ้ือซ ้า  ดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีท าให้เกิดการ

ซ้ือซ ้า และดา้นการกลบัมาซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัคะแนนมากทั้ง 3 ดา้น  

2. ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัช็อปป้ีจ าแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล สามารถสรุปการวิจยัไดว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่างกนั ท า

ใหก้ารกลบัมาซ้ือซ ้า โดยภาพรวมต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ การซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคต่างกนัอย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

3.ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี สามารถสรุป
การวิจยัไดว้่า ความพึงพอใจต่อคุณภาพของสินคา้  ช่องทางการจดัจ าหน่าย และโปรโมชัน่ มีผลต่อการซ้ือซ ้ า
ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ช็อปป้ีอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ท าให้ตวัแปรทั้ง 3 ตวัน้ี 
สามารถอธิบายความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ช็อปป้ี ได้
ร้อยละ 64.3 หรือมีอ านาจพยากรณ์ร้อยละ 64.3 และมีค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ท่ี ± 0.166 
อภิปรายผล 

การอภิปรายผลเปรียบเทียบกบัผลวิเคราะห์ขอ้มูลกบัเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  ผูว้ิจยัขอเสนอ

การอภิปรายผลตามสมมุติฐานดงัน้ี 

1.ผลการวิจยัแสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุ สถานภาพ อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่างกนั ท าใหก้าร

กลบัมาซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชันช็อปป้ีในภาพรวมต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัย

ของณัฐพล อสัสะรัตน์ และ อธิวฒัน์ รัตนพนัธ์ (2563)ท่ีท าการศึกษาอิทธิพลคุณภาพบริการและการรับรู้ราคา



ของศูนยบ์ริการรถยนตต์่อความพึงพอใจ การบอกต่อ และการซ้ือซ ้ า ในแบรนด์รถยนตพ์บว่า คุณภาพบริการ 

และการรับรู้ราคาของศูนย์บริการรถยนต์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความพึงพอใจ การบอกต่อ และการซ้ือซ ้ า

รถยนตแ์บรนด์ต่างๆโดยปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลแตกต่างกนัตามเพศและอายขุองลูกคา้ ทั้งน้ี เน่ืองจากผูบ้ริโภค

ท่ีมีฐานะท่ีแตกต่างกนั หรือการท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัคุณค่าท่ีสินคา้หรือบริการมอบใหแ้ตกต่างกนั จะมี

ผลต่อการรับรู้ราคาท่ีแตกต่างกนั 

2.ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ความพึงพอใจต่อคุณภาพของสินคา้ มีผลต่อการกลับมาซ้ือซ ้ าของ
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัช็อปป้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของกิตติพฒัน์ พนัเรือง และ ดชักรณ์ 
ตนัเจริญ  (2563) ไดก้ล่าววา่ประสบการณ์ของผูบ้ริโภค ทั้งส่วนของราคา การบริการหลงัการขายต่างๆ รวมไป
ถึงคุณภาพการบริการ ไม่วา่จะเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูบ้ริโภค หรือจะเป็นส่วน
ท่ีคุณภาพในดา้นต่างๆ ต่างก็มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และการกลบัมาซ้ือซ ้า 

3.ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ

สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัช็อปป้ี  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของกิตติพฒัน์ พนัเรือง และ ดชักรณ์ ตนัเจริญ  

(2563) ได้กล่าวว่าการบริการลูกคา้ออนไลน์นั้นจะมี องค์ประกอบหลกัอยู่ 2 ด้านคือ ปัจจัยด้านจิตวิทยา , 

ฟังกช์ัน่การใชง้านในเวบ็ไซต ์โดยพบวา่ส่วนประกอบส าคญัท่ีมีผลช่วยกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือออน ไลน์ คือ 

การส่ือสาร เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย การโตต้อบกนัระหว่างซ้ือขาย ท าให้ผูซ้ื้อเกิด

ความเช่ือใจ รวมทั้งการใหผู้ซ้ื้อไดรั้บขอ้มูลหรือการริวิวจากลูกคา้รายอ่ืนๆ ดว้ย   

4.ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า โปรโมชัน่ มีผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอป

พลิเคชนัช็อปป้ี  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของกิตติพฒัน์ พนัเรือง และ ดชักรณ์ ตนัเจริญ  ซ่ึงไดท้ าการวิจยัในเร่ือง

การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในกรุงเทพและปริมณฑล (2563) 

พบวา่  Shopee เป็นช่องทางซ้ือขายสินคา้รายยอ่ยจ านวนมากเสมือนตลาดนดั โดยเป็นการขายสินคา้ช้ินเล็กท่ีมี

ราคาถูก สามารถสั่งซ้ือผ่านอุปกรณ์มือถือได้สะดวกท่ีสุดและมีระบบการซ้ือขายท่ีไม่ยุ่งยากพร้อมทั้ งมี

โปรโมชัน่ท่ีท าใหต้อ้งเขา้มาตรวจสอบทุกวนัถึงแมจ้ะไม่มีสินคา้ท่ีอยากไดใ้นขณะนั้นก็ตาม ซ่ึงผูใ้ชม้กัจะเลือก

ซ้ือสินคา้ท่ีมีขนาดเลก็ ราคาถูก 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชันช็อปป้ี ผูวิ้จัยขอ

เสนอแนะแนวทางดงัน้ี 



 1.ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวิจยัดา้นประชากรศาตร์ไปใชใ้นการก าหนดแนวทางและแผนการ

ตลาด  เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย และสามารถรักษาฐานลูกคา้ไวไ้ด ้เพื่อท าให้ผูบ้ริโภค

กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 

 2.ในดา้นปัจจยัจูงใจ ผูป้ระกอบการจะตอ้งพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพ  มีความคุม้ค่าคุม้ราคาท่ีผูบ้ริโภค

จ่าย  มุ่งเนน้การขายสินคา้ท่ีใชแ้ลว้ไดผ้ลจริง หรือมีความคงทน  ไม่ช ารุดเสียหายง่าย มีความสมราคา 

 3.ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการจะต้อง  พฒันาช่องทางการจัดจ าหน่ายให้

สามารถเขา้ถึงได้ทุกกลุ่มผูบ้ริโภค  และต้องท าให้มีการใช้งานง่าย สะดวก และมีความเสถียร  ลดการเกิด

ขอ้ผิดพลาดในแอปพลิเคชนัให้น้อยท่ีสุด  ส่วนในดา้นโปรโมชัน่ ผูข้ายจะตอ้งมีโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดให้ลูกคา้

สนใจ และโปรโมชัน่จะตอ้งตรงกบักลุ่มลูกคา้  รวมทั้งตอ้งมีการออกโปรโมชัน่ท่ีไม่ซ ้ าจนเกินไป  เพื่อไม่ให้

ผูบ้ริโภครู้สึกเคยชินต่อโปรโมชัน่นั้น ๆ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

1.ควรมีการศึกษาตวัแปรอ่ืน ๆ เพิ่มขึ้น   ท่ีโดยศึกษาตวัแปรท่ีอาจจะส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค

ท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี เช่นตวัแปรดา้นการยอมรับเทคโนโลย ี ตวัแปรดา้นประเภทของสินคา้  ตวั

แปรดา้นความสามารถของแอปพลิเคชนัในดา้นอ่ืน ๆ รวมทั้งตวัแปรดา้นการซ้ือซ ้ าท่ียงัไม่ไดท้ าการวิจยัใน

คร้ังน้ี  เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้นการบริหารงานหรือส่งเสริมการซ้ือขายผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ี 

2.การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัช็อปป้ีเท่านั้น  ในการวิจยั

คร้ังต่อไปควรจะขยายขอบเขตการศึกษาไปยงัแอปพลิเคชนัซ้ือขายสินคา้อ่ืน ๆ หรือแพลตฟอร์มการขายสินคา้

อ่ืน ๆ เช่น  Facebook  Instagram หรือ Twitter  

3.ควรมีการน าสถิติอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือจากท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี มาใชวิ้เคราะห์ผลการวิจยั  เพื่อให้ได้

ขอ้มูลท่ีหลากหลายมากขึ้น และเป็นขอ้มูลท่ีแตกต่างกบัขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ี  รวมทั้งการศึกษาวิจยัในเชิง

คุณภาพ  เพื่อให้ไดข้อ้มูลความคิดเห็นท่ีมาจากผูบ้ริโภคโดยตรง และสามารถน าขอ้มูลเหล่านั้นไปใชใ้นการ

พฒันาการซ้ือขายผา่นช่องทางออนไลน์ไดต่้อไปในอนาคต 
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