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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน 

แอปพลเิคชันของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ONLINE MARKETING MIX FACTORS AFFECTING CONSUMER ONLINE SHOPPING 
DECISION VIA APPLICATIONS IN BANGKOK 

 

ณิชาภา เทพณรงค ์1 
 ประภสัสร วิเศษประภา 2 

 
บทคัดย่อ 

 
การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติการทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-
way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธีของ LSD และใชส้ถิติการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression)   

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายได ้ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริม
การตลาด และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ค าส าคญั: การตดัสินใจซ้ือ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์, แอปพลิเคชนั 
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ABSTRACT 
The purpose of this research is (1) To study personal factors, Online Marketing Mix Factors and Online 

Shopping Decision via Applications in Bangkok (2) To study personal and Online Marketing Mix Factors 
Affecting Consumer Online Shopping Decision via Applications in Bangkok. The study sample group used in 
this research was 400 consumers in Bangkok. The questionnaire was used as a data collection tool. The statistics 
used in the analysis were frequency, percentage, mean, and standard deviation. The hypothesis was tested using 
t-test statistic and One-way ANOVA statistic. If any differences were found, the pairs were compared. using the 
LSD method and using multiple regression statistics. 

The hypothesis testing results shows that Consumers in Bangkok with different gender, age, education 
level, occupation and income Consumers decide to shop online through the applications in Bangkok. There is no 
different in buying products via the applications. For the other factors such as online marketing mix, price, 
distribution channel, marketing promotion, and personal service affected consumer online shopping decision via 
Applications in Bangkok 

 

Keyword: Purchase Decision, Online Marketing Mix Factors, Applications 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ประเทศไทยไดมี้การเปล่ียนแปลง พฒันากา้วเขา้สู่ยคุดิจิทลัอยา่งเตม็รูปแบบมากข้ึนในแต่ละปีกิจกรรม
ออนไลน์ต่างๆ รวมถึงการท าธุรกรรมออนไลน์เพิ่มมากข้ึนอยา่งกา้วกระโดด ซ่ึงลว้นแต่สร้างมูลค่ามหาศาล 
ส่งผลใหร้ะบบเศรษฐกิจและสงัคมเติบโตในวงกวา้ง และคงปฏิเสธไม่ไดว้า่ส่วนส าคญัในการเปล่ียนแปลงคร้ังน้ี
มาจากพฤติกรรมของคนไทยท่ีมีการปรับเปล่ียน คุน้ชินกบัการใชเ้ทคโนโลยแีละอินเทอร์เน็ตในชีวิตประจ าวนั
มากยิง่ข้ึน ช่วงปี 2563 ยงัเป็นปีท่ีทัว่โลกรวมทั้งประเทศไทยตอ้งเผชิญกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค
ติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ซ่ึงส่งผลใหมี้การผลกัดนัการใชเ้คร่ืองมือดิจิทลัและอินเทอร์เน็ต ทั้ง
การติดต่อส่ือสารการท างาน และการใชชี้วิตประจ าวนัมากข้ึน (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 
2563) จากสถานการณ์ COVID-19 ท าใหเ้กิดบริบทของการป้องกนัแบบ Social Distancing ไดเ้ขา้มามีอิทธิพล
เป็นอยา่งมากต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูค้นใหไ้ม่เหมือนเดิมอีกต่อไป ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการใชชี้วติ
ส่วนตวั การท างาน การเดินทาง เทรนดค์วามสนใจ รวมถึงการจบัจ่ายใชส้อยในชีวิตประจ าวนั ซ่ึงนบัเป็น
ช่วงเวลาท่ีตอ้งปรับตวั เพื่อใหคุ้น้ชินกบัไลฟ์สไตลแ์บบ “New Normal” และวิถีชีวิตใหม่ท่ีมอบความ
สะดวกสบายใหม้ากกวา่ท่ีเคยในดา้นต่างๆ เช่น Digital Lifestyle, Trends, Online Shopping และ Cashless 
Society ดว้ยขอ้จ ากดัในการใชชี้วิตท่ีผา่นมา ยิง่มีผลท าใหผู้ค้นมากมายหนัมาใชบ้ริการระบบ E- Commerce 
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กนัมากข้ึน เช่น การซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยเฉพาะสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเป็นส่ิงจ าเป็นและขาดไม่ได ้ 
จากขอ้มูลเวบ็ไซต ์SimilarWeb (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2563) ซ่ึงเป็นเวบ็ไซตท่ี์เกบ็ขอ้มูลจ านวนผู ้

เขา้ใชง้านในเวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัร้านคา้ต่างๆ กล่าววา่ ชอ้ปป้ี (Shopee) เป็นแอปพลิเคชนั E-Commerce ท่ี
มีจ  านวนผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซตห์รือมีจ านวนผูใ้ชง้านแอปต่อเดือนมากกวา่ลาซาดา้ (Lazada) โดยจุดเด่นท่ีท าใหก้าร
ขายสินคา้ออนไลน์เป็นท่ีนิยมอยา่งรวดเร็วคือ เลือกชอ้ปป้ิงไดง่้าย จ่ายเงิน สะดวก จดัส่งถึงบา้น ประหยดัเวลา 
ลดค่าใชจ่้ายในการเดินทาง นอกจากน้ียงัมี Special promotion days ทุกเดือน เช่น 9.9, 11.11 วนัครบรอบของ 
แบรนด ์ฯลฯ ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ไดเ้ร็วข้ึน ทางดา้นผูข้ายเองกย็งัสามารถลดค่าใชจ่้าย
ในส่วนของค่าเช่าร้าน พนกังาน เป็นตน้ ถึงแมก้ารซ้ือสินคา้ออนไลน์จะมีขอ้ดีหลายอยา่ง แต่กมี็ขอ้จ ากดัเช่นกนั
ไม่วา่จะเป็นเร่ืองการไดรั้บสินคา้ไม่ตรงตามรูปภาพ ไดรั้บสินคา้ชา้กวา่ก าหนด สินคา้เสียหายระหวา่งเดินทาง
มาถึงผูรั้บ ฯลฯ 

ดงันั้นผูว้จิยัจึงมีความสนใจในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในเร่ือง เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้วา่มีความสมัพนัธ์มากนอ้ยเพียงใดต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั และศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลนว์า่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนัหรือไม่ โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจะเป็นประโยชนใ์หก้บัผูบ้ริหารบริษทัชอ้ปป้ี (Shopee) 
และลาซาดา้ (Lazada) สามารถน าไปพฒันาระบบการขายสินคา้ทางออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัใหดี้ยิง่ข้ึน 
 
วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

1. เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลนผ์า่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลนผ์า่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
นิยามศัพท์ 

ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง คุณลกัษณะส่วนตวัของบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ 
รายได ้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี (Shopee) หรือ  
ลาซาดา้ (Lazada)  

การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การคิด ไตร่ตรอง ตระหนกัถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคก่อนท่ีจะตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้/บริการ โดยมีขอ้มูลสินคา้ ราคา และรายละเอียดการใหบ้ริการอยา่งละเอียดและครบถว้น 
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ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ หมายถึง องคป์ระกอบการตลาดแบบใหม่ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา
การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การใหบ้ริการส่วนบุคคล และการรักษาความเป็นส่วนตวั ใชใ้นการ
ด าเนินการทางธุรกิจท่ีมีการน าเอาเทคโนโลยเีขา้มามีส่วนร่วมหรือการซ้ือขายผา่นช่องทางออนไลน ์เพื่อช่วยให้
ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 
ขอบเขตของการวจิัย 
 1. ประชากร (Population) ท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคย
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไดจ้ากสูตรการค านวณของ Cochran (1953) แบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน โดยก าหนดสดัส่วนประชากรเท่ากบั 0.05 ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อย
ละ 5 จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมในการวิจยั คือ กลุ่มคนท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
ชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหาและประเดน็ในการศึกษา ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์ ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ขอบเขตระยะเวลาการด าเนินการวิจยั ตั้งแต่เดือนพฤษภาคม – กรกฎาคม 2564 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

ด้านประชากรศาสตร์ 
 ภทัรานิษฐ ์ฉายสุวรรณ (2559) ไดส้รุปแนวคิด ทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ไวว้า่ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ รายได ้อาชีพ การศึกษา เป็นเกณฑท่ี์ใชแ้บ่งส่วนทาง
การตลาด ซ่ึงประชากรเป็นตวัแปรท่ีสามารถเขา้ถึงเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล 
 จากการทบทวนวรรณกรรม ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้า่ ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ เป็นตวัแปรส าคญัท่ี
นกัการตลาดน ามาเป็นเกณฑท่ี์ใชแ้บ่งส่วนทางการตลาด ท าใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดย
ผูว้ิจยัไดน้ าเอาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ซ่ึงจะท าให ้
ผูป้ระกอบการสามารถน าไปใชใ้นการก าหนดตลาดเป้าหมายของสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัไดอ้ยา่งมี 
ประสิทธิผล  
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
วิเชียร วงศณิ์ชชากลุ และคนอ่ืนๆ (2550) ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (Online 

Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบการตลาดแบบใหม่ ซ่ึงประกอบดว้ย 6Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การรักษาความเป็นส่วนตวั และการใหบ้ริการส่วนบุคคล โดยส่วนประสม
การตลาดออนไลน์ทุกปัจจยัมีความเก่ียวเน่ืองกนั และมีความส าคญัอยา่งยิง่ในการด าเนินการตลาดออนไลน์ โดย
องคป์ระกอบทั้ง 6 ดา้น มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือส่ิงใดกไ็ดท่ี้สามารถขายได ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ผา่นกลไกลทางการตลาด ท าใหเ้กิดการซ้ือขายกนัเกิดข้ึน 

2. ดา้นราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าผลิตภณัฑ ์เพือ่ใชใ้นการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึง
ตอ้งมีความเหมาะสม และเป็นส่ิงท่ีสามารถใชส้ าหรับสร้างความสนใจใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นการน าเสนอผลิตภณัฑห์รือบริการ ท่ีไดก้ าหนดเอาไวอ้อกสู่
ตลาด ซ่ึงอาจจะเป็นการน าเสนอผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆ ผา่นทางคนกลางต่างๆ หรือสถานท่ีเพื่อใหเ้ป็นท่ี
รู้จกัแก่ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหผู้บ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายนั้นสามารถตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือ
บริการ 

4. ดา้นส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นช่องทางท่ีใชส่ื้อสารกบัผูบ้ริโภค โดยอาจจะใชค้น 
หรือไม่ใชค้น เป็นเคร่ืองมือส าหรับการส่ือสาร เพื่อสร้างทศันคติ ความเช่ือ ความมัน่ใจ เพื่อใหเ้กิดพฤติกรรม
การซ้ือ โดยพจิารณาตามความเหมาะสมของผลิตภณัฑใ์นขณะนั้น 

5. ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization) เป็นการสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ เพื่อน าเสนอส่ิง
ท่ีตรงใจลูกคา้ อ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ และสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ เช่น การส่งขอ้มูลข่าวสาร
โปรโมชัน่กบัลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ การติดต่อกบัผูข้ายสินคา้ไดส้ะดวก 

6. ดา้นความเป็นส่วนตวั (Privacy) การเกบ็ขอ้มูลความลบัของลูกคา้ เช่น ช่ือ-สกุล หมายเลขโทรศพัท ์ท่ี
อยู ่เป็นตน้ มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี และมีการช้ีแจงทางดา้นโยบายดา้นการรักษาความปลอดภยัอยา่ง
ชดัเจน และลูกคา้สามารถแกไ้ขหรือเขา้ถึงไดเ้พยีงผูเ้ดียว 
 
การตัดสินใจซ้ือ  

การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้และบริการ โดยไดผ้า่นขั้นตอน
กระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยพิจารณากระบวนการทั้งหมดก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 
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กรอบแนวความคดิทีใ่ช้ในการวิจัย 
 

             ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)     
 

      ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
 
 
                                                                             
                        
 
     
 
  
 
 
 

 
ภาพ 1 กรอบแนวความคิดการวิจยั 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ระเบียบวธีิวจิัย 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง: ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลนผ์า่นแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) ซ่ึงไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัจึงใชสู้ตรการค านวณกลุ่มตวัอยา่งตามวิธีการของ Cochran (1953) ท่ีระดบั

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ (Sex) 
2. อาย ุ(Age)  
3. ระดบัการศึกษา (Education) 
4. อาชีพ (Occupation)  
5. รายได ้(Income)  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization) 
6. ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy)  

การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดจ้  านวนตวัอยา่งเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง เพื่อป้องกนัความผดิพลาดจากการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงเกบ็กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
 เคร่ืองมือการวจิยั คือ แบบสอบถาม โดยแบ่งเน้ือหาออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ยขอ้ค าถามจ านวน 6 ขอ้ ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั จ านวน 27 ขอ้ และส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั จ านวน 6 ขอ้ รวมทั้งส้ิน 39 ขอ้ค าถาม ใชม้าตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (rating scale) 
ใชเ้กณฑก์ารแปลค่าของเบสท ์และคาห์น (Best & Kahn, 1993) โดยระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.51-5.00) ระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.51-4.50) ระดบัความส าคญัปานกลาง (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.51-
3.50) ระดบัความส าคญันอ้ย (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.51-2.50) และระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.00-
1.50) 

ผูว้ิจยัไดท้  าการทดสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (content validity) เพื่อใหส้ามารถวดัไดต้รงตาม
วตัถุประสงคข์องการศึกษา โดยผา่นการพจิารณาจากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน เพื่อท าการปรับปรุงแกไ้ข และ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงดว้ยค่าสมัประสิทธ์ิความสอดคลอ้ง โดยทุกขอ้ค าถามในการศึกษาคร้ังน้ีมีค่าเท่ากบั 1 
เกินกวา่เกณฑ ์0.5 แสดงวา่ ขอ้ค าถามมีความเท่ียงตรงตามเน้ือหา จากนั้นท าการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของ
แบบสอบถาม (reliability) ของแบบสอบถาม ดว้ยวิธีวดัความสอดคลอ้งภายใน (internal consistency) โดย
ทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 ราย และใชค่้าสถิติสมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) 
พบวา่ ตวัแปรดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.869 และตวัแปรการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น 
แอปพลิเคชนัมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.853 ซ่ึงสูงกวา่ 0.7 แสดงวา่ แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ สามารถ
น าไปศึกษาต่อได ้
 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (survey research) เกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ย
แบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) จ านวน 400 คน  
 การวิเคราะห์ขอ้มูล น าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอร์ส าเร็จรูป และ
ด าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ประกอบดว้ย การแจกแจงความถ่ี 
(frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพือ่อธิบายขอ้มูลแต่ละส่วน 

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชส้ถิติน้ีเพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีมี 
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ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของตวัแปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม
และ ANOVA, F-test เพื่อทดสอบความแตกต่างค่า mean ของระดบัความส าคญั และใชก้ารวิเคราะห์การถดถอย
พหุ (Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบอิทธิพลของตวัแปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม 

 

สรุปผลการวจัิย 
 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มากท่ีสุด รองลงมา
คือ มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี และช่วงอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด รองลงมา
คือ ระดบัการการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี และระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั รองลงมาคือ 
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ ตามล าดบั ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง มากกวา่ 
50,000 บาท รองลงมาคือ 15,001-30,000 และ 30,001-50,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี 
(Shopee) รองลงมาคือ ลาซาดา้ (Lazada) และอ่ืนๆ เช่น JD Central Facebook 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็น
ส่วนตวั และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ใหร้ะดบัความส าคญัมาก 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลนผ์า่นแอปพลิเคชนั โดยภาพรวม
ในระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดแลว้พบวา่ ผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 
เพราะมีความสะดวกรวดเร็ว และสามารถใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เพราะสามารถเปรียบเทียบคุณสมบติัและราคาของ
สินคา้ไดก่้อนตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ เพราะสินคา้มีราคาถูกกวา่ร้านคา้แบบ
ออฟไลน์ (Offline) เช่น หนา้ร้าน หา้งสรรพสินคา้ และผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั เม่ือไดเ้ห็นรูปภาพและอ่านความคิดเห็นของผูอ่ื้น ล าดบัต่อมาคือผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั เพราะมีโปรโมชัน่และส่วนลดอยูเ่สมอ และผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ เพราะ
แอปพลิเคชนัมีความน่าเช่ือถือและน่าไวว้างใจ ตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัไม่
แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
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จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทั้ง 4 ดา้น ลว้นมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งส้ิน  
 

การอภิปรายผล 
 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 50,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกใช้
บริการแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี (Shopee) มากกวา่ลาซาดา้ (Lazada)  

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผลการศึกษาส่วนหน่ึงมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) 
ไดก้ล่าววา่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญั และมีสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีจะช่วยก าหนด
กลุ่มเป้าหมาย ในขณะท่ีดา้นจิตวิทยา และสงัคมวฒันธรรมจะเป็นตวัช่วยอธิบายส่วนของความคิด และ
ความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้น ดงันั้นขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์จึงสามารถเขา้ถึง และมีประสิทธิภาพ
ต่อการก าหนดเป้าหมาย อีกทั้งง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน และมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กมลรัตน์ 
เส็งวงศ ์(2560) ท่ีศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของเล่นและของใชเ้ดก็มือสองทางออนไลน์ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มี
ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะคนกลุ่มน้ีจะอยู่
ในช่วง Gen Y มีความรู้ความสามารถทางดา้นเทคโนโลยต่ีางๆ เช่น แอปพลิเคชนั ส่ือสังคมออนไลน ์โดยคน
กลุ่มน้ีถือเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูง มีรายไดม้ัน่คง ท างานหนกั ไม่ค่อยมีเวลา จึงชอบซ้ือสินคา้ผา่นออนไลน์
มากกวา่เดินชอ้ปป้ิงตามหา้งสรรพสินคา้ เพราะชอบความสะดวกสบาย รวดเร็ว มีบริการส่งถึงบา้น และสามารถ
คน้หาขอ้มูลออนไลนม์าพิจารณา เปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสีย หรือประเมินความคุม้ค่า เพื่อประกอบการตดัสินใจ
ก่อนซ้ือสินคา้และบริการ 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงมี
ความสอดคลอ้งกบั สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-marketplace) พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (ปัจจยัส่วน
บุคคล) ท่ีศึกษาไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

สรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได ้ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัไม่แตกต่างกนั อาจเป็นเพราะการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัใหค้วามสะดวกสบายรวดเร็ว มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย ชอ้ปป้ิงไดง่้าย 
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จ่ายเงินสะดวก จดัส่งถึงบา้น ประหยดัเวลา ลดค่าใชจ่้ายในการเดินทาง สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดไ้ม่แตกต่างกนัดงันั้น ปัจจยัส่วนบุคคลจึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการศึกษาดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานขอ้ท่ี 2 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ทั้งหมดน้ี
เป็นตวัแปรท่ีท าใหเ้กิดการรับรู้ ความตอ้งการในสินคา้ ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
 สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็น
ส่วนตวั และการใหบ้ริการส่วนบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลนผ์า่นช่องทางตลาดกลาง
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace) 

โดยเม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียด พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ปัจจยัดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล เป็นไปในทิศทางเดียวกนั
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ 
เม่ือปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 
เพิ่มสูงข้ึนจะส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัเพิ่มมากยิง่ข้ึน เม่ือพิจารณารายดา้น จะ
เห็นไดว้า่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ในขณะท่ีดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ไม่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ผูว้จิยัจึงขออภิปรายผลการศึกษาทีละประเดน็ดงัน้ี  

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั อธิบายไดว้า่ การมีบริการช่องทางการช าระเงินท่ี
หลากหลายในแอปพลิเคชนั ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกช าระเงินไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว และเกิดความพึงพอใจ 
ส่งผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัมากกวา่การซ้ือสินคา้ทางหนา้ร้านออฟไลน์ 
สอดคลอ้งกบั สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace) และ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ ทั้งน้ี ท่ีมีอิทธิพลอาจเป็นเพราะวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการความ 
สะดวกรวดเร็วในการช าระเงินท่ีหลากหลาย จึงใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
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2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั อธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนันั้น ให้
ความส าคญักบัการท่ีสามารถเปรียบเทียบราคาในแต่ละร้านได ้หากไปเดินชมสินคา้เองกจ็ะไม่สามารถ
เปรียบเทียบร้านคา้ทุกร้านไดห้มด แต่หากเลือกซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัสามารถท าไดง่้ายและสะดวกกวา่ ซ่ึงเป็น
เหตุผลหลกัท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั สอดคลอ้งกบั สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) 
จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ณิชารีย ์ทวีพฒันะพงศ ์(2560) พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง
แอปพลิเคชนัออนไลน์ และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการซ้ือ/ขายสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada ซ่ึงอยูใ่นระดบั
มาก ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีราคาต ่ากวา่หนา้ร้านออฟไลน์ และสามารถเปรียบเทียบราคา
สินคา้ได ้

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั อธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั
ตอ้งการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ ไดรั้บการใหบ้ริการหลงัการขายผา่นช่องทางท่ี
หลากหลาย เช่น Line, Facebook chat และผูข้ายสินคา้ตอบแกไ้ขปัญหาใหใ้นทนัที สอดคลอ้งกบั  
สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลาง
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace) พบวา่ แกปั้ญหาลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีช่องทางการติดต่อกบัลูกคา้ท่ี
หลากหลาย มีช่องทางติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี Contact Center หรือเวบ็ไซตไ์ดต้ลอด 24 ชัว่โมง และมี
เจา้หนา้ท่ี Contact Center สามารถตอบกลบั และมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ทนัที ทั้งน้ี ท่ีมีอิทธิพลอาจเป็นเพราะวา่
เม่ือลูกคา้มีขอ้สงสยัเพิ่มเติมหรือพบปัญหาสินคา้ช ารุด ลูกคา้สามารถติดต่อกบัผูข้ายสินคา้ไดส้ะดวก และผูข้าย
สินคา้ตอบแกไ้ขปัญหาใหใ้นทนัที ท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจได ้ 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั อธิบายไดว้า่ การส่งเสริมการตลาดเปรียบเสมือนการ
ประชาสมัพนัธ์ใหผู้บ้ริโภครับรู้ข่าวสาร ทั้งการรู้จกัสินคา้ท่ีออกใหม่ การมีโปรโมชัน่ส่วนลดต่างๆ เช่น 7.7, 9.9 
อยูเ่สมอ จะช่วยกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ สอดคลอ้งกบั สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) เปรมกมล 
หงษย์นต ์(2562) พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่ไม่สอดคลอ้งกบั 
จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีอิทธิพลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ทั้งน้ี อาจ
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เพราะวา่การท่ีผูข้ายลดราคาสินคา้ เช่น สินคา้คงคา้ง, ดีลพิเศษ ท าใหผู้บ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้อาจมองวา่สินคา้ไม่
สมบูรณ์ เก่า หรือเร่ิมหมดอายกุารใชง้าน จึงน ามาลดราคาและเปิดดีลพเิศษ ท าใหผู้บ้ริโภคไม่เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ท่ีลดราคาพิเศษ 

5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกบั
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั กล่าวคือ เน่ืองจากสินคา้บนแอปพลิเคชนัมีความหลากหลาย 
และตรงตามความตอ้งการ ท าใหผู้บ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัดา้นราคามากกวา่ดา้นผลิตภณัฑ ์สอดคลอ้งกบั 
ยพุเรศ พิริยพลพงศ ์(2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชโ้มบายแอปพลิเคชนัซ้ือ
สินคา้ผา่นทางสมาร์ทโฟนและแทบ็เลต็ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะให้
ความส าคญัในการตดัสินใจดา้นราคามากท่ีสุด โดยหากวิเคราะห์ลึกลงไปในดา้นราคา ราคาท่ีมีความเหมาะสม
เม่ือเทียบกบัคุณภาพสินคา้ เป็นส่ิงท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในการตดัสินใจมากท่ีสุด แต่ไม่สอดคลอ้งกบั 
สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) เปรมกมล หงษย์นต ์(2562) พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ลาซาดา้) ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะผลิตภณัฑค์วรท่ี
จะมีคุณภาพท่ีเหมาะสม และความครบถว้นของขอ้มูลสินคา้ จึงจะเกิดการตดัสินใจซ้ือ 

6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลนผ์า่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสัมพนัธ์ใน
ทิศทางตรงกนัขา้มกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั กล่าวคือ การซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเค
ชนันั้นมีกฎหมายคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล และใหก้ารความส าคญัเก่ียวกบัความเป็นส่วนตวัของผูใ้ชแ้อปพลิเค
ชนับนมือถือ ท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกไวว้างใจและเช่ือถือ สอดคลอ้งกบั เปรมกมล หงษย์นต ์(2562) พบวา่ ปัจจยั
ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ลาซาดา้) 
แต่ไม่สอดคลอ้งกบั สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ณิชารีย ์ทวีพฒันะพงศ ์(2560) และพงศกร พฤกษไ์พรผดุง (2559) 
พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการรักษาขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้มากท่ีสุด ทั้งน้ี อาจเพราะลูกคา้บางท่านมอง
วา่ขอ้มูลอีเมล เบอร์ติดต่อ ท่ีอยู ่ไม่ไดเ้ป็นความลบัสามารถเปิดเผยไดท้ัว่ไป แต่ลูกคา้บางท่านอาจมีการช าระเงิน
ผา่นบตัรเครดิตกจ็ะใหค้วามส าคญัในดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัมาก 

สรุปผลลพัธ์ท่ีไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันั้น การสร้างการรับรู้และความเขา้ใจของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัในดา้นส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มากยิง่ข้ึน จะ
ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากยิง่ข้ึน 
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ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
1. ผูบ้ริหารบริษทัชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) ควรใหค้วามส าคญักบัช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เพราะการมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลายรูปแบบ ควรมีการตรวจสอบและปรับปรุงระบบความปลอดภยัอยู ่
เสมอ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกไวว้างใจและเช่ือถือในการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั รวมถึงขั้นตอนใน 
การซ้ือสินคา้ควรมีการจดัรูปแบบดีไซนใ์หมี้ความสะดวกและง่ายต่อการใชง้าน 

2. ผูบ้ริหารบริษทัชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) ควรใหค้วามส าคญักบัการการตั้งราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และมีการจดัโปรโมชัน่ดา้นราคา เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบราคา
สินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีราคาถูกกวา่หนา้ร้านออฟไลน ์ดงันั้น การใชก้ลยทุธ์ดา้น
ราคาท่ีท าใหเ้กิดความรู้สึกถา้ไม่ซ้ือตอนน้ีคงเสียดายมาก เช่น Flash Sale, 7.7 จะช่วยกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ืออยา่งรวดเร็ว ท าใหไ้ดลู้กคา้มากข้ึนเร่ือยๆ ในคร้ังต่อไป รวมถึงช่วยกระตุน้ยอดขายใหเ้พิ่มมากข้ึน
ดว้ย 

3. ผูบ้ริหารบริษทัชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) ควรใหค้วามส าคญักบัการใหบ้ริการส่วน
บุคคล เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ไม่ไดเ้ห็นสินคา้ของจริง และยงัไม่ไดส่ื้อสารกบัพนกังานขายต่อหนา้ 
เพราะฉะนั้นผูบ้ริโภคตอ้งการไดรั้บขอ้มูลท่ีตรงกบัความตอ้งการ ขอ้มูลถูกตอ้ง และเขา้ใจง่าย เม่ือไดรั้บสินคา้
มาแลว้ สินคา้อาจจะมีปัญหาต่างๆ เช่น การใชง้านสินคา้ สินคา้ช ารุด ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการร้านคา้ท่ีมีการ
ใหบ้ริการหลงัการขายท่ีสามารถติดต่อไดง่้าย มีหลายช่องทาง และมีผูข้ายตอบค าถามในทนัที หรือในบางคร้ัง
อาจจะยงัไม่ไดส้ัง่ซ้ือสินคา้ แต่อยูใ่นขั้นตอนการตดัสินใจเลือกซ้ือ อาจจะมีขอ้ค าถามหรือขอ้สงสัยและตอ้งการ
ค าตอบอยา่งรวดเร็ว นอกจากตอบค าถามแลว้ อาจมีการส่งขอ้มูลแนะน าสินคา้อ่ืนๆ ท่ีตรงกบัความสนใจของ
ลูกคา้ เช่น ต่างยีห่อ้คุณสมบติัคลา้ยกนั หรือยีห่อ้เดียวกนัแต่ต่างรุ่น และหลงัจากนั้นอาจมีการส่งขอ้มูลข่าวสาร
โปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

4. ผูบ้ริหารบริษทัชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) ควรใหค้วามส าคญักบัการส่งเสริมการตลาด 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจกบัโปรโมชัน่ส่วนลดต่างๆ เช่น Flash Sale, 7.7, จดัส่งฟรี รวมถึงส่ือโฆษณา
ออนไลน์ Facebook Fanpage ท่ีมีการอปัเดตโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ จะช่วยกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้
และตดัสินใจซ้ืออยา่งรวดเร็ว ท าใหไ้ดลู้กคา้มากข้ึนเร่ือยๆ และยงัช่วยกระตุน้ยอดขายใหเ้พิ่มมากข้ึนดว้ย  

5. ส าหรับผลิตภณัฑ ์และการรักษาความเป็นส่วนตวั ถึงแมจ้ะไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ผูบ้ริหารบริษทัชอ้ปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) กย็งัคงตอ้งใหค้วามส าคญักบั
การรักษาระดบัมาตรฐานใหส้อดคลอ้งกบัเทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง เพื่อรักษาขอ้ไดเ้ปรียบในเชิง



14 

การแข่งขนั โดยในส่วนของผลิตภณัฑ ์สินคา้จะตอ้งมีความหลากหลาย มีคุณภาพ ตรงตามความตอ้งการ และใน
ส่วนของการรักษาความเป็นส่วนตวั มีการแจง้นโยบายรักษาความเป็นส่วนตวัอยา่งชดัเจน หมัน่ตรวจสอบและ 
ปรับปรุงระบบรักษาความปลอดภยัอยูเ่สมอ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัลูกคา้ในการท ารายการซ้ือสินคา้ 
ผา่นแอปพลิเคชนั 
 
ข้อเสนอแนะคร้ังต่อไป   

1. การวิจยัในคร้ังต่อไป ควรมีการขยายขอบเขตงานวิจยัใหก้วา้งและครอบคลุมยิง่ข้ึน เช่น ส ารวจใน
ต่างจงัหวดั หรือภูมิภาค เพือ่ใหท้ราบความคิดเห็น ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน ซ่ึงอาจมี
ความแตกต่างกนัในแต่ละพื้นท่ี 

2. ควรศึกษาตวัแปรปัจจยัอ่ืนๆ เพิ่มเติม ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นความพงึพอใจของ
ผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ีเป็นตน้ เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดรั้บไปใชใ้นการปรับปรุง พฒันาธุรกิจหรือ
สินคา้ใหต้รงต่อความตอ้งการของลูกคา้มากยิง่ข้ึน 

3. การเพิ่มเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น การสมัภาษณ์แบบเจาะลึกขอ้มูล การสนทนา
กลุ่ม ใหไ้ดรั้บรู้ถึงขอ้มูลเชิงลึก และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ผา่นทางแอปพลิเคชนั 
เพื่อจะน ามาพฒันาแอปพลิเคชนัซ้ือขายสินคา้ออนไลนใ์หเ้กิดประสิทธิภาพมากข้ึน และตอบโจทยค์วามตอ้งการ
ของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึนต่อไปในอนาคต 
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