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บทคดัย่อ 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ  1) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee 

และLazada ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 2) เพื่อ
ศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด  และการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ในแอฟลิเคชนั Shopee และLazada ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษาอิทธิพลของ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั Shopee และLazada ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

mailto:6314154215@rumail.ac.th


จ านวน  400  คน  โดยเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลในการวิจยั  คือ  แบบสอบถาม  (Question )  และท า

การวิเคราะห์ประมวลขอ้มูลดว้ยวิธีทางสถิติโปรแกรมส าเร็จรูปคอมพิวเตอร์  

 ผลการวิเคราะห์พบว่าดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์พบว่า กลุ่มคนในจงัหวดั
กรุงเทพมหานครท่ีจ าแนกตามเพศ อาชีพ ลกัษณะการใช้งานแอฟลิเคชนัแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และLazada  ไม่แตกต่างกนั  ส่วนกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ี

จ าแนกตาม  อายุ  รายได ้ ระดบัการศึกษา ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ  แตกต่างกนั  มีการตดัสินซ้ือสินคา้ใน

แอฟลิเคชนัShopee  และLazada  แตกต่างกนั โดยมีนัยส าคญัอยู่ท่ีระดับ  0.05    

ดา้นส่วนผสมทางการตลาด 4P’s  และการยอมรับเทคโนโลยี  พบว่าทั้ง 2 ปัจจยัมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และLazada  จากผลการวิเคราะห์มีทั้งหมด   5  ดา้น  
ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นโปรโมชนั  การรับรู้ว่ามีประโยชน์  การรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน  การรับรู้

ความเส่ียง  ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และLazada ซ่ึงมีนัยส าคญัท่ี

ระดบั  0.05  นอกจากดา้นต่างๆท่ีไดก้ล่าวไปแลว้นั้น  ดา้นอื่นๆไม่ไดม้ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และLazada   

ค าส าคัญ: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด4P’s , การยอมรับเทคโนโลยี , การตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน

แอฟลิเคชนัShopeeและLazada 

Abstract 

 The purpose of this research is 1) To study the decision to buy products in the Shopee 

and Lazada applications of people in Bangkok. Classified by demographic characteristics 2) To 

study the influence of marketing mix. 3) To study the influence of purchasing decisions on the 

Shopee and Lazada applications of people in the province. Bangkok, 400 people. The tool for 

collecting data in the research was a questionnaire (Question) and analyzing the data by means of 

statistical computer software packages.  

 The analysis results showed that in terms of demographic characteristics, it was found 

that Groups of people in Bangkok classified by gender, occupation, application usage 

characteristics are different. Shopping decisions on the Shopee and Lazada apps are no different. 

The group of people in Bangkok classified by age, income, level of education. Types of products 



purchased are different. There are different purchase decisions on the Shopee and Lazada 

applications, with a significance level of 0.05. 

 In terms of 4P's marketing mix and technology acceptance, it was found that both factors 

influenced purchasing decisions in the Shopee and Lazada applications. perceived ease of use risk 

perception That influences the decision to buy products in the Shopee and Lazada applications, 

which is significant at the 0.05 level. Other aspects do not influence purchase decisions on Shopee 

and Lazada applications. 

Keywords: 4P's marketing mix, technology adoption, shopping decision in Shopee and Lazada 

applications 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 



บทน า  

 การท าธุรกิจออนไลน์ หมายถึง การขายสินคา้/บริการบนเว็บไซด์ ไม่ว่าจะขายสินคา้บน

เว็บไซด์ท่ีลงทุนเสียเงินท าเอง หรือ ขายบนเว็บฟรี เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ หรือ การน าสินคา้ไปโพสไวก้บั

เว็บท่ีให้บริการลงโฆษณาฟรี การท าธุรกิจออนไลน์ คือ การคา้ขายและให้บริการผ่านทางระบบ

ออนไลน์ โดยมีเว็บไซต์เป็นส่ือกลาง ในปัจจุบนัทั้งเว็บไซต์ท่ีตอ้งลงทุนท าขึ้นมาเอง และเว็บไซต์ท่ี

เปิดให้ท าการลงโฆษณาขายแบบฟรีๆ อย่างเช่น เว็บลงประกาศฟรี การท าธุรกิจออนไลน์ในปัจจุบนั

ไม่ไดท้ าขึ้นเพราะเป็นกระแส แต่เป็นการท าขึ้นโดยมองการณ์ไกล เพื่อการสร้างรายได้แบบระยะยาว 

และสามารถยึดเป็นอาชีพหาเลี้ยงครอบครัวได้  

 ในปี 2563 ธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์หรืออีคอมเมิร์ซในประเทศไทยมีมูลค่าเท่ากบั 3.78 

ลา้นลา้นบาทโดยมีสัดส่วนของมูลค่าอีคอมเมิร์ซในรูปแบบ B2C มากท่ีสุด คิดเป็นมูลค่ากว่า 2.17 

ลา้นลา้นบาท B2B มีมูลค่ากว่า 0.84 ลา้นลา้นบาท และ B2G มีมูลค่า 0.77 ลา้นลา้นบาท ขณะท่ี

คาดการณ์ว่ามูลค่าอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยในปี 2564 เติบโตอยู่ท่ี 4.01 ลา้นลา้นบาท ซ่ึงพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคท่ีชีวิตติดกบัดิจิทลัมากขึ้นและเน้นความสะดวกสบายและรวดเร็วเป็นหลกั ในการ

จบัจ่ายสินคา้ อีกทั้งแพลตฟอร์มออนไลน์ ซ้ือขายสินคา้และบริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง การน า

เทคโนโลยีดิจิทลัมาประยุกต์ใช้ในธุรกิจอีคอมเมิร์ซ รวมถึงการใช้กลยุทธ์  ส่งเสริมการขายสินคา้และ

บริการของแพลตฟอร์มอีมาร์เก็ตเพลส (e-Marketplace) ทั้งแคมเปญโปรโมชนั ส่วนลด จดัส่งฟรี 

หนุนให้ตลาดอีคอมเมิร์ซเติบโตอย่างต่อเน่ืองปัจจยัเหล่าน้ีน ามาสู่การวางปรับรูปเกมแข่งขนัของ 

2  แบรนด์อีมาร์เก็ตเพลสรายใหญ่ท่ีครองส่วนแบ่งในตลาดเมืองไทยแบบขบัเคี่ยวกนัมาตลอด อย่าง 

‘ลาซาดา้’ (Lazada) และ ‘ช้อปป้ี’ (Shopee) 
ดงันั้น  ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลิเคชนั Shopee 

และ Lazada โดยท่ีท าการศึกษาเกี่ยวกบั  ส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น (4p’s) คือ ด้านผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นโปรโมชัน่  และการยอมรับเทคโนโลยีทั้ง 3 ดา้น   คือการ

รับรู้ว่ามีประโยชน์  การรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน  การรับรู้ความเส่ียงต่อการใช้งานของกลุ่มคนใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครฯ  เพื่อทราบถึงขอ้มูลและน าผลการวิเคราะห์ท่ีไดไ้ปปรับปรุงแกไ้ขหรือ

พฒันาท าการตลาดขายสินคา้บนแอฟลิเคชนัออนไลน์ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee และLazada ของกลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด  และการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั Shopee และLazada ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลิเคชนั Shopee และLazada ของกลุ่ม

คนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของงานวิจัย 

1. ขอบเขตประชากร  กลุ่มคนท่ีอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานครฯ  จ านวน 5,594,932 คน   

2. ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการวิจยั  เร่ิมด าเนินการในช่วงเดือนมกราคม 2566 – มีนาคม 

2566 

3. ขอบเขตดา้นตวัแปร ตวัแปรอิสระ ลกัษณะประชากรณ์ศาสตร์ , ส่วนประสมทาง
การตลาด, การยอมรับเทคโนโลยี  ตวัแปรตาม การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั 

ShopeeและLazada ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั  มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลิเคชนั Shopee 

Lazada  แตกต่างกนั 
2. อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด  4P’s  และการยอมรับเทคโนโลยี  ท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั Shopee และLazada   

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.เพื่อทราบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลิเคชนัShopee และLazada  ของกลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2. เพื่อทราบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด  และการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั Shopee และLazada ของกลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อทราบอิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั Shopee และLazada ของกลุ่ม
คนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 



การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 4P’s  (Kotler.P Marketingmix 2000)                                 

 (Kotler,  2000)   ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า  ชุดของ 

เคร่ืองมือต่างๆ  ทางการตลาด  ซ่ึงบริษทัจะน ามาใช้เพื่อปฏิบตัิการให้ไดต้ามวตัถุประสงค์ทางการ

ตลาด  เป็นการวางแผนเพื่อตอบสนองความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ย 4Ps 

(Product, Price, Place, Promotion) (วารสารวิทยาลยัโลจิ-สติกส์และซัพพลายเชน ,  2565) 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการยอมรับเทคโนโลยี (Devis Technology Acceptance 1989) 

สักเมธ  จตุพรชัย(2561) ไดก้ล่าวไวว้่าการยอมรับเทคโนโลยีเป็นการน าเทคโนโลยีมาใช้ให้

เกิดความรู้  ประสบการณ์  เมื่อไดม้ีการลองใช้งานเทคโนโลยีอย่างต่อเน่ืองและรับรู้ถึงประโยชน์จะ
ท าให้เกิดการยอมรับเทคโนโลยีซ่ึงมีผลท าให้บุคคลนั้นๆ มีความเปลี่ยนแปลงในดา้นต่างๆ  เช่น  

พฤติกรรมหรือทศันคติท่ีส่งผลในเชิงบวกกบัการใช้งานเทคโนโลยีท่ีดีขึ้น 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ (Kotler.P   2003) 

นางสาวจุรีพร ช้อนใจ(2561) ไดก้ล่าวไวว้่าเมื่อท าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือ
สินคา้  สามารถแยกเป็นขั้นตอนได ้ซ่ึงนักการตลาดมีการแบ่งขั้นตอนท่ีสามารถน ามาวิเคราะห์และ

ประยุกต์ใช้  ในลกัษณะของกระบวนการท่ีด าเนินการเป็นขั้นตอน  เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามรถตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ไดง่้ายขึ้น มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) หากผูบ้ริโภคพบปัญหาท่ีเกิด จากการใช้

ผลิตภณัฑ์เดิม นักการตลาดจะกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหานั้น และเกิดความ ตอ้งการ

ผลิตภณัฑ์นั้น  

2. ขั้นตอนการหาขอ้มูล (Information Search) เมื่อผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์  หรือ

เกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์นั้นแลว้  ก็จะมีการหาขอ้มูลเกี่ยวกบัตวัผลิตภณัฑ์ โดยระดบัของการ

หาขอ้มูลจะขึ้นอยู่กบัผลิตภณัฑ์และปัจจยัต่างๆ เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพง ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลโดย
ละเอียด นักการตลาดจึงตอ้งให้ขอ้มูล แก่ผูบ้ริโภค ส่ือสารให้ผูบ้ริโภคเกิดความเขา้ในตวัผลิตภณัฑ์

มากท่ีสุด 

3. ขั้นการประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) ผูบ้ริโภคมกัพิจารณาจากหลายปัจจยั  

ซ่ึงผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบจากหลายตราผลิตภณัฑ์ท่ีมีวางขายอยู่ในตลาด จึงมีความจ าเป็นท่ี



นักการตลาดตอ้งพยายามท าให้ผลิตภณัฑ์ของตนเองนั้นอยู่เหนือกว่าคู่แข่ง เพื่อให้ผูบ้ริโภคพิจารณา

เห็นถึงคุณค่าท่ีตอ้งการน าเสนอขายและเกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision and Purchase) เมื่อมีหลายทางเลือกให้พิจารณา ผูบ้ริโภค

จะตอ้งเลือกซ้ือสินคา้เพียงช้ินเดียว ท่ีเหมาะสมต่อความตอ้งการและขอ้จ ากดัท่ีตนเองมอียู่ การ

ตดัสินใจจึงตอ้งใช้เวลาและอาจมผีูอ้ื่นในการร่วมตดัสินใจ ในขั้นน้ีนักการตลาดจะตอ้งหาทางปิดจบ
การขายให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตน 

5. การประเมินผลการซ้ือ (Purchase Evaluation) เมื่อผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์แลว้ 
หากผลิตภณัฑ์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดด้ี ก็จะท าให้เกิดความ พึงพอใจ หรือ

หากภายหลงัจากการซ้ือไปแลว้เกิดปัญหา ท าให้ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจ ทั้งน้ีบริษทัควรมีมาตราการ

รองรับสามารถแกปั้ญหาให้ได้ไวท่ีสุด  ท าให้บริโภคเกิดความพึงพอใจ  เป็นบริการหลังการขาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ  กลุ่มคนท่ีอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานครฯ  จ านวน 

5,594,932 คน  (ประกาศส านักทะเบียนกลาง  กรมปกครอง  กระทรวงมหาดไทย  ณ  วนัท่ี 5 มกราคม 
2566)  ผูว้ิจยัไดน้ าจ านวนดงักล่าวมาค านาณหาขนาดของตวัอย่างโดยใช้สูตรของ  Taro  Yamane  (ทา

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั Shopee และ

Lazada ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานครฯ 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

-เพศ 
-อายุ 

-รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

-ระดบัการศึกษา 

-อาชีพ 

- ประเภทสินคา้ 
- ลกัษณะการใช้งานแอฟลิเคชัน่ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  4P’s 
-Product คือ สินคา้และบริการของธุรกิจ 

-Price คือ การตั้งราคาสินคา้หรือบริการของธุรกิจ 

-Place คือ ช่องทางในการให้ขายและให้บริการ  

-Promotion คือ วิธีการส่งเสริมการขายของธุรกิจ 
 

 ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี 

- การรับรู้ว่ามีประโยชน์ Perceived Usefulness 

- การรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน Perceived Ease of Use 

- การรับรู้ความเส่ียงต่อการใช้งาน  



โร่  ยามาเน่,1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่  ร้อยละ 95 ในการศึกษาคร้ังน้ีกลุ่มตวัอย่างท่ีค  านวณได ้ 400  

คน  และใช้การสุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีแบบง่าย  (Simple  Random  Sampling) 

ผูว้ิจยัทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา  (Content  Validity)  โดย

ขอความอนุเคราะห์ให้ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการศึกษางานวิจยัตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษา  และ

ความเท่ียงตรงของเน้ือหาในแบบสอบถาม  พิจารณตรวจสอบ ความเท่ียงตรงและเสนอแนะเพื่อ
ปรับปรุงให้มีความสมบูรณ์มากย่ิงขึ้น  หลงัจากนั้นน าขอ้มูลจากการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญมาหาค่า

ความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม  โดยพิจารณาจากค่า  IOC (Item  Object  Congruence  Index )  ถา้

ไดค้่ามากกว่า  0.50  หมายถึงขอ้ค าตอบครอบคลุมเน้ือหาท่ีตอ้งการวดัผลและสามารถน าไปใช้เก็บ

ขอ้มูลได ้ จากการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง  3  ท่าน  พบว่าค่า  IOC  สูงสุดเท่ากบั  1  หาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability)  โดยน าแบบสอบถามท่ีผ่านการพิจารณาความเท่ียงตรงของเน้ือหา  (IOC)  จาก

ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง  3  ท่าน  ไปทดลองใช้กบักลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานครฯ  จ านวน  30  คน  และ

หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา  ตามวิธีของครอนบาค(Cronbach, 1970)  ไดค้่าความเช่ือมัน่ของ

แบบสอบถาม  เท่ากบั  0.901 

วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามครบแลว้  จึงไดน้ าขอ้มูลนั้นมาประมาลผล

ดว้ยการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  

1.สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive  Statistics)  จะใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

1.1 ใช้ค่าร้อยละ  (Percentage)  และค่าความถี่  (Frequency)  กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิง

กลุ่ม  ไดแ้ก่  ลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ย   เพศ  อายุ  รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  ระดับ

การศึกษา  อาชีพ  ประเภทสินคา้  ลกัษณะการใช้งานแอฟลิเคชนั 

1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย  (Mean)  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (SD) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิง

ปริมาณไดแ้ก่  ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P’s  การยอมรับเทคโนโลยี   และการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ในแอฟลิเคชนั Shopee  Lazada 

2.สถิติอนุมาน  (Inferential  Statistics)  ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

2.1 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั  Shopee  Lazada ของกลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตาม  เพศ  ลกัษณะการใช้งานแอฟลิเคชนั จะใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย

สถิติ  t-Test 



2.2 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั  Shopee  Lazada ของกลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตาม    อายุ  รายได้  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือจะใช้

วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติความแปรปรวนทางเดียว  (One – way ANOVA)  หากพบความ
แตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่  โดยใช้วิธี  LSD 

2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  และการยอมรับเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนั  Shopee  Lazada  ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหา-นครฯ  จะใช้

การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ  Multiple  Regression  Analysis 

สรุปผลการวิจัย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถาม  พบว่ากลุ่มคนส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถาม

เป็นเพศหญิง  คิดเป็นร้อยละ  77.75  ช่วงอายุระหว่าง  25-40ปี คิดเป็นร้อยละ 51.50  มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี  คิดเป็นร้อยละ 73.00  ประกอบอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจคิดเป็นร้อยละ  42.75  มีการ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทสินคา้แฟชัน่ คิดเป็นร้อยละ 29.25  เลือกใช้แพลตฟอร์ม Shopee คิดเป็นร้อยละ  

71.00 

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  ของกลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานครฯ  โดยภาพรวม  อยู่ในระดับคะแนนมาก  มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั  3.91  และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.727   เมื่อพิจารณารายดา้นพบว่า  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ย
สูงท่ีสุดเท่ากบั  4.18  และมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.806  คะแนนอยู่ในระดบัมาก  ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  พชัราภรณ์ เมธีการย์ (2561)  เร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ

ธุรกิจการจ าหน่ายเคร่ืองส าอางผ่านเฟซบุ๊ก   พบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดมีคะแนนอยู่ในระดบั

มาก  และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีคะแนนสูงท่ีสุด  

ผลการวิเคราะห์ดา้นการยอมรับเทคโนโลยี  ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหา-นครฯ  โดย

ภาพรวม  อยู่ในระดบัคะแนนมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.89  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.759  เมื่อ

พิจารณารายดา้น  พบว่าดา้นการรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งานมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากบั  4.03  ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั  0.835  คะแนนอยู่ในระดบัมาก   ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชัชพชัร์ เตชะเกษมสุข  

(2563) เร่ืองการยอมรับเทคโนโลยีและการส่ือสารการตลาดดิจิทลัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  รองเทา้

ออนไลน์ของผูบ้ริโภค Generation X ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์พบว่า การยอมรับ

เทคโนโลยี  ดา้นการรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภค  
Generation X ในเขตกรุงเทพมหานคร 



ผลการวิเคราะห์ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้มีคะแนนอยู่ในระดบัมาก  ค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.90  

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.898  เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ค าถามจะเห็นไดว้่า  ขอ้ค าถามท่ีมี

ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ ท่านจะยงัคงใช้บริการซ้ือสินคา้ผ่านแอฟลเิคชนั  Shopee  และLazada  ต่อไปใน
อนาคต  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.97  

 

ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด 4P’s และการยอมรับเทคโนโลยี  ท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee และLazada   (รวม) 

ตารางที่  1  ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของการตัดสินใจซ้ือสินค้าในแอฟลิเค

ชันShopee  และLazada  ของกลุ่มคนในจังหวัดกรุงเทพมหานครฯ   

R= 0.817  ,  R2 = 0.667 ,  Adjust R = 0.661  SEE= 0.523 

*มีนัยส าคัญอยู่ทีร่ะดับ  0.05 

จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ  (Multiple Regression Analysis)   พบว่า ตวัแปร

อิสระสามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และLazada  ของกลุ่มคนจงัหวดั
กรุงเทพมหานครฯได ้ ช้ีให้เห็นว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ (Sig=0.000)  ดา้นโปรโมชนั( Sig=0.017)  การรับรู้

ว่ามีประโยชน์(Sig=0.019)  การรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน(Sig=0.000) การรับรู้ความเส่ียง(Sig=0.018) 

การตดัสินใจซ้ือ b Std.Error Beta t Sig. F Sig 

ค่าคงท่ี 0.042 0.157   0.266 0.790 112.013 0.000* 

ส่วนประสมทางการตลาด 4P's               

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.165 0.046 0.15 3.543 0.000*     

ดา้นราคา 0.780 0.044 0.081 1.787 0.075     

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.703 0.048 -0.065 -1.527 0.128     

ดา้นโปรโมชนั 0.104 0.043 0.115 2.403 0.017*     

การยอมรับเทคโนโลยี               

การรับรู้ว่ามีประโยชน์ 0.115 0.049 0.117 2.346 0.019*     

การรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน 0.503 0.051 0.468 9.949 0.000*     

การรับรู้ความเส่ียง 0.096 0.040 0.098 2.37 0.018*     



สามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลิเคชนัShopee  และLazada  ของกลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานครฯได ้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั  0.05   

ในขณะท่ีการตดัสินใจซ้ือดา้นราคา (Sig=0.075)  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Sig=0.128)   

ทั้ง 2  ตวัแปรน้ีไม่มีระดับนัยส าคญั      

โดยตวัแปรอิสระท่ีมีอ  านาจในการพยากรณ์ดีท่ีสุดคือ  ดา้นการรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน  มีค่า

สัมประสิทธ์ิถดถอยเท่ากบั  0.503  ดงันั่นตวัแปรทั้ง  5  ตวัแปรน้ีสามารถอธิบายความแปรปรวนของ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และLazada  ของกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานครฯ
ได ้ มีอ  านาจพยากรณ์ร้อยละ  66.7  และมีค่าความคาดเคลื่อนของการพยากรณ์ท่ี  ±0.157  ซ่ึงสามารถ

สร้างสมาการไดด้งัน้ี 

Y =   0.165(ดา้นผลิตภณัฑ์) + 0.104(ดา้นโปรโมชัน่) + 0.0.115(การรับรู้ว่ามี

ประโยชน์) + 0.503(การรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน + 0.096(การรับรู้ความเส่ียง)  

การอภิปรายผล 

1.จากการศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกัน  มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าในแอฟลิเคชัน  Shopee  

และLazada  แตกต่างกัน 

จากการวิเคราะห์ดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ผลการวิจยัพบว่า  กลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานครท่ีจ าแนกตามเพศ อาชีพ ลกัษณะการใช้งานแอฟลิเคชนัแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และLazada  ไม่แตกต่างกนั  ส่วนกลุ่มคนในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ี

จ าแนกตาม  อายุ  รายได ้ ระดบัการศึกษา ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ  แตกต่างกนั  มีการตดัสินซ้ือสินคา้ใน

แอฟลิเคชนัShopee  และLazada  แตกต่างกนั โดยมีนัยส าคญัอยู่ท่ีระดับ  0.05    

2.จากการศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางกานตลาด 4P’s  และการยอมรับเทคโนโลยี  ที่มีต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าในแอฟลิเคชัน ShopeeและLazada 

จากการวิเคราะห์ดา้นส่วนผสมทางการตลาด 4P’s  และการยอมรับเทคโนโลยี  พบว่าทั้ง 2 
ปัจจยัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และLazada  ของกลุ่มคนในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร  โดยดา้นท่ีสามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลเิคชนัShopee  และ

Lazada  จากผลการวิเคราะห์มีทั้งหมด   5  ดา้น  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นโปรโมชนั  การรับรู้ว่ามี

ประโยชน์  การรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน  การรับรู้ความเส่ียง  ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน



แอฟลิเคชนัShopee  และLazada โดยดา้นการรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยสูง

ท่ีสุดเท่ากบั  0.503  ดา้นท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยต ่าท่ีสุดเท่ากบั 0.096 คือดา้นโปรโมชนัแลการรับรู้

ความเส่ียง  ซ่ึงมีนัยส าคญัท่ีระดบั  0.05  ค่าความคาดเคลื่อนท่ี  ±0.157 นอกจากดา้นต่างๆท่ีไดก้ล่าว
ไปแลว้นั้น  ดา้นอื่นๆไม่ไดม้ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแอฟลิเคชนัShopee  และLazada   

จากการวิจยัจะเห็นไดว้่า  ควรให้ความส าคญัในดา้นของการรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งานของ
แอฟลิเคชนั  ทั้งการท าระบบการสั่งซ้ือท่ีง่าย  และขั้นตอนการจ่ายเงินท่ีง่ายขึ้นเพื่อให้ตรงกบัส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการ  ง่ายต่อคนทุกเภททุกวยัให้สามารถท างานซ้ือสินคา้ผ่านแอฟลเิคชนัไดส้ะดวกท่ีสุด 
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