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การตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้ Application Lazada 
 พรนภัส โกไสยาภรณ์1 และ ประภัสสร  วิเศษประภา2 

 

 

บทคดัย่อ 
 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada มีวตัถุประสงค ์     
เพือ่ศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด               
และการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada และเพือ่ศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธ ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application 
Lazada โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูท้ี่เคยใช ้Application Lazada ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 385 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใชใ้นการ
วเิคราะห์เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
ทดสอบสมมติฐานเพือ่เปรียบเทียบโดยใชส้ถิติ t-test และสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) หากพบความแตกต่างระหวา่งตวัแปรจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิของ LSD 
และใชส้ถิติการถดถอยพหุ (Multiple Regression Analysis)  
 ผลการศึกษาพบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงมากกว่า เพศชาย                 
ทั้งน้ี ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนส่วนใหญ่  มีอายรุะหวา่ง 38 – 42 ปี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน
มากที่สุด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาทขึ้นไป  
  ผลการวิเคราะห์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย               
มีค่าเฉล่ียมากที่สุด  และให้ความส าคญัระดับมาก รองลงมาคือ ด้านการให้บริการส่วนบุคคล       
ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ตามล าดบั 
  ผลการวิเคราะห์ผูต้อบแบบสอบถามให้ข้อความคิดเห็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้ 
Application Lazada โดยรวมอยู่ในระดับน่าจะซ้ือ คาดว่าจะซ้ือสินค้าผ่าน Application Lazada         
มีการแนะน าให้ผูอ่ื้นที่ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้และตดัสินใจซ้ือสินค้าหากมีสินค้าประเภทเดียวกัน
วางขายในApplication อ่ืน ผู ้บริโภคยงัคงมีแนวโน้มที่จะ ซ้ือสินค้าผ่าน Application Lazada            
ใหค้วามส าคญัระดบัน่าจะซ้ือ ตามล าดบั               
 
ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจซ้ือสินคา้, Application Lazada, Lazada             
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Abstract 
 

             The study of  The Purchase decision using Application Lazada are intended to study the general 
condition of demographic factors. Market factors and purchasing decisions using Application Lazada and 
to study demographic and market factors. The sample was collected from a sample of 385 people who had 
used Application Lazada in Bangkok using questionnaires as a data collection tool. Statistics used in 
descriptive analysis include frequency, percentage, average, and standard deviation (SD) hypotheses to 
compare using t-test statistics and one-way ANOVA statistics. 
 The results showed that the majority of respondents were female rather than male, with the 
majority of respondents between the ages of 38 and 42 having the most private company employee 
occupations. Average monthly income of more than 50,000 baht.  
 The results of the analysis of respondents focused on the market performance factors as a whole. 
Distribution Channels The second is personal service, privacy, marketing promotion, product, price, 
respectively. 
 The results of the analysis of respondents gave feedback on the decision to purchase products 
using Application Lazada as a probable level of purchase. It is recommended that others who are 
consumers know the product and decide to buy it if the same type of product is available in Application. 
Other consumers are still more likely to make purchases through Application Lazada. 
 
 
 
  
Keywords: Marketing Mix, Product Purchase Decision, Application Lazada, Lazada 

 
 
 
 

1นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
2อาจารยป์ระจ า โครงการพิเศษ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
 
 
 



3 

 

  

1. บทน า 

 เม่ือเทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทภายในชีวิตประจ าวนัของประชาชน         
ในปัจจุบนัมากยิ่งขึ้นก็จะเป็นส่วนที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ที่เปล่ียนแปลงไป ส่งผลกระทบต่อภาคธุรกิจจะตอ้งมีการปรับตวัใหเ้ขา้กบัการตลาดออนไลน์
มากยิ่งขึ้น หรือที่เรียกว่าธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ E-Commerce จะมีจุดเด่นที่ความรวดเร็ว 
สะดวกสบายในการใชบ้ริการ และการท าธุรกรรมต่าง ๆ ดว้ยความที่ไม่มีขีดจ ากดัในช่วงเวลาของ
การใชง้านสามารถที่จะขายสินคา้และบริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง (เปรมกมล หงษย์นต,์ 2562) 
            Lazada ในปี 2563 พบว่า จ  านวนพ่อคา้แม่คา้ในประเทศไทยมีจ านวนเพิ่มขึ้นสูงถึง 50% 
ดว้ยกนั ช้ีใหเ้ห็นถึงการปรับตวัในตลาดออนไลน์มากยิง่ขึ้นในช่วงสถานการณ์โควดิ19  
             “วีระพงศ์ โก” รองประธานอาวุโสฝ่ายอีคอมเมิร์ซ บริษทั Lazada จ ากัด (ประเทศไทย) 
กล่าววา่ ปีน้ี Lazada มีแผนลงทุนในไทยเพิม่มากขึ้น เนน้ดา้นการตลาดของเมกะแคมเปญ   
และแคมเปญเลขคู่ต่าง ๆ และเน้นการลงทุนในส่ือดิจิทลั และออนไลน์ทีวี มีแผนประชาสัมพนัธ์
แคมเปญผ่านส่ือและพนัธมิตรเพือ่เพิม่การเขา้ถึงผูบ้ริโภคเจนใหม่ผา่นส่ือโซเชียลมีเดียควบคู่กนัไป 
เพื่อช่วยผลักดันให้ผูข้ายประสบความส าเร็จได้มากขึ้น (ที่มา: ตลาดอีคอมเมิร์ซไทยในปี 2564 
Lazada, สืบคน้จาก https://www.bangkokbiznews.com)             
             ผูว้จิยัจึงมองเห็นถึงปัญหาและโอกาสในการที่จะท าการศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ที่แตกต่างกันมี การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้ Application Lazada ที่แตกต่างกัน และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกบั การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada มาท าการวจิยั
ถึงทัศนคติของผู ้บริโภคที่ มีผลต่อการการตัดสินใจซ้ือ สินค้าโดยใช้ Application Lazada         
เพือ่ที่จะน ามาพฒันาระบบการขายสินคา้ทางออนไลน์ภายในองคก์รใหดี้ยิง่ขึ้น 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
และการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada      
 2. เพือ่ศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธ์ 
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada     
 
สมมติฐานการวิจัย  
 1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ที่แตกต่างกันมี การตดัสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้ Application 
Lazada ที่แตกต่างกนั 
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 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกบั การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application 
Lazada      
 
ขอบเขตการวิจัย 
 1. ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูท้ี่เคยใชA้pplication Lazadaในเขตกรุงเทพมหานคร
อยา่งไรก็ตามผูว้จิยัไม่สามารถระบุจ  านวนประชากรที่แน่นอนได ้ขนาดกลุ่มตวัอยา่งไดจ้ากสูตรการ
ค านวณสูตรของ Yamane (1976) กลุ่มตวัอยา่งคิดค่าความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับไดท้ี่ 0.05 หรือคิด
เป็นค่าความคลาดเคล่ือนที่ 5% ระดับความเช่ือมั่นที่ 95% จากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่างที่
เหมาะสมในการวิจัย คือ จ  านวน 385 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างผู ้ที่ เคยใช้ Application Lazada          
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ขอบเขตด้านเน้ือหาและประเด็นในการศึกษา ตัวแปรอิสระ ได้แก่  ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดย
ใช ้Application Lazada     
  3. ขอบเขตระยะเวลาการด าเนินการวจิยั ตั้งแต่เดือนธนัวาคม 2563 - กุมภาพนัธ ์2564 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. ประโยชน์เชิงวิชาการ ผลจากการวิจยัคร้ังน้ี สามารถน าไปใช้เป็นขอ้มูลพื้นฐานเพื่อ
การศึกษา และการพฒันาระบบการซ้ือขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ในอนาคตใหมี้ความสะดวก
และปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคมากยิ่งขึ้น โดยมุ่งเน้นไปที่การศึกษาและวิจยัเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้โดยใช ้Application Lazada โดยคาดวา่ผูเ้ก่ียวขอ้งจะไดรั้บประโยชน์จากการศึกษาในคร้ังน้ี 
 2. ประโยชน์เชิงนโยบาย ผลจากการวจิยัคร้ังน้ีท  าใหผู้บ้ริหารผูท้ี่เก่ียวขอ้งหรือผูท้ี่สนใจใน 
Application Lazada ไดท้ราบถึงระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการที่มีต่อส่วนประสมทาง
การตลาด รวมถึงขอ้ความคิดเห็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคโดยใช ้Application Lazada 
ทั้งน้ีเพื่อใหผู้บ้ริหารผูท้ี่เก่ียวขอ้งหรือผูท้ี่สนใจเกิดความเขา้ใจ สามารถก าหนดนโยบายกลยทุธ์ทาง
การตลาดและน าไปประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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กรอบแนวคดิการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2. ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับด้านประชากรศาสตร์   
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ สถานภาพทาง
ครอบครัว ระดบัการศึกษา รายได้ มีความส าคญัต่อนักการตลาดเป็นอยา่งมาก เพราะส่ิงเหล่าน้ีมี
ความเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการในตวัสินคา้ และการเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ก็จะท าให้มี
การเกิดตลาดใหม่ๆ ขึ้นมาและท าใหต้ลาดอ่ืนดบัไป หรือลดความส าคญัลงไดจ้ากแนวคิดเก่ียวกบั
ประชากรศาสตร์ที่กล่าวมาสรุปไดว้่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัที่นักการตลาดนิยม
น ามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด เช่น เพศ อาย ุระดับการศึกษา รายได ้เป็นตน้ บุคคลที่มี
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั ยอ่มมีความคิดทศันคติ และพฤติกรรมที่แตกต่างกนั 
 สุวสา ชัยสุรัตน์ (2537) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ     
ที่เป็นหลักเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลักษณะทางประชากรที่อยูใ่นตวับุคคลนั้น ๆ ไดแ้ก่ อาย ุเพศ 

ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
 
 
 
 

 
 
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้ 
Application Lazada  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
5. ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 
6. ดา้นการรักษาความเป็นเป็นส่วนตวั 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 
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ขนาดครอบครัว รายได้ การศึกษาอาชีพ วัฏจักรชีวิต ครอบครัว ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ                
และสถานภาพทางสงัคม (Social class) 
 
แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 Lamb Hair and McDanial, 2000, page 44 (อา้งถึงใน พบิูล ทีปะปาล 2545, หนา้ 42)     
ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การน ากลยทุธเ์ก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคามาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียวจดัท าขึ้น
โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกับตลาดเป้าหมาย และท าให้เกิดความพึงพอใจ     
ซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 
 Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปร
หรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้จะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
และความตอ้งการของลูกคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย  
             ถวลัย ์วรเทพพฒิุพงศ ์(2540) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจ หมายถึงกระบวนการเลือก
ทางปฏิบตัิทางใดทางหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ เพื่อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายที่ตอ้งการโดยใชห้ลกัเกณฑ์
บางประการพิจารณาและตัดสินใจจากข้อมูลที่กล่าวมาสรุปได้ว่า การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง          
การเลือกและเปรียบเทียบส่ิงที่ตอ้งการจากทางเลือกอ่ืนมากมายโดยน ามาพิจารณาด้วยเหตุผล 
เพือ่ใหไ้ดส่ิ้งที่จะท าใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์
 
แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซ้ือ 
              Kotler (2000) อธิบายว่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจากปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ 
การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการ และตระหนักว่ามีสินคา้ให้
เลือกมากมาย กิจกรรมที่ผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสมัพนัธก์บัขอ้มูลที่มีอยู ่หรือขอ้มูลที่ฝ่ายผูผ้ลิตให้
มาและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
              Schiffman & Kanuk (1994) คือ กระบวนการในการเลือกซ้ือสินคา้จากทางเลือกที่มีตั้งแต่
สองทางเลือกขึ้นไป โดยใหผู้บ้ริโภคพจิารณาในส่วนที่เก่ียวขอ้งกบักระบวน การตดัสินใจ ทั้งดา้น
จิตใจ (ด้านความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพการซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางด้านจิตใจ     
และด้านกายภาพ  ซ่ึง เ กิดขึ้ นในช่วงระยะ เวลาหน่ึ งทั้ งสอง กิจกรรมท าให้ เ กิ ดการซ้ือ                             
และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
              สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ผลการศึกษาพบวา่ความส าคญัของแต่
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ละปัจจยัที่มีอิทธิพล และส่งผลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกคา้ได้ ประกอบไปด้วย 8 ปัจจยั    
โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจัยประสิทธ์ิภาพของเว็บไซต์และการน าเสนอสินค้า    
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัความภักดีในตราสินค้า ปัจจัยด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์      
และราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และการใหข้อ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ ปัจจยัดา้นการรักษา
ความเป็นส่วนตวั และการให้บริการส่วนบุคคล ปัจจยัการรับรู้ถึงแบรนด์  และปัจจยัด้านสิทธ์ิ
ประโยชน์ของสินคา้และการต่อรองราคาตามล าดบั ส าหรับปัจจยัส่วนบุคคลมีเพียงปัจจยัเดียว คือ 
การศึกษาที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 

3. วธีิการศึกษา 
 ใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้แนวทางการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  
 การสุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี ผู ้วิจัยใช้สูตรการค านวณขนาดตัวอย่างเพื่อใช้
ประมาณสดัส่วนของประชากร โดยก าหนดความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได ้0.5 ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 
95% และใชสู้ตรคอแครน (Cochran, 1977) ในการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี  

         n = P(1−P)Z2

E2
 

โดยที่       n   =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
       P   = สดัส่วนของประชากรที่ผูว้จิยัก าลงัสุ่ม (0.50) 
       Z   = ระดบัความเช่ือมัน่ที่ผูว้จิยัก าหนดมีค่าเท่ากบั 1.96 ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
       E   =   ค่าความคลาดเคล่ือน 
 ผูว้ิจยัจึงก าหนดกลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรที่ใช้ Application 
Lazadaในเขตกรุงเทพมหานครที่แทจ้ริงได้ และค่าความเช่ือมนัเท่ากบัร้อยละ 95 ซ่ึงสามารถสรุป
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งได ้จ  านวน 385 คน และเลือกจากประชากรเป้าหมาย โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่ง
โดยบงัเอิญพบหรือไม่เฉพาะเจาะจง 
 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ประกอบด้วยการใช้ค  าถามปลายปิด ซ่ึงลักษณะการตั้ งขอ้ค  าถามเป็น 
การเลือกตอบแบบประเมินค่า (Likert’s scale) โดยแบ่งระดับออกเป็น 5 ระดับ ได้แก่ มากที่สุด มาก 
ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด ตามล าดบั และแบบสอบถามปลายเปิดเพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้สดงความคิดเห็น โดยแบ่งระดบัออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่  ซ้ืออยา่งแน่นอน น่าจะซ้ือ ไม่แน่ใจ 
ไม่น่าจะซ้ือ และไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน ตามล าดบั และขอ้เสนอแนะเพิม่เติม 
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 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บแบบสอบถามโดยมีการทบทวนวรรณกรรม 
ศึกษาจากหนงัสือ เอกสาร บทความ และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัความสุขในการท างานของบุคลากร 
โดยสร้างแบบสอบถาม ตามวตัถุประสงค์การศึกษา การตั้ งค  าถามแบบปลายปิดและวิธีการ
เรียงล าดบัแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) และน าแบบสอบถามที่ไดไ้ปให้ผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบความ
เที่ยงตรงของเน้ือหา (Content Validity) จ านวน 3 ท่าน จากนั้นน าแบบสอบถามที่ผ่านการปรับปรุง
แก้ไขเรียบร้อยแลว้ไปทดลองใช้ (try-out) กับกลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน  
เพื่อน ามาวิเคราะห์หาค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ (Corrected item-total correlation)  และหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) โดยวธีิการหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha coefficient) ตามวธีิของ Cronbach 
แล้วน าแบบสอบถามที่ได้รับการปรับปรุงแล้วจ านวน 385 ชุด ออกเก็บข้อมูลจากนั้ นน า
แบบสอบถามทั้งหมดมาท าการตรวจสอบการตอบค าถามในแบบสอบถาม แล้วน ามาวิเคราะห์
ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมค านวณส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจัยเชิงส ารวจ (survey research) โดยผูว้ิจยัได้แบ่งข้อมูล
การศึกษาออกเป็น 2 ลกัษณะดงัน้ี  

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลที่ไดจ้ากการแจกแบบสอบถามจ านวน 385 ชุด 
โดยผู ้วิจัยได้ท  าการแจกแบบสอบถามและเก็บรวบรวมข้อมูลออนไลน์ผ่าน Google Form              
โดยตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม จากนั้นจึงน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลใน
ขั้นต่อไป 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากหนังสือ บทความ 
วารสารวิชาการ ผลงานวิจัยที่ท  าการศึกษามาก่อนแล้ว และการค้นควา้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต        
เพื่อน ามาใช้ประกอบการศึกษา เพื่อก าหนดกรอบแนวความคิดในงานวิจยั และใชอ้้างอิงในการ
เขียนรายงานผลการวจิยัได ้
 และการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ประกอบดว้ย การแจก
แจงความถ่ี (frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพือ่อธิบายขอ้มูลแต่ละส่วน 
 2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน  (Inferential Statistics Analysis) ใช้สถิติน้ีเพื่อทดสอบ
สมมติฐานที่มีระดับนัยส าคญัที่ 0.05 โดยใช้การทดสอบ t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของตวั
แปรอิสระที่มีต่อตวัแปรตาม และ ANOVA, F-test เพื่อทดสอบความแตกต่างค่า mean ของระดับ
ความส าคัญ และใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุ  (Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบ
อิทธิพลของตวัแปรอิสระที่มีต่อตวัแปรตาม 
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4. ผลการศึกษาและอภปิราย 
 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 54.8 ในขณะที่เพศชาย 

คิดเป็นร้อยละ 45.2 ทั้งน้ี ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนส่วนใหญ่ มีอายรุะหวา่ง 38 – 42 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 27.3 รองลงมาคือ มีอายรุะหว่าง 28 – 32 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.1 มีอายรุะหว่างมากกว่า 47 ปีขึ้น
ไป คิดเป็นร้อยละ 13.2 มีอายรุะหวา่ง23 – 27 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.7 มีอายรุะหว่าง 18 - 22 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 12.5 มีอายุระหว่าง 33 – 37 ปี คิดเป็นร้อยละ 8.3 มีอายุน้อยกว่า 18 ปี คิดเป็นร้อยละ 5.2    
และผูต้อบแบบสอบถามส่วนนอ้ยมีอาย ุ43 – 47 ปี คิดเป็นร้อยละ 4.7 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 52.6 
รองลงมาคือ มีอาชีพนักเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 18.2 มีประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
คิดเป็นร้อยละ 15.1 มีขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 7.3 มีแม่บา้น/พ่อบา้น คิดเป็นร้อยละ 
4.2 และผูต้อบแบบสอบถามส่วนน้อยที่สุดคือ อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ Freelance และรับจา้ง คิดเป็นร้อยละ 2.6 
ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาทขึ้นไปมากที่สุด 
คิดเป็นร้อยละ 33.0 รองลงมาคือ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 20.8         
มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.2 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 
35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 10.6 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 10.4 
และผูต้อบแบบสอบถามส่วนนอ้ยที่สุดคือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 – 50,000 บาท คิดเป็นร้อย
ละ 6.0 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดับมาก มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ที่ 3.89 และเม่ือวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านต่าง ๆ 
พบว่า ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ 4.14 และให้ความส าคัญระดับมาก 
รองลงมาคือ ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล มีค่าเฉล่ีย 3.94 ใหค้วามส าคญัระดบัมาก มีดา้นการรักษา
ความเป็นส่วนตัว มีค่าเฉล่ีย 3.92 ให้ความส าคัญระดับมาก มีด้านการส่งเสริมทางการตลาด              
มีค่าเฉล่ีย 3.85 ใหค้วามส าคญัระดบัมาก มีดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.84 ให้ความส าคญัระดบัมาก    
และผูต้อบแบบสอบถามส่วนน้อยที่สุดคือ ด้านราคา มีค่าเฉล่ีย 3.69 ให้ความส าคญัระดับมาก 
ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับข้อความคิดเห็นการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้ 
Application Lazada โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัน่าจะซ้ือ มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.57 และเม่ือวเิคราะห์การ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าด้านข้อความคิดเห็น พบว่า  คาดว่าจะซ้ือสินค้าผ่าน Application Lazada             
และจะแนะน าใหผู้อ่ื้นไดรู้้จกัซ้ือสินคา้ผา่น Application Lazada มีค่าเฉล่ียมากที่สุดเท่ากนั คือ 3.68 
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ให้ความส าคญัระดับน่าจะซ้ือ รองลงมาคือ ตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางบน Application Lazada        
มีค่าเฉล่ียคือ 3.54 ให้ความส าคัญระดับน่าจะซ้ือ และหากมีสินค้าประเภทเดียวกันวางขายใน 
Application อ่ืน  ย ังคงมีแนวโน้มที่ จะ ซ้ือสินค้าผ่าน  Application Lazada มีค่ า เฉ ล่ียคือ  3.41                 
ใหค้วามส าคญัระดบัไม่แน่ใจ ตามล าดบั 
 
ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน 
  สมมติฐานขอ้ที่ 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ที่แตกต่างกนัมี การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคโดยใช ้Application Lazada ที่แตกต่างกนั พบว่า ดา้นอาชีพ มีอิทธิพลการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้โดยใช ้Application Lazada ในขณะที่ดา้นเพศ ดา้นอายุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีอิทธิพลการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada 
 สมมติฐานขอ้ที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกับ การตดัสินใจซ้ือสินคา้   
โดยใช ้Application Lazada พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา   
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านการให้บริการส่วนบุคคล             
ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั มีอิทธิพลกับ การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้ Application Lazada
อยา่งมีนยัส าคญั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล โดยมีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกนั  
 

5. สรุปผลการศึกษา 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ทั้งน้ี ผูต้อบแบบสอบถาม
จ านวนส่วนใหญ่  มีอายรุะหวา่ง 38 – 42 ปี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมากที่สุด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนมากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัในดา้นประชากรศาสตร์ เพื่อดึงดูด
ความสนใจของลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ Lazada สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนั
ผูท้ี่ตอ้งการซ้ือสินคา้ Lazada ยงัคงเป็นผูห้ญิง โดยเฉพาะอาย ุ38- 42 ปี 
  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียมากที่สุด  
และให้ความส าคญัระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล ดา้นการรักษาความเป็น
ส่วนตวั ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ตามล าดบั 
  ผูต้อบแบบสอบถามให้ขอ้ความคิดเห็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada 
โดยรวมอยูใ่นระดบัน่าจะซ้ือ คาดว่าจะซ้ือสินคา้ผ่าน Application Lazada มีการแนะน าให้ผูอ่ื้นที่
ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้และตดัสินใจซ้ือสินคา้หากมีสินคา้ประเภทเดียวกนัวางขายใน Application อ่ืน 
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ผูบ้ริโภคยงัคงมีแนวโน้มที่จะซ้ือสินค้าผ่าน Application Lazada ให้ความส าคัญระดับน่าจะซ้ือ 
ตามล าดบั               
 สมมติฐานขอ้ที่ 1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ที่แตกต่างกนัมี การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคโดยใช ้Application Lazada ที่แตกต่างกัน พบว่า ด้านอาชีพ มีอิทธิพลการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada ในขณะที่ดา้นเพศ ดา้นอาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ไม่มีอิทธิพลการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada 
 สมมติฐานขอ้ที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกับ การตดัสินใจซ้ือสินคา้   
โดยใช ้Application Lazada พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา   
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านการให้บริการส่วนบุคคล             
ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั มีอิทธิพลกับ การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้ Application Lazada         
อยา่งมีนยัส าคญั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล  
  
การอภปิรายผล 

 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ พบว่า เพศแตกต่างกนัท าให้การตดัสินใจซ้ือสินคา้
โดยใช ้Application Lazada ไม่แตกต่าง เน่ืองจากปัจจุบนัเพศชายและเพศหญิงมีสถานะทางสังคม
เท่าเทียมกัน ท าให้แนวทางในการท างานและวางแผนอนาคตมีความใกลเ้คียงกันมากในปัจจุบนั 
ทั้งน้ีขึ้นอยูก่บัปัจจยัแวดลอ้มอ่ืน ๆ เป็นส่วนประกอบด้วย ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
โดยใช้ Application Lazada ผลงานน้ีไม่สอดคล้องกับงานวิจยัของ Waranya Popraithong (2013) 
(อา้งอิงจากโยษิตา นันทิภาคย ์และคม คมัภิรานนท์, 2563) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ พบวา่ เพศที่แตกต่างกนัส่งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จาก
ร้านค้าออนไลน์ โดยเพศหญิงมีแนวโน้มในการซ้ือเส้ือผา้จากร้านค้ามากกว่า เน่ืองจากความ
แตกต่างกนัในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ประกอบกบัการที่วฒันธรรม บทบาททางสังคม
ทั้งสองเพศแตกต่างกนั ส่งผลใหเ้พศหญิงเป็นกลุ่มเป้าหมายที่มีโอกาสตดัสินใจและมีอ านาจการซ้ือ
มากกวา่ 
 2. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านอายุ ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้ 
Application Lazada ผลงานน้ีไม่สอดคลอ้งปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงจากร้านคา้
ออนไลน์ผ่านอินสตาแกรม ของ Pannisa Nimmansophon (2014) (อ้างอิงจากโยษิตา นันทิภาคย ์
และคม คมัภิรานนท,์ 2563)  พบวา่ ดา้นอายทุี่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงจาก
ร้านคา้ออนไลน์ผา่นอินสตาแกรม เน่ืองจากอายเุป็นปัจจยัที่แตกต่างทั้งความคิดและพฤติกรรมคนที่
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มีอายนุ้อยมักมีความคิดเป็นเสรีนิยม ซ่ึงพบว่าเม่ือมีอายุที่มากขึ้นมักมีความความคิดเป็นอนุรักษ์
นิยม ระมดัระวงั รวมถึงการเปล่ียนใจ ถูกชกัจูงไดน้อ้ยลง ลกัษณะการใชส่ื้อคนที่อายมุากกวา่จึงเน้น
เพือ่หาข่าวสารมากกวา่ความบนัเทิงส่งผลใหก้ารเปิดรับส่ือข่าวสารจนถึงความตอ้งการดา้นบริโภค 
 3. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้ 
Application Lazada ผลงานน้ีมีความคล้ายคลึงกับ Pannisa Nimmansophon (2014) (อ้างอิงจาก    
โยษิตา นันทิภาคย ์และคม คัมภิรานนท์, 2563) พบว่า ปัจจัยด้านอาชีพที่ต่างกันส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงจากร้านคา้ออนไลน์ผ่านอินสตาแกรม เน่ืองจากอาชีพเป็นปัจจยัหน่ึงที่มี
ผลต่อการก าหนดรูปแบบเวลา และสถานที่ท  าให้ส่งผลต่อการรับส่ือของแต่ละบุคคลโดยอาชีพที่
แตกต่างกนัส่งผลต่อแนวคิดความตอ้งการรวมถึงอุดมการณ์ต่อเหตุการณ์ที่ต่างกนั  
 4. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้โดยใช ้Application Lazada เพราะการตดัสินใจซ้ือมกัประกอบดว้ย รสนิยมที่เกิดจากบทบาท
หนา้ที่ทางสังคมและปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ รายไดจึ้งเป็นเพียงหน่ึงในเกณฑท์ี่ท  าใหน้กัการตลาดแบ่งส่วน
การตลาดในราคาง่ายขึ้นมาก จึงมีความคลา้ยคลึงกบังานวจิยัของ Pattranit Chaisuwankeeree (2016) 
(อา้งอิงจากโยษิตา นนัทิภาคย ์และคม คมัภิรานนท,์ 2563) ที่มีการวจิยัเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้เครือข่ายเฟซบุค๊และอินสตาแกรม พบวา่ ในลกัษณะประชากรศาสตร์
ดา้นรายไดไ้ม่ส่งผล เน่ืองจากผูบ้ริโภคที่มีรายไดสู้ง เพราะมีอ านาจการซ้ือสูงตามดว้ย  
 5. ด้านผลิตภัณฑ์ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ สินค้าโดยใช้ Application Lazada              
ดา้นผลิตภณัฑ์มีทั้งสัมผสัได้ และสัมผสัไม่ได้ เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี ราคาตราสินคา้ 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ ัดจ  าหน่าย นอกจากน้ีตวัผลิตภณัฑ์ที่
น าเสนอขาย สามารถเป็นไดท้ั้งรูปแบบของการมีตวัตนและการไม่มีตวัตนก็ไดเ้พยีงแต่วา่ผลิตภณัฑ์
นั้น ๆ ผลงานน้ีมีความสอดคลอ้ง (Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) ยงัสอดคลอ้งกบั Pattranit 
Chaisuwankeeree (2016) (อา้งอิงจากโยษิตา นันทิภาคย ์และคม คมัภิรานนท์, 2563) เร่ืองปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้า เครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรมที่พบว่า                 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัที่ส าคญัในการกระตุน้ผูบ้ริโภคสนใจและน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ที่มีรูปแบบที่ทนัสมยัออกแบบโดดเด่น และมีเอกลกัษณ์ชดัเจน 
 6. ดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application Lazada  คือส่ิงก าหนด
มูลค่าสินคา้ในรูปแบบจ านวนเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคใชร้าคาในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของสินคา้
ที่คาดวา่ไดรั้บการก าหนดราคาจึงเป็นแรงจูงใจการซ้ือ บางคร้ังการตั้งราคาสูงเป็นแรงจูงใจผูบ้ริโภค
ที่ชอบซ้ือสินคา้ เพียงตอ้งการไดค้วามภาคภูมิใจที่ไดซ้ื้อสินคา้ราคาแพง ยงัคลา้ยคลึงกบังานวิจยั
เร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านเคร่ืองแต่งกาย SOS (Sense of Style) กรณีศึกษา
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อินสตาแกรม (Instagram) ของ Chalida Kongsanit (2016) (อ้างอิงจากโยษิตา นันทิภาคย ์และคม 
คัมภิรานนท์, 2563)  พบว่า ร้านค้าควรให้ความส าคัญเร่ืองราคา เน่ืองจากเป็นปัจจัยส าคัญ
ประกอบการตดัสินใจทางร้านควรพฒันากลยทุธ์ดา้นราคาเสมอ เช่น การแสดงขอ้มูลราคาชดัเจน 
ระดบัราคามีความเหมาะสมและหลายระดบัในการเลือกซ้ือ  
 7. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application 
Lazada ผลงานน้ีมีความสอดคลอ้ง Pattranit Chaisuwankeeree (2016) (อา้งอิงจากโยษิตา นนัทิภาคย ์
และคม คมัภิรานนท,์ 2563) เร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้เครือข่าย
เฟซบุ๊คและอินสตาแกรม พบว่า ความหลากหลายช่องทางการจดัจ าหน่ายสามารถเปิดให้ลูกคา้
ติดต่อไดอ้ยา่งสะดวกทุกส่ือสงัคมออนไลน์ การจดัรูปแบบวธีิการคน้หาสินคา้ รวมถึงคุณภาพสินคา้
ไม่แตกต่างกนัมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภครับรู้ถึงช่องทางจดัจ าหน่ายสินคา้ Application อ่ืน ๆ รวมถึง
ความสะดวกของการใชง้าน และส่งสินคา้อยา่งรวดเร็วท าใหรู้้ถึงความไม่แตกต่างกนั  
 8. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช ้Application 
Lazada การลดราคาในเทศกาล และวนั ต่าง ๆ (11.11,12.12) การซ้ือสินค้าสามารถผ่อนช าระ        
การปรับปรุงการประชาสมัพนัธ ์และการรีววิสินคา้ผา่นส่ือออนไลน์ต่าง ๆ จดัส่งเสริมการขายซ้ือ 1 
แถม 1 หรือ ซ้ือสินคา้ช้ินแรกราคาเตม็ช้ินที่ 2 ลดราคาร้อยละ 50 หรือแถมสินคา้อ่ืน ๆ และแจกของ
แถม รางวลัหรือชิงโชค ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาณุพงศ์ ม่วงอินทร์ (2558) ได้ศึกษา
ประสิทธิภาพการส่ือสารทางตลาดผ่านส่ือออนไลน์โดยใชบุ้คคลที่มีช่ือเสียงส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค 
 8. ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยใช้ Application 
Lazada สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัในเขตกรุงเทพมหานคร ในเร่ืองช่องทางติดต่อกบัลูกคา้เป็น
รายบุคคลได้สะดวกรวดเร็ว เช่น การสนทนาออนไลน์ อีเมลล์ หรือระบบฝากขอ้ความ (Inbox)    
การให้ค  าแนะน าลูกคา้ การติดตามหลงัการขาย รวมถึงการออกแบบสวยงาม และการช่วยผูบ้ริโภค
ให้ได้ประโยชน์จากการใช้งาน ความส าคญัเก่ียวกบัเจา้หน้าที่มีปฎิสัมพนัธ์กับลูกคา้ การบนัทึก
ขอ้มูลในการสั่งซ้ือ ท าให้การคน้หาสะดวกขึ้น สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของณัฐวศา สุทธิธาดา 
(2559) ที่กล่าวไวว้่า การท า Search Engine Marketing เป็นกลยุทธ์ที่ท  าให้เวบ็ไซต์ของเราปรากฏ
เป็นอนัดบัตน้ๆ เม่ือมีคนใช ้keyword ต่าง ๆ คน้หาใน search engine คนก็จะเขา้ถึงธุรกิจของเราได้
ง่ายขึ้นเป็นการเพิ่มโอกาสในการขายสินคา้และท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จกั เพราะผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการขอ้มูลของสินคา้หรือบริการที่มากขึ้น  
 9. ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ไม่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยใช้ 
Application Lazada โดยมีนโยบายรักษาความเป็นส่วนตวัอยา่งชัดเจนท าให้ผูบ้ริโภคเป็นผูเ้ขา้ถึง
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และสามารถแกไ้ขไดเ้พยีงผูเ้ดียว โดยมีการเก็บขอ้มูลส่วนตวั เช่น อีเมล เบอร์โทรศพัท ์ที่อยูติ่ดต่อ 
การจดัส่งสินคา้ ที่ตอ้งเป็นความลับ ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเห็นถึงความไม่แตกต่างจาก Application      
อ่ืน ๆ ที่สามารถเก็บขอ้มูลส่วนตวัให้ผูบ้ริโภคไวใ้จและเช่ือถือได ้ผลงานน้ีมีความสอดคล้องกับ            
กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557) ไดก้ล่าวไว ้กลยทุธส่์วนประสมทางการตลาดส าหรับการขายสินคา้ผา่น
ช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) 6P’s ส านักพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์กรมพฒันาธุรกิจ
การคา้ โดยมีรายละเอียดที่แตกต่างจาก Offline Marketing  
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู ้ประกอบการควรมีสินค้าที่หลากหลาย การให้รายละเอียดสินค้า         
และราคาที่ครบถว้นท าให้เกิดความน่าเช่ือถือและความไวว้างใจผ่านทางการรีวิวสินคา้ของทาง
ร้านคา้ในLazada 
  2. ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรตระหนกัถึงราคาสินคา้ที่ควรมีความคุม้ค่าต่อการซ้ือสินคา้
นั้น ๆ รวมถึงราคาสินคา้ที่ผูบ้ริโภคชอบคือราคาที่ถูกกว่าซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางอ่ืน และสามารถ
เลือกช่องทางการช าระเงินที่หลากหลายวธีิเพือ่ความสะดวกต่อผูบ้ริโภค  
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายLazada ควรพฒันาต่อไปเร่ือย ๆ ในความสะดวกซ้ือสินคา้
ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง รวมถึงการใชง้านง่ายและเขา้ถึงง่ายของ Application 
 4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด Lazada และผูป้ระกอบการควรตระหนักถึงส่วนลดของ
สินคา้ โปรโมชัน่ กิจกรรมการเขา้ร่วมบนApplication รวมถึงเง่ือนไขในส่วนลดหรือคูปองต่าง ๆ    
ที่มีความเหมาะสมและใชง้านได ้
 5. ด้านการให้บริการส่วนบุคคล Lazada มีการบันทึกรายการที่ชอบของผูบ้ริโภคท าให้
สามารถคน้หาหรือสั่งซ้ือสินค้าที่ชอบได้สะดวก โดยไม่ตอ้งกรอกรายละเอียดทุกคร้ังที่สั่งซ้ือ      
รวมไปถึงมีเจา้หนา้ที่ตอบกลบัหาผูบ้ริโภคไดท้นัที 
 6. ด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั Lazada ควรพฒันาต่อไปเร่ือย ๆ เน่ืองจากมีการเก็บ
ขอ้มูลของผูบ้ริโภคไวเ้ป็นความลบั เช่น อีเมล เบอร์โทรศพัท ์ที่อยูท่ี่ติดต่อได ้รวมไปถึงการเปิดเผย
ความลบัในดา้นการจดัส่งสินคา้ เท่านั้น และแจง้นะโยบายความเป็นส่วนตวัอยา่งชดัเจน 
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