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บทที ่1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 
  ในปัจจุบนัโลกดิจิทลั หรือส่ือออนไลน์ เวบ็ไซตอ์อนไลน์ต่างๆ เป็นส่ือท่ีมีอิทธิพลอยา่งมาก 
และยงัมีอิทธิพลมากข้ึนเร่ือยๆ ในการท าตลาดและการโฆษณา เพราะเป็นส่ือท่ีมีความสอดคลอ้ง
และสามารถเขา้ถึงประชากรในยุคสมยัน้ีไดดี้เป็นอยา่งยิ่ง บริษทัโฆษณา องคก์รต่างๆ จึงเลือกท่ีจะ
หนัมาให้บริการการขายสินคา้ หรือการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารผ่านทางออนไลน์มากยิ่งข้ึน
จากความกา้วหน้าของเทคโนโลยีในปัจจุบนั โดยเฉพาะดา้นเทคโนโลยีการส่ือสารออนไลน์ และ
เทคโนโลยีดิจิทลัท่ีสามารถน าไปใชภ้ายในองคก์ร และเทคโนโลยีอุปกรณ์อุปกรณ์การส่ือสารแบบ
พกพาหรือโทรศพัท์มือถือ ท่ีมีการพฒันาไปอย่างต่อเน่ือง ทั้ งยงัเขา้มามีอิทธิพลต่อประชากร มี
บทบาทต่อการด าเนินชีวิตของประชากรในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก นอกจากนั้นยงัเขา้มาปรับเปล่ียน
วิธีการใช้ชีวิตให้มีความเปล่ียนแปลงไปจากเดิม มีการส่ือสารกันท่ีง่ายมากข้ึน การใช้ชีวิต
สะดวกสบายมากยิ่งข้ึน เทคโนโลยีต่างๆเหล่าน้ีจะเขา้มาช่วยเหลือและแกปั้ญหาสามารถใชชี้วิตได้
ง่ายมากข้ึน จึงเป็นสาเหตุท่ีท าให้คนปัจจุบันหันมาเลือกใช้และบริโภคสินค้าและบริการทาง
ออนไลน์มากยิ่งข้ึน โดยธุรกิจออนไลน์ต่างๆภายในประเทศมีการปรับตวัโดยการพึ่งพาเทคโนโลยี 
และเลือกใชเ้ทคโนโลยีเหล่าน้ีในการเป็นตวัขบัเคล่ือนด าเนินธุรกิจ ในรูปแบบธุรกิจออนไลน์ หรือ 
รูปบบการขายสินคา้ผ่านตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-Marketplace) ซ่ึงเป็นธุรกิจรูปแบบ
หน่ึงท่ีจะเนน้ไปในส่วนของการซ้ือมาขายไป เป็นธุรกิจอีกรูปแบบหน่ึงท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่ง
มาก นอกจากจะมีการพฒันาภายในองคก์รให้ให้เขา้กบัเทคโนโลยี เขา้กบัส่ือประเภทออนไลน์ต่างๆ 
ยงัมีการพฒันาไปถึงตวัของเว็บไซต์เพื่อการขายสินคา้การให้ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภค ทั้งในส่วนของ
รูปภาพ เสียง คลิปวิดิโอ ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน ปรับปรุงขั้นตอนและวิธีการสั่งซ้ือและช าระเงินให้มี
ความสะดวกและง่ายมากยิง่ข้ึนเหมือนกบัการซ้ือสินคา้ผา่นทางร้านคา้ทัว่ไป  
 “ดิจิทลัไทยแลนด์” หมายถึง ประเทศท่ีสามารถสร้างสรรคแ์ละใชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยี
ดิจิทลัได้อย่างเต็มศกัยภาพในการพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน นวตักรรม ข้อมูล ทุนมนุษย์ และ
ทรัพยากรอ่ืนๆ เพื่อขบัเคล่ือนการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ ไปสู่ความมัน่คง มัง่คัง่ 
และย ัง่ยนื 
 “เศรษฐกิจและสังคมดิจิทลั” หมายถึง เศรษฐกิจและสังคมท่ีใชเ้ทคโนโลยีดิจิทลัเป็นกลไก
ส าคญัในการขบัเคล่ือนการปฏิรูปกระบวนการผลิต การด าเนินธุรกิจ การคา้ การบริการ การศึกษา 
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การสาธารณสุข ตลอดจนการบริหารราชกานแผน่ดิน และกิจกรรมทางเศรษฐกิจสังคมอ่ืนๆ ท่ีส่งผล
ต่อการพฒันาทางเศรษฐกิจ การพฒันาคุณภาพชีวติของคนในสังคม และการจา้งงานมากข้ึน 
ยุคเศรษฐกิจท่ีมีการใช้เทคโนโลยีดิจิทลัเป็นตวัน า (Digital Economy) ในการสร้างการเติบโตทาง
ธุรกิจ มีลกัษณะเด่นอยู ่3 ประการ คือ  
- การใชท้รัพยากรเม่ือตอ้งการ (Resource on Demand) ภายใตเ้ศรษฐกิจแบ่งปัน (Sharing Economy) 
ซ่ึงเป็นการสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจจากก าลงัการผลิตของผลิตภฑัณ์ภายในองคก์รหรือสินทรัพยท่ี์มี
อยู ่ 
- การแสวงหาความรู้และข้อมูลท่ีจ าเป็นเม่ือตอ้งการ ( Intelligence on Demand) ผ่านทาง Crowds 
และ Cloud โดยการกระจายปัญหาไปยงัชุมชน Online หรือในโลก Cyber เพื่อคน้หาค าตอบและ
วธีิการในการแกปั้ญหาทางธุรกิจ เรียกวา่ Crowdsourcing ส่วนระบบ Cloud คือ แอพพลิเคชัน่ท่ีช่วย
เก็บขอ้มูล ตรวจสอบขอ้มูลท่ีตอ้งการดว้ยรูปแบบ Saas (Software as a Service) ผูใ้ชบ้ริการสามารถ
ใชง้านไดทุ้กท่ี โดยไม่จ  าเป็นตอ้งติดตั้ง Server เพื่อเก็บขอ้มูลท่ีมากมาย ลดความยุง่ยาก ไม่ตอ้งดูแล
ระบบ IT ปล่อยให้เป็นหน้าท่ีของระบบการท างานท่ีเราได้เลือกน ามาใช้ภายในองค์กร ซ่ึงจะคอย
ดูแลระบบปฏิบติัการภายในองค์กรตลอด 24 ชั่วโมง ท าให้ช่วยประหยดัค่าใช้จ่ายในการติดตั้ง
ซอฟต์แวร์ต่างๆ สะดวกในการท างานมากยิ่งข้ึน มีการอพัเดทขอ้มูลอยู่ตลอดเวลา และยงัสามารถ
เรียกขอ้มูลท่ีตอ้งการจะน ามาใชไ้ดอ้ยูต่ลอดเวลา 
- การใช้ศักยภาพของบุคลากรเม่ือต้องการ (Talent on Demand) ในรูปแบบของแรงงานอิสระ 
(Freelance Workforce) ค าว่า  “Freelance” หรือ “Freelancer” คือผู ้มีอาชีพอิสระไม่ ข้ึนตรงต่อ
หน่วยงานองคก์รใดๆ Freelance จะตอ้งจดัตารางเวลาการท างานของตนเองและรับเงินจากผูว้า่จา้ง 
ซ่ึงตกลงตามความพึงพอใจของทั้งสองฝ่าย  
 จะเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนวา่โลกก าลงัเขา้สู่โลกดิจิตอล(Digital Economy) ในการสร้างความมัน่
คัง่และรวดเร็วให้แก่วงการธุรกิจของประเทศไทย หลายๆธุรกิจเร่ิมท่ีจะผลักดนัให้เกิด Unicorn 
เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว คือ การท่ีเทคโนโลยดิีจิทลัเขา้มามีบทบาทในชีวิตของประชากรในประเทศมาก
ข้ึนเท่าไหร่ นกัลงทุนก็พร้อมท่ีจะลงทุนท าธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ือออนไลน์มากข้ึน ซ่ึงจะสามารถท า
ใหบ้ริษทัต่างๆ กลา้ตดัสินใจระดมทุนในธุรกิจออนไลน์ไดง่้ายข้ึนอีกดว้ย   
 นอกจากการท่ีเราจะพฒันาในส่วนของธุรกิจออนไลน์ หรือการรมทุนในการลงทุนในการ
ท าธุรกิจแลว้ เรายงัมีปัจจยัท่ีสนบัสนุนเพิ่มเติม คือ ความกา้วหน้าของเทคโนโลยีเก่ียวกบัอุปกรณ์
ส่ือสารและสารสนเทศแบบพกพา เช่น โทรศพัทมื์อถือ สมาร์ทโฟน (SmartPhone) แทบ็เล็ต (Tablet) 
เป็นตน้ อุปกรณ์เหล่าน้ีจะมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองเพราะเป็นอุปกรณ์หลกัๆท่ีจะตอ้งใชง้านร่วมกบั
อินเตอร์เน็ต เพื่อในการคน้หาขอ้มูล เพื่อการติดต่อส่ือสาร ท าธุรกรรมทางการงาน การใชง้านทาง
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บนัเทิงต่างๆ หรือจะเป็นการสั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ ซ่ึงโดยส่วนมากแลว้ประชากรในยคุปัจจุบนั
ก็จะใช้เวลาอยู่กับโลกดิจิทัลหรืออินเตอร์เน็ต โดยจะมีการรวบรวมสถิติพฤติกรรมการใช้
อินเตอร์เน็ตของคนไทยในปี 2560 จากส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การ
มหาชน) กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐ์กิจและสังคม หรือ ETDA เพื่อท าให้เห็นถึงพฤติกรรมการใช้
อินเตอร์เน็ตของคนไทย ดงัน้ี 
   

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงพฤติกรรมการใชง้านอินเตอร์เน็ตของคนไทย ปี 2060 
ท่ีมา: พฤติกรรมการใชง้านอินเตอร์เน็ตของคนไทย ปี 2060, โดย LINE TODAY, 2060, สืบคน้จาก 
http:// today.line.me/th/pc/article/อปัเดทพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตของคนไทย+ประจ าปี+2560-
1GO1xm 
 ดงันั้น เม่ือเทคโนโลย ีและอินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทภายในชีวิตประจ าวนัของประชาชน
ในปัจจุบนัมากยิ่งข้ึน ก็จะเป็นส่วนท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป จึงส่งผลกระทบต่อภาคธุรกิจท่ีจะตอ้งมีการปรับตวัให้เข้ากบัการตลาด
ออนไลน์มากยิ่งข้ึน หรือท่ีเรียกวา่ธุรกิจพานิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ e-Commerce ดงันั้นจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
ปรับกลยทุธ์ต่างๆ การน าเสนอขายสินคา้และบริการ การส่ือสาร ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้
ไดม้ากยิง่ข้ึน และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ภาคธุรกิจจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งปรับตวัให้ทนัต่อการ
เปล่ียนแปลงของเทคโนโลยท่ีีเปล่ียนไปเพื่อสามารถด าเนินธุรกิจอยูไ่ด ้
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 โดยการตลาดออนไลน์หรือ e-Commerce เร่ิมเขา้มามีบทบาทต่อธุรกิจในประเทศไทยมาก
ข้ึนอยา่งรวดเร็ว โดการตลาดออนไลน์หรือ e-Commerce จะมีจุดเด่นท่ีความรวดเร็ว สะดวกสบายใน
การใชบ้ริการ และการท าธุรกรรมต่างๆ เพราะเพียงแค่มีเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชัน่ก็สามารถท่ีจะเขา้
ชมข้อมูลหรือสินค้าต่างๆได้ทัว่โลก และด้วยความท่ีไม่มีขีดจ ากัดในช่วงเวลาของการใช้งาน
สามารถท่ีจะขายสินคา้และบริการได้ตลอด 24 ชัว่โมง หากพูดถึงเว็บไซต์หรือธุรกิจท่ีขายสินคา้
ออนไลน์ในประเทศไทย เป็นเวบ็ไซตแ์รกๆ จะจะมีเวบ็ไซต ์www.Lazada.co.th หรือลาซดา้ท่ีเราได้
ยินจนคุน้หูนั้นเองเน่ืองจากลาซาดา้เป็นธุรกิจท่ีขยายตวัของ การตลาดออนไลน์หรือ e-Commerce 
โดยมีผูค้า้ออนไลน์ทั้งในและต่างประเทศกวา่ 100,000 ร้านคา้ และแบรนดสิ์นคา้กวา่ 2,500 แบรนด์ 
ให้บริการแก่กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูซ้ื้อสินคา้ทางออนไลน์มากกว่า 560 ลา้นคนทัว่ทั้งภูมิภาคเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้ประกอบกบัการท่ี ลาซาดา้มีการจดัโปรโมชั่นต่างๆ พร้อมทั้งการแจกส่วนลด
ออกมาอยา่งมากมายให้กบัผูบ้ริโภคออนไลน์ แต่ส่ิงส าคญัท่ีท าให้ลาซาดา้เป็นท่ีรู้จกัในวงของธุรกิจ
การตลาดออนไลน์นั้นคือการทุ่มงบในการโปรโมตทุกช่องทาง ทุกส่ือการโฆษณา รวมไปถึง
แอพพลิเคชัน่นั้นเอง 

 
 
ภาพท่ี 1.2 การสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: EIC เผยผลวจิยั Social Commerce เทรนด์คา้ออนไลน์ท่ีมาแรงไม่แพ ้Lazada, โดยBrandinside, 
2061, สืบคน้จาก http:// brandinside.asia/social-commerce-eic-research/ 
 จากการท่ีไดเ้ปิดโอกาศให้ผูข้ายสินคา้ ร้านคา้ต่างๆ สามารถน าเสนอขายสินคา้ของตนเอง
ผา่นทางลาซาดา้ ก็จะพบว่ามียอดขายท่ีมีจ านวนสูงข้ึน และทางลาซาดา้ยงัไดรั้บความนิยมเพิ่มมาก
ข้ึนเม่ือเทียบกบัเวบ็ไซต์ขายสินคา้ประเภทอ่ืน นอกจากนั้นทางผูข้ายสินคา้ยงัสามารถจดัการดูแล
สินคา้ รายการสต็อกสินคา้(Stock) และขอ้มูลต่างๆไดโ้ดยตนเอง ทางลาซาดา้จะเป็นผูจ้ดัการดูแล
ทางดา้นโลจิสติกส์(Logistic) ดา้นการขนส่ง และขั้นตอนในการช าระเงิน รวมไปถึงธุรกรรมดา้น
การเงินอีกดว้ย ซ่ึงจะสะดวกต่อผูข้ายสินคา้ และเม่ือสินคา้ภายในร้านคา้ของผูข้ายมีความเป็นระบบ 
แบ่งแยกสินคา้ตามหมวดหมู่ก็จะง่ายต่อการสั่งซ้ิอสินคา้ของผูบ้ริโภคเพราะในการสั่งซ้ือผ่านทาง
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แอพพลิเคชัน่ออนไลน์นั้น จ  าเป็นจะตอ้งออกแบบหน้าร้านคา้ให้มีความน่าสนใจ ดึงดูดผูบ้ริโภค 
และยงัสามารถเขา้ใจไดง่้ายในสินคา้หรือบริการต่างๆของทางร้าน 

ผูว้ิจยัจึงมองเห็นถึงปัญหาและโอกาส ในการท่ีจะท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า ) ของผู ้บริโภคยุคดิ จิทัลใน
กรุงเทพมหานครโดยจะน าเอาปัจจยัส่วนประสมทางตลาดออนไลน์ 6P มาท าการวิจยัถึงทศันคติของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ออนทางออนไลน์ เพื่อท่ีจะน ามาพฒันาระกบบการขายสินคา้ทาง
ออนไลน์ภายในองคก์รใหดี้ยิง่ข้ึน โดยเฉพาะทางช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นแอลพลิเคชัน่ 
 
(1) วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 
 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดของกำรวจัิย 
 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานครมีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัได้มี
ก าหนดตวัแปรตน้ ตวัแปรร่วม และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็น
แนวทางในการคน้หาค าตอบ 
 
         ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตำม 
(Independent Variables)         (Dependent Variables) 
 
 
  

 

 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัใน

กรุงเทพมหานคร  
 

         Walters (1978, p. 115) 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
 

1.เพศ (Sex) 
2.อาย ุ(Age) 
3.ระดบัการศึกษา(Education) 
4.อาชีพ(Occupation) 
5.รายไดเ้ฉล่ีนต่อเดือน(lncome 
 

ยบุล เบ็ญจรงคกิจ (2542, น. 44-52) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  (6P) 
 

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์(Product) 
2.ปัจจยัดา้นราคา(Price) 
3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) 
4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด(Promation) 
5.ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล
(Personalization) 
6.ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั(Privacy) 
 

Kotler (1997, p. 92) 
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สมมติฐำนกำรวจัิย 
 
 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร  
 
ขอบเขตในกำรวจัิย 
 

1. ขอบเขตด้ำนประชำกร 
1.1 ประชากร ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ กรุงเทพมหานครท่ีเคย

ท าการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 
1.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา จ านวน 400 คน ซ่ึงค านวนจากสูตร ไม่ทราบจ านวน

ประชากร 
2. ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 

      2.1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) 
2.1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) 

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promation) 
5.ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization) 
6.ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) 

     2.2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
2.2.1 การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของ

ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
   1.ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
   2.ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
   3.ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ 
   4.แหล่งซ้ือผลิตภณัฑ ์
   5.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑ ์
   6.ส่ิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
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3. ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
3.1 ระยะเวลาในการศึกษา 3 เดือน เร่ิมตั้งแต่เดือนตุลาคม พ.ศ.2561 ถึง ธนัวาคม พ.ศ.2561 

 
นิยำมค ำศัพท์ 
 
  ผูว้ิจ ัยได้น าตัวแปรมาก าหนดค านิยามค าศัพท์ไว ้เพื่อให้เกิดความเข้าใจไปในทิศทาง
เดียวกนั ดงัน้ี 
 ผู้บริโภคยุคดิจิทัล  หมายถึง  ผูบ้ริโภคสมยัใหม่ ท่ีมีการใชบ้ริการซ้ือสินคา้หรือบริการต่างๆ 
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 
 สมำร์ทโฟน (SmartPhone)  หมายถึง  โทรศพัทมื์อถือท่ีนอกเหนือจากใชโ้ทรออก-รับสาย
ยงั รวมไปถึงการใชง้านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์อยา่ง  LAZADA   ท่ีผูบ้ริโภคสามารถดาวน์โหลดจาก
ผู ้ท่ีให้บริการ โดยจะไม่เสียค่าใช้จ่าย ท าให้ผู ้บริโภคสามารถเลือกซ้ือสินค้าต่างๆ ได้อย่าง
สะดวกสบายมากยิง่ข้ึนผา่นทางสมาร์ทโฟน 
อินเทอร์เน็ต (Internat) หมายถึง  เครือข่ายคอมพิวเตอร์ท่ีมีขนาดใหญ่ มีการเช่ือมต่อระหว่าง
เครือข่ายหลาย ๆ เครือข่ายทัว่โลก และยงัเป็นสถานท่ีหรือท่ีอยู่บนอินเทอร์เน็ตท่ีสามารถซ้ือขาย
สินคา้ไดอ้ยา่งหลากหลายประเภท รวมไปถึงการซ้ือขายสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ LAZADA 
พำณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) หมายถึง การท าธุรกรรมทุกรูปแบบโดยครอบคลุมถึงการซ้ือ
ขายสินคา้/บริการ การช าระเงิน ในส่วนของการสั่งสินคา้เขา้มาผา่นทางแอพพลิเคชัน่ Lazada ก็จะ
สามารถท าธุรกรรมการช าระเงินผา่นทางออนไลน์ไดท้นัที 
กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การคิด ไตร่ตรอง ตระหนกัถึง ความตอ้งการก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
เก่ียวกบัคุณสมบติัและราคา ขอ้มูลของสินคา้ต่างๆ ท่ีมีต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือ ผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ Lazada 
ปัจจัยทำงกำรตลำดออนไลน์ 6P หมายถึง  กลยุทธ์ต่างๆ เช่น ลด แลก แจก แถม ท่ีร้านคา้ต่างๆ
ภายใน LAZADA จะน ามาใชเ้พื่อดึงดูดให้ผูใ้ชบ้ริการมาใชส้นใจในตวัสินคา้ของทางร้านให้ไดม้าก
ท่ีสุด  เ ม่ือ เราทราบถึงหลักการตลาดทั้ ง  6P Planning  นั้ น คือ People,Price ,Product ,Process 
,Promotion ก็จะสามารถท าใหมี้การบริหารจดัการในร้านคา้ของตนเองไดดี้ยิง่ข้ึน 
 ส่ือออนไลน์ (Online media) หมายถึง  ส่ือดิจิทลัท่ีเป็นเคร่ืองมือในการปฏิบติัการทางสังคม 
(Social Tool) เพื่อใช้ส่ือสารระหว่างผู ้ขายและผู ้ส่ือ (Social Network) ผ่านทางแอพพลิเคชั่น 
LAZADA  โดยเน้นให้ผูใ้ช้ท่ีเป็นทั้งผูส่้งสาร และผูรั้บสารมีส่วนร่วม และสามารถเจรจาร ส่ือสาร
กนัได้เข้าใจมากยิ่งข้ึน ในรูปแบบของทางเน้ือหา เร่ืองราว บทความ รูปภาพ และวิดีโอ ผูอ่ื้นท่ี
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ตอ้งการจะขายสินคา้บนโลกออนไลน์  ปัจจุบนั การส่ือสารแบบน้ี จะท าผา่นทาง แอพพลิเคชัน่และ
เวบ็ไซตข์องร้านคา้ 
 แอพพลิเคช่ันออนไลน์ LAZADA  หมายถึง  แอพพลิเคชั่นส าหรับขายสินค้าบนพื้นท่ี
ออนไลน์ จะประกอบไปดว้ยขอ้มูลรายการสินคา้โปรโมชัน่ราคาพิเศษต่างๆ รวมถึง สินคา้แนะน ามี
รายละเอียดขอ้มูล สี ขนาด ราคา อย่างชดัเจน รูปภาพต่างๆ หลากหลายมุม สามารถดู รูปไดแ้บบ
รอบทิศ เสมือนไดไ้ปเลือกซ้ือสินคา้จากหน้าร้านจริงๆ นอกจากน้ียงัมีส่วนท่ีลูกคา้สามารถ โพสต์
ขอ้ความเพื่อแสดงความคิดเห็นต่อสินคา้นั้นๆ ซ่ึงถือเป็นการดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้มามีส่วนร่วม ซ่ึงผูใ้ช้
จะต้องด าเนินการโหลดแอพพลิเคชั่น LAZADA ติดตั้งลงมือถือ รูปแบบในการให้บริการของ 
แอพพลิเคชัน่ LAZADA มีวตัถุประสงค์เพื่อตอบสนองพฤติกรรมและการใช้ชีวิตของผูบ้ริโภคยุค
ดิจิทลัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคสามารซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน 
 
(3) ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจัิย 
 

1.  ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

2.  เพื่อสามารถน าผลการวิจยัในคร้ังน้ีมาเป็นแนวทางในการศึกษา คน้ควา้  และท าการวิจยั
ต่อยอดเพิ่มเติมแก่ผูท่ี้สนใจจะศึกษาในเร่ืองของการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ในรูปแบบอ่ืนๆ ต่อไป 
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บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
  งานวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลา
ซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใช้ให้เกิดประโยชน์ และเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคข์องการวจิยัท่ีไดก้  าหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 6 ส่วน  

ส่วนท่ี 1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ 
ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 6P’s (Marketing Mix) 
ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
ส่วนท่ี 4 แนวคิดเก่ียวกบั Mobile Application 
ส่วนท่ี 5 ประวติัร้านคา้ออนไลน์ LAZADA 
ส่วนท่ี 6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
ส่วนที ่1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัด้านประชากรศาสตร์ 
 
 เป็นแนวทางในการศึกษาถึงความเป็นไปไดใ้นการก าหนดเป้าหมายประชากรศาสตร์ เป็น
ศาสตร์ท่ีใหค้วามรู้เก่ียวกบัขนาด องคป์ระกอบ ปละการเปล่ียนแปลงของประชากร ประชากรเหล่าน้ี
คือมนุษยผ์ูมี้ความตอ้งการอนัธรรมดาชาติอยู่นัน่เอง ส่วนนกัการตลาดเป็นผูท่ี้มีหน้าท่ีตอ้งเขา้ไป
สร้างความอยากไดใ้นผลิตภณัฑ์ของบริษทัให้บงัเกิดในหมดหมู่มวลมนุษย ์ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาด
จึงตอ้งสนใจติดตามตรวจสอบความเคล่ือนไหวทางดา้นลกัษณะประชากรโดยอาศยัความรู้ทางดา้น
ประชากรศาสตร์ในประเด็นต่างๆอยูเ่สมอ 
 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกบับุคคลเช่น เพศ 
อายุ สถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึง
ความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ี 
สามารถบ่งช้ีลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัท่ีมีสาเหตุมา
จากความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลนัน่เอง (วชิรวชัร งามละม่อน
, 2558) 
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ยบุล เบญ็จรงคกิจ (2542) ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดดา้นประชากรศาสตร์ วา่ พฤติกรรมต่างๆ
ของมนุษยน์ั้นเกิดข้ึนจากแรงกระตุน้ของปัจจยัภายนอก เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบติัทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2538 , น. 41-42) กล่าวว่าลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
(Demographic) ประกอบดว้ย เพษ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้นการแบ่งส่วน
ตลาด โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชายจะมีความแตกต่างกนัในหลาย ๆ ด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้าน
ร่างกาย ดา้นความคิด จิตใจ หรือแมแ้ต่ในดา้นอารมณ์ ดา้นความรู้สึก 

อาย ุ(Age) อายจุะเป็นส้ิงท่ีก าหนดวา่บุคคลแต่ละบุคคลมีประสบการณ์ชีวติมากนอ้ยเพียงใด 
ความแตกต่างของช่วงอายุก็จะท าให้บุคคลมีความแตกต่างกนั ซ่ึงช่วงอายุนั้นจะมีผลต่อทั้งความคิด
หรือพฤติกรรมในดา้นต่างๆ ของแต่ละบุคคล 

ระดบัการศึกษา (Education) ระดับการศึกษาเป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดหรือ
ทศันคติของแต่ละบุคคล การท่ีคนมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ย่อมท าให้ความคิดและทศันคติ
แตกต่างกนัตามไปดว้ย คนท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีสูงย่อมท าให้มีความคิดและทศันคติท่ีดีกวา่คนท่ีมี
ระดบัการศึกษาท่ีต ่ากวา่ 

รายได ้(Income) ระดบัรายไดจ้ะเป็นส่ิงท่ีก าหนดพฤติกรรมหรือรูปแบบในการด าเนินชีวิต 
การเลือกซ้ือสินคา้ต่างๆ เช่น คนท่ีมีรายไดน้อ้ยก็จะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาถูกกวา่คนท่ีมีรายไดเ้ยอะ 
เป็นตน้ 
 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543 , น. 38-39) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ 
สถานภาพทางครอบครัว ระดบัการศึกษา รายได ้มีความส าคญัต่อนกัการตลาดเป็นอยา่งมาก เพราะ
ส่ิงเหล่าน้ีมีความเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการในตวัสินคา้ และการเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ก็
จะท าใหมี้การเกิดตลาดใหม่ๆ ข้ึนมาและท าใหต้ลาดอ่ืนดบัไป หรือลดความส าคยัลงได ้

จากแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ท่ีกล่าวมาทั้งหมดนั้น สามารถสรุปไดว้า่ ลกัษณะดา้น
ประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีนกัการตลาดนิยมน ามาใชเ้ป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด เช่น พศ อายุ 
ระดบัการศึกษา รายได ้เป็นตน้ บุคคลท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ยอ่มมีความคิด 
ทศันคติ และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั 
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ส่วนที ่2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 6P’s (Marketing Mix) 
 

Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวั
แปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนอง 
ความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมี 
เพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการ 
จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติม
ข้ึนมา  อีก  3 ตัวแปร ได้แก่  บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่กบัธุรกิจ ทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

Kotler (2000 ,p. 176-178) อธิบายว่า การตัดสินใจของผู ้บริโภคจากปัจจัยภายใน คือ 
แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุลลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และ
ตระหนกัวา่มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมาย กิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู ่หรือ
ขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตใหม้าและสุดทา้ยคือการประเมิณค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

 (Schiffman & Kanuk 1994,p.659) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค คือ 
กระบวนการในการเลือกซ้ือสินค้าจากทางเลือกท่ีมีตั้ งแต่สองทางเลือกข้ึนไป โดยให้ผูบ้ริโภค
พิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับกระบวนการตดัสินใจ ทั้งด้านจิตใจ (ด้านความรู้สึกนึกคิด) และ
พฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลา
หน่ึง ทั้งสองกิจกรรมท าใหเ้กิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 

 แลมป์ แฮร์ และ แมคาเนียล (Lamb, Hair and McDanial 2000: 44, อา้งถึงในพิบูล 
ที ปะปาล 2545: 42) ได้ให้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การน ากลยุทธ์
เก่ียวกบั ผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคา มาประสมกนัเป็น
หน่ึงเดียว จดัท าข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย และท าใหเ้กิด
ความพึง พอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 

 
Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix) หมายถึงตวัแปร

หรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดบ้ริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึง
พอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายแต่เดิมส่วนประสมทางการตลาดจะมีเพียงแค่ 
4 ตวัประกอบเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์(Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติม
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ข้ึนมาอีก 3 ตวัแปรไดแ้ก่บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) และกระบวนการ
(Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจ
ทางดา้นการบริหารดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนผสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2541, น. 337-339) ไดก้ล่าวไวว้่า 
แนวความคิดเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Marketing Mix) ในหนงัสือการ
บริหารการตลาดยุคใหม่นั้นขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) จะเป็นล าดบัขั้น
โดยพบว่าผูบ้ริโภคท่ีผ่านกระบวนการการตดัสินใจ 7 ขั้นตอนคือธุรกิจท่ีให้บริการจะใช้ส่วนผสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps นัน่เอง 

เสรี วงษ์มณฑา (2542, น. 11) ได้กล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึงการท่ีกิจการมีสินคา้และบริการไวก่้อนสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถ
สร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาไดท้ั้งน้ีราคาของสินคา้และบริการอยู่ในระดบัท่ีผูบ้ริโภคยอมรับ
ไดแ้ละยนิยอมท่ีจะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมลูกคา้สามารถเขา้ถึงได้
อย่างสะดวกสบายอีกทั้งมีความพยายามจงใจเพื่อให้ลูกคา้เกิดความสนใจตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการอยา่งถูกตอ้ง 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, น.29) ไดก้ล่าวไวว้า่ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ
องค์ประกอบหรือปัจจัยท่ีส าคญัในการด าเนินงานทางด้านการตลาดเ น่ืองจากเป็นส่ิงท่ีกิจการ
สามารถท าการควบคุมไดโ้ดยพื้นฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย 4 
ปัจจยัคือผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย ( Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการจะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
เข้ามาเพิ่มอีก 3 ปัจจัยคือ ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ
(Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ(Process) รวมเรียกไดว้า่ 7ps 
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, น. 434) ได้กล่าวไวว้่าการใช้ส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ส าหรับธุรกิจดา้นบริการประกอบดว้ยปัจจยั 7 ตวัวงเล็บ 7Ps คือ 1.ผลิตภณัฑ์และ
บริการ 2 ราคา 3 การจดัจ าหน่าย 4 การส่งเสริมการตลาด 5 บุคคลและพนกังาน 6 การสร้างและการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพและ 7 กระบวนการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนผสมทางการตลาดหมายถึง
ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
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 ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) 
 ผลิตภณัฑ์หมายถึงส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจโดยการบริโภค

หรือการใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) 
โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ไดเ้ช่นรูปแบบบรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี 
ราคาตราสินคา้คุณภาพของผลิตภณัฑ์ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผู ้จดัจ  าหน่ายนอกจากน้ี ตวั
ผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขายนั้น สามารถเป็นได้ทั้งรูปแบบของการมีตวัตนและการไม่มีตวัตนก็ได้ 
เพียงแต่วา่ผลิตภณัฑ์นั้นๆจ าเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์(Utility) และมีคุณค่า (Value)ในสายตาของ
ลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เหล่านั้น ทั้งน้ีการก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ควรจะตอ้งค านึง
และใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆดงัน้ี 
  1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/Service Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) เพื่อให้สินคา้หรือบริการของกิจการมีความแตกต่าง
อยา่งโดดเด่น 

2 องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่นประโยชน์พื้นฐาน  
คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ เป็นตน้ 
   3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์  (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์เพื่อ
แสดงต าแหน่งของผลิตภณัฑ์วา่อยูใ่นส่วนใดของตลาด ซ่ึงจะมีความแตกต่าง (Differentiation) และ
มีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

 4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (product Development) เพื่อท าให้ผลิตภณัฑ์มีความใหม่ โดยการ
ปรับปรุงและพัฒนาให้ ดียิ่ ง ข้ึน (New and Improved) อย่างสม ่ า เสมอ ทั้ ง น้ีจะต้องค านึงถึง
ความสามารถของบริษทัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึนไปเร่ือยๆ 

 5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
 ดา้นราคา Price 
 

 ดา้นราคา(Price) 
ราคาหมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการของกิจการ 

หรืออาจจะเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อใหไ้ดรั้บผลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้หรือ
บริการนั้นๆ อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong&Kotler, 2009,pp. 616-617) นอกจากน้ี
ยงัอาจหมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใช้ในการเปรียบเทียบระหว่างราคา 
(Price) ท่ีตอ้งจ่ายเงินออกไป (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บกลบัมาจากผลิตภณัฑ์นั้นซ่ึงหากว่าคุณค่าสูง



15 

 

กว่าราคาลูกคา้ก็จะท าการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ี กิจการควรจะค านึงถึงปัจจยัต่างๆ 
การก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ดงัน้ี 
1) สถานการณ์สภาวะและรูปแบบของการแข่งขนัในตลาด 
2) ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้มเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ 
3) คุณค่าท่ีรับรู้ไดใ้นสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
4) ปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 ช่องทางการจดัจ าหน่ายหมายถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการรวมถึงวธีิการท่ีจะ
น าเสนอสินคา้หรือบริการนั้นๆไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการซ่ึงมีหลกัเกณฑ์ท่ีตอ้ง
พิจารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคือใครและควรกระจายสินคา้หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใดจึงจะ
เหมาะสมมากท่ีสุด (THbusinessinfo, 2558) 
1) จดัจ าหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง 
2) จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง 
3) จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ปลีก 
4) จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก 
5) จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นตวัแทน 
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์(2541, น. 337) ได้กล่าวไวว้่าการ
เลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจนั้นมีความส าคญัมากโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจการให้บริการ
เน่ืองจากท าเลท่ีตั้ งท่ีกิจการเลือกไวน้ั้น จะเป็นตวัก าหนดกลุ่มลูกค้าท่ีจะเขา้มาใช้บริการดังนั้น
สถานท่ีให้บริการจึงควรครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุดทั้ งน้ี
ความส าคญัของท าเลท่ีตั้งโลเคชัน่จะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจแต่
ละประเภทโดยในส่วนของการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัทั้ง  3 ส่วนดงัน้ี 
1) ลกัษณะและรูปแบบของการด าเนินธุรกิจ 
2) ความจ าเป็นในการใชค้นกลางเพื่อจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการของธุรกิจ 
3) ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดเพื่อสร้างความจริงจูงใจ 

(Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) และความพึงพอใจ 
(Satisfaction) ในสินค้าหรือบริการโดยส่ิงน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดความ
ตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่การส่งเสริมการตลาดนั้นจะ
มีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินคา้หรือ
บริการ(Etzel, Walker, & Stanton, 2007,p. 677) หรืออาจจะเป็นการติดต่อส่ือสาร (Communication) 
เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการ
ตลาดในรูปแบบต่างๆอยา่งผสมผสานกนัหรือเรียกไดว้า่เป็น เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ (IMC: Integrated Maeketing Communication) ซ่ึงจะใช้เคร่ืองมือในรูปแบบใดนั้นจะข้ึนอยู่กบั
ความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดว้ย  
  

ดา้นบุคคล (People)  
 ดา้นบุคคลหรือบุคลากร หมายถึ งพนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องคก์รต่างๆซ่ึง
นบัรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการผูบ้ริหารระดบัสูงเพราะผูบ้ริหารระดบักลางผูบ้ริหารระดบัล่างพนกังาน
ทัว่ไปแม่บา้นเป็นตน้โดยบุคลากรนบัไดว้า่เป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัเน่ืองจากเป็นผู ้
คิดวางแผนและปฏิบติังานเพื่อขบัเคล่ือนองคก์รให้ไปในทิศทางท่ีวางกลยุทธ์ไวน้อกจากน้ีบทบาท
อีกอยา่งหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความส าคญัคือการมีปฏิสัมพนัธ์และการสร้างไมตรีต่อลูกคา้เป็นส่ิงท่ี
ส าคญัท่ีจะท าใหเ้กิดความพึงพอใจและเกิดความผกูพนักบัองคก์รในระยะยาว 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ากการเลือกใชสิ้นคา้หรือ
บริการขององค์กรเป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพเช่นการตกแต่งร้าน
รูปแบบของการจดัร้านอาหารการแต่งกายของพนักงานในร้านการพูดจาต่อลูกค้าการบริการท่ี
รวดเร็วเป็นตน้ส่ิงเหล่าน้ีจ  าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจโดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกิจทางดา้นการบริการท่ีควร
จะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวมซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได้
ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ให้ความพึงพอใจและความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพท่ีแตกต่าง
ไปจากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืนเช่นเดียวกนักบั สมวงศ ์พงศส์ถาพร (2546, น. 106) กล่าวไวว้า่ลกัษณะทาง
กายภาพเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัจบัตอ้งไดใ้นขณะท่ียงัใชสิ้นคา้หรือบริการ อยูน่อกจากน้ีอาจ
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หมายความถึงสัญลักษณ์ท่ีลูกค้าเข้าใจความหมายในการรับข้อมูลจากการท าการส่ือสารทาง
การตลาดออกไปในสาธารณะ 
 

ดา้นกระบวนการ (Process) 
 ดา้นกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติัในดา้น
การบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วโดยในแต่ละ
กระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรมตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององคก์รซ่ึงหากว่า
กิจกรรมต่างๆภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกนัจะท าให้กระบวนการโดยรวมมี
ประสิทธิภาพส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจทั้งน้ีกระบวนการท างานในด้านของการบริการ
จ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชดัเจนเพื่อให้พนกังานภายในองค์กรทุกคนเกิดความ
เขา้ใจตรงกนัสามารถปฏิบติัให้เป็นไปในทิศทางเเดียวกนัไดอ้ย่างถูกตอ้งและราบร่ืนเช่นเดียวกบัท่ี 
กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557, น. 33) ไดก้ล่าวไว ้
 

กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดส าหรับการขายสินคา้ผา่นช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-
Commerce) 6P 
ส านักพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชยก์ล่าวไวเ้ก่ียวกบัหลกัการ
ตลาด 6Ps ของ E-Commerce หรือเก่ียวกบักลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดส าหรับกรขายสินคา้ผ่าน
ช่องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) โดยมีรายละเอียดท่ีแตกต่างจากการท าการตลาดแบบ 
Offline Marketing โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1. Product แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท 
1) สินคคา้ดิจิตอล (Digital Product) เช่น ซอฟตแ์วร์ เพลง หนงัสือดิจิตอล ซ่ึงส่งสินคา้

ไดโ้ดยผา่นอินเทอร์เน็ต 
2) สินคา้ท่ีไม่ใช่ดิจิตอล (Physical Product) เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั ซ่ึงตอ้งมีการจดั

ส่งผ่านช่องทางการขนส่งให้ถึงมือผูซ้ื้อการคา้ทางออนไลน์ ลูกคา้ไม่สามารถจ าตอ้งเลือกสินคา้ได้
ก่อนจะไดแ้ต่เพียงดูรูปภาพและค าบรรยาย เราตอ้งให้ภาพท่ีชดัเจนและรายละเอียดของสินคา้ เพื่อ
เป็นขอ้มูลในการตดัสินใจให้มากท่ีสุด แต่ตอ้งไม่เกินความจริง รูปภาพชัดเจน ไม่มวั มืดด า วาง
ต าแหน่งภาพสมดุล มีทั้งขนาด Perview และ Full หากเป็นสินคา้บริการตอ้งให้เห็นส่วนส าคญัของ
การบริการท่ีมีระดบั มีคุณภาพ บรรยากาศท่ีดีการเขียนข้อความบรรยายตอ้งเขียนให้กระชับได้
ใจความ และเชิญชวน 
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2. Price การวางขายสินคา้บน E-Commerce จะมีราคาถูกหรือแพง ข้ึนอยู่กบัสินคา้ ซ่ึงเม่ือ
น ามารวมกบัค่าขนส่งแลว้ ถา้มีราคาเพิ่มมากข้ึน อาจจะท าให้ความน่าสนใจลดลงหรือลูกคา้เปล่ียน
ใจไดอ้าจใช้วิธีปรับราคาให้ต ่า เม่ือรวมค่าขนส่งแลว้ยงัคงต ่ากวา่หรือเท่ากบัตลาด หากไม่สามารถ
ปรับเร่ืองราคาให้เน้นความสะดวกจากการสั่งซ้ือ การส่งเสริมการขายหากราคาท่ีแจง้ยงัไม่รวมค่า
ขนส่งตอ้งบอกใหลู้กคา้ทราบวา่ยงัไมไดร้วมค่าจดัส่ง และใหข้อ้มูลดา้นการจดัส่งดว้ย 

3. Place การน าเสนอเวบ็ไซต ์เพื่อให้ผูส้นใจเขา้ชมและเลือกใชบ้ริการประชาสัมพนัธ์ผา่น
ช่องทางอินเทอร์เน็ตต่างๆ ในประเทศและต่างประเทศ Search Engine 

4. Promotion การส่งเสริมการขาย เป็นหลกัการส าคญัท่ีจะดึงดูดความสนใจของลูกคา้ให้
เกิดการติดตามอย่างต่อเน่ืองและสั่งซ้ืออย่างสม ่าเสมอโดยมีการเปล่ียนแปลงเป็นประจ าการให้
ส่วนลดตามปริมาณการสั่งซ้ือใหสิ้ทธิแก่สมาชิก หรือลูกคา้ประจ า 

5. Personalization การให้บริการส่วนบุคคล เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งเวบ็ไซตก์บั
ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก การทกัทาย การใหค้วามรู้สึกและใหก้ารปฏิบติัท่ีดี 

6. Privacy ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการมากท่ีสุด คือ การรักษาความเป็นส่วนตวัการรักษาความเป็น
ส่วนตวัจึงป็นส่ิงท่ีธุรกิจตอ้งยึดมัน่ เป็นจรรยาบรรณต่อลูกคา้โดยมีการปฏิบติัตามประกาศนโยบาย
รักษาความเป็นส่วนตัวท่ีให้ไว้จะต้องให้ลูกค้าเป็นผู ้เข้าถึงและสามารถแก้ไขได้เพียงผูเ้ดียว
ตรวจสอบขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้จากสถาบนั หน่วยงานท่ีไวใ้จและเช่ือถือได ้
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ส่วนที ่3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วข้องกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 

Walters (1978, p. 115) อธิบายว่า การตดัสินใจ (Decision) หมายถึงการเลือกท าส่ิงใดส่ิง
หน่ึงโดยเลือกจากทางการเลือกท่ีมีอยูห่ลายทางเลือก 
 Kotler (2000 ,p. 176-178) อธิบายว่า การตัดสินใจของผู ้บริโภคจากปัจจัยภายใน คือ 
แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุลลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และ
ตระหนกัวา่มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมาย กิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู ่หรือ
ขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตใหม้าและสุดทา้ยคือการประเมิณค่าของทางเลือกเหล่านั้น 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Schiffman & Kanuk 1994,p.659) คือ กระบวนการ
ในการเลือกซ้ือสินคา้จากทางเลือกท่ีมีตั้งแต่สองทางเลือกข้ึนไป โดยให้ผูบ้ริโภคพิจารณาในส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ดา้นความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ 
การซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง ทั้งสองกิจกรรมน้
ท าใหเ้กิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 ธรพร แตงขาว (2541, หนา้12) กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การเลือกบนทางเลือกท่ี
ประกอบดว้นทางเลือกหลายทาง ตอ้งใชเ้หตุผลในการพิจารณา มีเป้าหมายท่ีชดัเจนวา่การตดัสินใจ
นั้นท าเพื่อส่ิงใด 
 ถวัลย์ วรเทพพุฒิพงศ์(2540 , หน้า2) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจ หมายถึง 
กระบวนการเลือกทางปฏิบติัทางใดทางหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการ
โดยใชห้ลกัเกณฑบ์างประการพิจารณาและตดัสินใจ 
 จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่า การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบส่ิงท่ี
ต้องการจากทางเลือกอ่ืนมากมายโดยน ามาพิจารณาด้วยเหตุผล เพื่อให้ได้ส่ิงท่ีจะท าให้บรรลุ
วตัถุประสงค ์
 Schiffman & Kanuk (อา้งในศิรินทร์ ซ้ึงสุนทร,2542,หนา้38) กระบวนการตดัสินใจซ้ือมี 3 
องคป์ระกอบส าคญั ไดแ้ก่ 

1. ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค(Input) คือปัจจัยภายนอก(External 
lnfluences) ซ่ึงคือขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรม ปัจจยัท่ี
เขา้มาในระบบตดัสินใจมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคล โดยปัจจยัน้ีมาจาก 2 แหล่ง 
คือ 1.1 ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Input) อิทธิพลจากสินคา้และบริการท่ีซ่ึงคือกิจกรรมท่ีเกิด
ส่วนผสมทางการตลาด ท่ีบริษทัตอ้งการสร้างการรับรู้ใหก้บัผูบ้ริโภคของแต่ละบุคคลโดยปัจจยัน้ีมา
จากสองแหล่ง คือ 
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1.1.1 ตวัสินคา้ รวมถึง หีบห่อ ขนาด และการรับประกนัคุณภาพ 
1.1.2 การประชาสัมพนัธ์โดยโฆษณาทางส่ือมวลชน การขายโดยพนกังานขาย และการ

ประชาสัมพนัธ์ต่างๆ 
1.1.3 นโยบายดา้นราคา 
1.1.4 การเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.2 ปัจจยัทางสังคมวฒันธรรม (Socio-Cultural) เป็นอิทธีพลท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจการคา้ 

เช่น การบอกต่อจากเพื่อน บทความในหนงัสือพิมพ ์อิทธิพลจากครอบครัวในการใชเ้คร่ืองอุปโภค
หรือบริการ หรือบทความ รางงานเก่ียวกบัผูบ้ริโภค และการได้รับอิทธิพลจากชนชั้นทางสัมคม 
วฒันธรรม และวฒันธรรมยอ่ย ท่ีกล่าวมาเป็นความส าคญัในการท่ีผูบ้ริโภคจะประเมิณค่าของสินคา้
วา่เป็นอยา่งไร 

2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Process) คือขั้นตอนมในการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภค(Consumer Decision) ประกอบดว้ยปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุลล
คิกภาพ และทศันคติ ท่ีจะสะทอ้นถึงความตอ้งการ และการรับรู้ว่ามีสินคา้ให้เลือกหลากหลายรวม
ไปถึงกิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู่หรือขอ้มูลท่ีผูผ้ลิตสร้างการรับรู้
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและขั้นสุดทา้ยคือท าการประเมิณค่าทางเลือกนั้นๆ 

3. กระบวนการตดัสินใจ (The Act of Making Decision) ก่อนผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือมี
ขั้นตอนท่ีเกิดข้ึน 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

3.1 การตระหนกัในความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Need Recognition) อีเกิล แบลคเวล แอนด์ 
มินาร์ด (Engel, Blackwell & Miniard, 1993,p.. 5 อา้งใน ศิริวรรณ เสรรัตน์,2538,หนา้74) อธิบายวา่
น่ีคือขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจ คือ การรับรู้ถึงความแตกต่างของส่ิงท่ีตอ้งการและส่ิงท่ี
มีอยู ่ซ่ึงสามารถกระตุน้ท าให้เกิดกระบวนการตดัสินใจ และการรับรู้น้ีจะเกิดข้ึนต่อเม่ือผูบ้ริโภคมี
ปัญหาใน 2 ลกัษณะคือ 

3.1.1 มีปัญหากบัสินคา้ท่ีเคยใชอ้ยูซ่ึ่งผูบ้ริโภคไม่พอใจในสินคา้นั้นอีกต่อไป   
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ส่วนที ่4 แนวคิดเกีย่วกบั Mobile Application 
 Mobile Application ประกอบข้ึนดว้ยค าสองค า คือ Mobile กบั Application ซ่ึงมีความหมาย
ดงัต่อไปน้ี Mobile คืออุปกรณ์ส่ือสารพกพาได้ และท างานไดค้ล้ายกบัเคร่ืองคอมพิมเตอร์ ใช้ท  า
หนา้ท่ีในการติดต่อส่ือสาร แลกเปล่ียนขอ้มูล ส่วน Application หมายถึงซอฟตแ์วร์ท่ีใชเ้พื่อช่วยการ
ท างานของผูใ้ช้ (User) โดย Application จะตอ้งมีส่ิงท่ีเรียกว่า ส่วนติดต่อกับผูใ้ช้ (User Interface 
หรือ UI) เพื่อเป็นตวักลางใชง้านต่าง ๆ 
 Mobile Application เป็นการพัฒนาโปรแกรมประยุกต์ส าหรับอุปกรณ์เคล่ือนท่ี เช่น 
โทรศพัทมื์อถือ หรือแท็บเล็ตโดยโปรแกรมจะช่วยตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ใหใ้ชง้าน
ได้ง่ายและสะดวกยิ่งข้ึน ในปัจจุบนัโทรศพัท์มือถือ หรือสมาร์ทโฟน มีหลายระบบปฏิบติัการท่ี
พฒันาออกมา แต่ระบบปฏิบติัการท่ีผูบ้ริโภคนิยมใช ้คือ ios และ Android จึงท าใหเ้กิดการเขียนหรือ
พฒันาแอพพลิเคชัน่ลงบนสมท์โฟนเป็นอยา่งมาก ตวัอยา่งเช่น เกมส์ แผนท่ี โปรแกรมสนทนา และ
หลายธุรกิจก็เร่ิมพฒันา Mobile Application เพื่อเพิ่มช่องทางในการส่ือสารกับลูกคา้มากข้ึน ซ่ึง 
Mobile Application นั้นเหมาะส าหรับธุรกิจและองค์กรต่างๆ ในการเขา้ถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ รวมถึง
การขยายการให้บริการผ่านมือถือ ท่ีสามารถท าไดง่้ายมากข้ึน สะดวก ทุกท่ี ทุกเวลา ตวัอย่างของ
กลุ่มธุรกิจและองคก์รต่างๆท่ีมีการจดัท าแอพพลิเคชัน่ มีดงัน้ี 

- โมบายแอพพลิเคชัน่ส าหรับอสังหาริมทรพย ์ใชใ้นการเก็บขอ้มูลลูกคา้ การจองซ้ือ-ขาย 
บา้นท่ีดิน หรือคอนโด (Mobile Application for Real Estate) 

- โมบายแอพลพลิเคชัน่ส าหรับการท่องเท่ียว โรงแรม บริษทัทวัร์ สามารถดูขอ้มูลจองท่ีพกั
ได ้(Mobile Application for Tourism) 

- โมบายแอพพลิเคชั่นส าหรับการขายสินคา้ หรือ บริการ ทั้งแบบคา้ปลีก คา้ส่ง (Mobile 
Application for Retail or Wholesale) 

- โมบายแอพพลิเคชัน่ส าหรับการศึกษา สถาบนัการศึกษา ห้องสมุด ศูนยฝึ์กอบรม สามารถ
จดัท าส่ือการสอน การจดัท าบทเรียน (Mobile Application for Education) 

- โมบายแอพพลิเคชนัส าหรับบริการทางการแพทย ์สาธารณสุข ในการให้ค  าปึกษาทางไกล 
(Learning Management System Mobile Application for Healthcare) 

- โมบายแอพพลิเคชัน่ส าหรับหน่วยงานราชการในการน าเสนอฐานขอ้มูล ข่าวสาร กิจกรรม 
บริการต่างๆ ของหน่วยงานในรูปแบบทนัสมยัมากข้ึน (Mobile Application for Logistics, Mobile 
Application for Governmaent) 
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ส่วนที ่5 ประวตัิร้านค้าออนไลน์ LAZADA 
 LAZADA คือเวบ็ไซต์ท่ีถูกพฒันาข้ึนมาภายใตแ้นวคิดการเป็นแหล่งช้อปป้ิงออนไลน์ท่ีมี
สินคา้ใหเ้ลือกซ้ือหลากหลาย โดยเฉพาะอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เสมือนการยกหา้งสรรพสินคา้มาไว้
บนหน้าจอ ลาซาดา้ เป็นหน่ึงในเครือ Rocket Internet บริษทัขา้มชาติสัญชาติเยอรมนั ซ่ึงไดเ้ขา้มา
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยเม่ือเดือนมีนาคม ดว้ยทุนจดทะเบียน 100 ลา้นบาท โดย Rocket Internet 
เป็นบริษทัท่ีมีศกัยภาพสูงในการท าเวบ็ไซตด์า้น E-commerce มากวา่ 10 ปี กวา่ 200 บริษทัทัว่โลก 
นอกจากน้ีแลว้ บริษทั ลาซาดา้ จ  ากดั ยงัไม่ได้มีเพียงแค่ในประเทศไทยเท่านั้น เพราะทางบริษทั 
Rocket Internet ไดเ้ล็งเห็นถึงโอกาสในอนาคตอีก 3 ปีขา้งหนา้เม่ือมีการเปิดช่องทางการคา้เสรี ท า
ให้ทางบริษทัจึงกลา้ท่ีจะลงทุนในอีก 4 ประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตใ้นช่ือเดียวกนัว่า 
LAZADA อนัประกอบไปดว้ย ประเทศเวยีดนาม อินโดนีเซีย มาเลเซีย และฟิลิปปินส์ 

LAZADA เป็นเว็บไซต์ท่ีเปิดให้บริการซ้ือขายสินค้าออนไลน์ซ่ึงก าลงัมาแรงในขณะน้ี 
แมว้า่จะเพิ่งเปิดตวัไปเม่ือเดือนมีนาคม แต่ ลาซาดา้ กลบัมียอดขายและยอดการสั่งซ้ือท่ีค่อนขา้งสูง 
ท าให้เป็นท่ีจบัตามองของคู่แข่งทางการตลาดบนโลกอินเทอร์เน็ต เพราะ ลาซาดา้ เล็งเห็นถึงการ
เติบโตอย่างต่อเน่ืองของธุรกิจการซ้ือของออนไลน์ในประเทศไทย จึงได้มีการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดต่างๆ ทั้งระยะสั้นและยาว เพื่อท่ีจะเป็นเวบ็ไซตช์้อปป้ิงออนไลน์แห่งใหม่ส าหรับผูท่ี้ช่ืน
ชอบการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตท์ั้งหลาย พร้อมกนัน้ียงัมีความพร้อมท่ีจะเป็นเวบ็ไซตผ์ูน้  าใน
ดา้นธุรกิจ E-Commerce ของประเทศไทยอีกด้วยสินคา้ทุกช้ินท่ีมีวางจ าหน่ายในเว็บไซต์ของ ลา
ซาด้า ลว้นได้รับการคดัสรรมาเป็นอย่างดี โดยค านึงถึงคุณภาพในการผลิตเป็นส าคญั โดยตอ้งมี
มาตรฐาน มีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ีตอ้งการของตลาด ทั้งตอ้งมีความหลากหลายเพื่อใหค้รอบคลุมทุก
ความต้องการในชีวิตประจ าว ัน ไม่ว่าจะเป็นสินค้าในกลุ่ม โทรศัพท์มือถือ และอุปกรณ์ 
อิเล็กทรอนิกส์ และคอมพิวเตอร์ กล้อง เคร่ืองใช้ไฟฟ้าภายในบา้น ของตกแต่งบา้น ประดบัยนต์ 
สุขภาพและความงาม ผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัเด็ก กีฬา หนงัสือ และอุปกรณ์เดินทาง นอกจากน้ีสินคา้ท่ี 
LAZADA น ามาจดัจ าหน่ายยงัมีราคาไม่สูงมาก ท าให้ทุกคนสามารถท่ีจะเขา้มาสั่งซ้ือจบัจองเป็น
เจา้ของกนัไดแ้บบไม่ไกลเกินเอ้ือม 

อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์อยา่งหน่ึงท่ีกลายเป็นปัจจยัท่ีห้าไปแลว้ส าหรับคนในปัจจุบนัน้ีก็คือ 
โทรศัพท์มือถือ เพราะทุกว ันน้ีโซเ ชียลมี เ ดียได้เข้ามามีบทบาทส าคัญต่อเรามากยิ่ ง ข้ึน 
โทรศพัท์มือถือ ซ่ึงเป็นอุปกรณ์เช่ือมต่อกบัสังคมออนไลน์จึงถูกพฒันาเพื่อให้ตอบสนองต่อความ
ต้องการของผูใ้ช้มากข้ึนด้วย ซ่ึงเราจะเห็นได้จากหลากหลายแบรนด์และรุ่นท่ีมีวางจ าหน่าย 
LAZADA จึงคดัสรรทุกผลิตภณัฑ์โดยค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นรุ่นท่ีก าลงั
ออกใหม่ รุ่นยอดนิยม ตั้ งแต่ราคาหลกัร้อยจนถึงหลกัหม่ืน พร้อมขอ้มูลอย่างละเอียดให้ผูซ้ื้อได้
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ประกอบการตดัสินใจ ลาซาดา้ยงัมีหมวดสินคา้ประเภท โทรศพัทมื์อถือ สมาร์ทโฟน ท่ีหลากหลาย 
เพื่อให้ผูซ้ื้อไดมี้ทางเลือกในการตดัสินใจมากข้ึนนอกจากการเลือกใชบ้ริการจากค่ายโทรศพัทต่์างๆ 
เพราะลาซาดา้มีสินคา้ท่ีเป็นสมาร์ทโฟนหลากหลายแบรนด์ชั้นน าทั้งระดบัโลกและในประเทศ ไม่
ว่าจะเป็น Apple, Samsung, Sony, Oppo, Nokia, HTC, Huawei หรือ i-mobile และยงัมีอีกมากมาย
ในเวบ็ไซต์ ท าให้ลูกคา้มีสิทธิเลือกดูรายละเอียด เปรียบเทียบราคา และตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ได้
อยา่งเป็นธรรม 

เน่ืองจาก ลาซาด้า เปิดเป็นบริษัทท่ีให้บริการซ้ือขายสินค้าผ่านทางเว็บไซต์ หรือ E-
Commerce ส่งผลให้บริษทั ลาซาด้า ไม่มีความจ าเป็นในการเปิดหน้าร้านเพื่อขายสินคา้ จึงท าให้
สามารถลดตน้ทุนในส่วนต่างๆ ได ้เช่น ค่าเช่าร้าน ค่าจา้งพนกังานขายสินคา้ หรือพนกังานแคชเชียร์ 
เป็นตน้ จึงท าให้ LAZADA สามารถขายสินคา้ในราคาถูกไดม้ากกว่าท่ีอ่ืนๆ นัน่เอง ดว้ยการศึกษา
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมาเป็นอย่างดี LAZADA จึงเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้และพยายาม
พฒันาปรับปรุงให้เหมาะสมอยู่เสมอเพื่อให้โดนใจลูกคา้ท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็นการลดราคาสินคา้เป็น
พิเศษ ทั้งประจ าเดือน ประจ าสัปดาห์ และในช่วงเทศกาลส าคญัต่างๆ โดยการสลบัสับเปล่ียนไปจน
ครบในทุกหมวดสินคา้ ซ่ึงช่วยให้ผูซ้ื้อประหยดัมากยิ่งข้ึนในช่วงท่ีใครๆ ต่างรัดเข็มขดัดา้นการใช้
จ่าย นอกจากนั้น ลาซาดา้ ยงัไดมี้การแจกส่วนลดผา่นช่องทางต่างๆ อาทิเช่น การจดัตั้งบูธของทาง 
ลาซาดา้ ในงานกิจกรรมต่างๆ การเขา้ร่วมสนุกเขียนบทความ รวมถึงการจดักิจกรรมร่วมสนุกอ่ืนๆ 
เพื่อเป็นการคืนก าไรให้แก่ลูกคา้ เช่น การมอบของขวญัพรีเม่ียมต่างๆ การร่วมลุน้บตัรชมคอนเสิร์ต 
บตัรชมภาพยนตร์ จึงท าให้มีผูท่ี้ติดตามรับข่าวสารโปรโมชัน่ และกิจกรรมดีๆ จากทาง ลาซาดา้ อยู่
เสมอ ไม่ว่าจะเป็นทาง http://blog.lazada.co.th ซ่ึงจะมีการอพัเดทข่าวคราว แนะน าผลิตภณัฑ์ และ
โปรโมชัน่ดีๆ ใหไ้ดรั้บทราบกนัทุกวนัองัคารและพฤหสับดี หรือทาง Facebook/lazadafanpage ท่ีมีผู ้
เขา้มากด Like แลว้มากกวา่ 277,000 คน 

 
LAZADA มีระบบบริการและการดูแลลูกคา้ของ ลาซาดา้ เองอยา่งครบวงจร ตั้งแต่ 

 การคดัเลือกสินคา้ 
 การท าระบบคลงัสินคา้ หรือ Ware House 
 การท าระบบจัดส่งสินค้า จัดส่งสินค้าภายใน 4-7 วนั ด้วย Messenger ร่วมกับระบบ 

TNT,EMS,Kerry และไปรษณียไ์ทย 
 ฝ่ายบริการลูกคา้ หรือ Customer Service 
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การสั่งซ้ือสินคา้กบั ลาซาดา้ ยงัมีวิธีการจ่ายเงินท่ีหลากหลาย ตามไลฟ์สไตล์และความสะดวก
ของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นการจ่ายผ่านทางธนาคารชั้นน า และอีกหน่ึงจุดเด่นของ LAZADA ท่ีไม่
เหมือนใครก็คือ บริการเก็บเงินปลายทางทัว่ประเทศโดยผูบ้ริโภคจะเห็นสินคา้ก่อนจ่ายเงินและได้
ตรวจสอบความพึงพอใจ จึงมัน่ใจไดใ้นคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงสร้างความประทบัใจต่อผูซ้ื้อไดม้าก 
เพราะมัน่ใจในระบบการจ่ายเงินและการไดรั้บของตรงตามท่ีสั่ง  
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ส่วนที ่6 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 รัชนี ไพศาลวงศ์ดีและผศ.ดร.อิทธิกร ข าเดช (2556) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั
พบวา่ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี มีระดบัการศึกษา
อยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีสถานะภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงมีรายได้
ต่อเดือนมากกวา่ 30,001 บาท ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรี
ทางอินเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบัความส าคญัมาก คือ ความสะดวกในการคน้หา
สินคา้และบริการ สินคา้มีให้เลือกมากมายหลากหลาย การท่ีมีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน ความสะดวก
ในการเลือกซ้ือสินคา้ และการท่ีมีการส่งเสริมการขายโดยใหส่้วนลด  
 จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี(2558) ได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ผูท่ี้
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21-25 ปี การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี 
ท าอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ในระดับ 15,000 – 25,000 บาท 
แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเลือกใชม้ากท่ีสุดคือ Lazada ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการซ้ือสินคา้
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 1-2คร้ัง/เดือน จ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือ 300-500 บาท สินคา้และบริการท่ีกลุ่มตวัอย่างนิยมซ้ือผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์มาก
ท่ีสุดคือ เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย 
 ยุพเรศ พิริพลพงศ์ (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ใช้โมบายแอพพลิเคชั่นซ้ือสินค้าผ่านทางทางสมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มี
อายุระหว่าง 25-39 ปี ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน 
รายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ความถ่ีในการใชโ้มบายแอพพลิเคชัน่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ 1-2
คร้ัง/เดือน ค่าใช้จ่ายเฉล่ีย 1,001 – 10,000 บาท/เดือน  ช่วงเวลาในการใช้แอพพลิเคชั่นในการซ้ือ
สินค้าออนไลน์ 20.01 น. – 24.00 น. ส่วนใหญาจะเลือกซ้ือสินค้าประเภท เคร่ืองแต่งกาย/
เคร่ืองประดับ/เคร่ืองส าอางบ่อยท่ีสุด ซ่ึงจะเลือกใช้แอพพลิเคชั่น Lazada จะมีการดาวน์โหลด
แอพพลิเคชัน่จาก Play Store มากท่ีสุด และรู้จกัแอพพลิเคชัน่ท่ีใชซ้ื้อสินคา้จากช่องทางการโฆษณา
ผา่นทางเฟสบุค (Facebook) โดยให้ความส าคญัในการบริการของแอพพลิเคชัน่ดา้นการท่ีมีจ านวน
พนกังานให้บริการเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้มากท่ีสุด และให้ความส าคญัดา้นระบบความปลอดภยั
ในการช าระเงินผ่านแอพพลิเคชั่น รวมไปถึงด้านกระบวนการของแอพพลิเคชั้นในเร่ืองของการ
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ยืนยนัการช าระเงินทางอีเมลล์/โทรแจง้ลูกคา้ก่อนท่ีจะส่งของ ดา้นเศรษฐกิจพบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญักบัปัจจยัเศรษฐกิจดา้นสภาพคล่องการใช้จ่ายเงินภายในครัวเรือน ดา้นเทคโนโลยีให้
ความส าคญักบัปัจจยัเทคโนโลยดีา้นระบบสัญญาณและระดบัความเร็วของอินเทอร์เน็ต 
 เสาวลักษณ์ สมานพิทกัษ์วงศ์ (2560) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดัสงขลา ผลวิจัยพบว่าผูท่ี้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาในการซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตนอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง สินคา้ท่ีซ้ือ
ผา่นทางอินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่ คือ เส้ือผา้ เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ตเน่ืองจาก
มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย และมีงบประมาณในการซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต 300-500 บาท/
คร้ัง นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นทางอินเตอร์เน็ตทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุรายได ้และการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ให้
ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาดในการตกัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต
แตกต่างกนั พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตดา้นประเภทของสินคา้ 
ความถ่ีในการใช้บริการและงบประมาณในการซ้ือสินค้าท่ีแตกต่างกัน ให้ความส าคญักับส่วน
ประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั 

กฤติมา จันทร์หวร (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ก๊ิฟช็อฟ 
ผา่นทางแอปพลิเคชัน่อินสตาแกรมของผูบ้ริโภคระดบัชั้นมธัยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
วิจยัพบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง และศึกษาอยู่ในระดับชั้นมธัยมศึกษา
ตอนตน้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค ด้านความสะดวก ปัจจยัความ
ไวว้างใจ ดา้นการเอาใจใส่ในการส่ือสาร และปัจจยัลกัษณะของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ดา้น
คุณภาพความปลอดภยัของขอ้มูล และดา้นการบอกต่อ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ก๊ิฟช็อ
ปผ่านทางแอปอินสตาแกรม ของผูบ้ริโภคระดบัชั้นมธัยมศึกษาในเพขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยั
ดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ก๊ิฟช็อป ผา่นทางแอปพลิเคชัน่อินสตาแกรม 
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สุรคุณ คณุสัตยานนท์ (2556) ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคาร์
แคร์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามปลายปิดในการเก็บรวมรวม
ขอ้มูลจากผูใ้ชบ้ริการคาร์แคร์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครจ านวน 250 ราย และสถิติท่ี
ใช้ในการวิเคราะห์ ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และสถิติเชิงอนุมานท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ
ระหวา่ง 30 - 39 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 50,000 บาท มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัด้านพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ประกอบดว้ย 
สถานท่ีในการใชบ้ริการ รูปแบบของการใชบ้ริการ ความถ่ีในการใชบ้ริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใชบ้ริการ วนัท่ีใชบ้ริการ เวลาท่ีใชบ้ริการและค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีใช้บริการ ไม่ส่งผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคาร์แคร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ี ปัจจยัดา้นความ
จงรักภักดีต่อตราสินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการคาร์แคร์ของผู ้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมา ได้แก่ ปัจจยัดา้นนวตักรรมผลิตภณัฑ์ส่วนปัจจยัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการให้ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ด้านการโฆษณาด้านการตลาด
ทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ปัจจยัการรักษาส่ิงแวดลอ้มไม่ส่งผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคาร์แคร์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 
นางสาวจุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มี 4 จ  านวน 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ยอมรับเทคโนโลยี 2) ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ 3) ปัจจยัดา้นราคา คุณภาพและ
ความหลากหลายของสินคา้ในแอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4) ปัจจยัดา้น
การประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารกับผูบ้ริโภค และความมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชั่นในส่วนของ
การศึกษาความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ผลวิจยัพบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของกลุ่มตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลแตกต่างกนั โดยกลุ่มนักเรียน นักศึกษา มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือมากกว่าผูท่ี้มีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน 
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นางสาวสุณสิา ตรงจิตร์(2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ผลการศึกษาพบวา่ความส าคญัของ
แต่ละปัจจยัท่ีมีอิทธิพล และส่งผลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ประกอบไปดว้ย 8 ปัจจยั
โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย คือ ปัจจยัประสิทธิภาพของเวบ็ไซตแ์ละการน าเสนอสินคา้ , ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์, ปัจจยัความภกัดีในตราสินคา้, ปัจจยัดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ และราคา, 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และการให้ขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่, ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็น
ส่วนตวั และการให้บริการส่วนบุคคล, ปัจจยัการรับรู้ถึงแบรนด์และปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ของ
สินคา้และการต่อรองราคาตามล าดบั ส าหรับปัจจยัส่วนบุคคลมีเพียงปัจจยัเดียว คือ การศึกษาท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

นางสาวปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่
แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ด้านบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ 
ดา้นราคาด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ และด้านขอ้มูลร้านคา้ 
ขอ้มูลสินคา้และกระบวนการให้บริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคม
ออนไลน์ 
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    บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั ปัญหาการจดัเตรียมทีมนกักีฬาตวัแทนจงัหวดั
กรุงเทพมหานครเพื่อเข้าร่วมการแข่งขนักีฬาแห่งชาติ คร้ังท่ี 46 (เชียงรายเกมส์) โดยผูว้ิจยัได้
ด าเนินการตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.  วธีิการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  วธีิสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5.  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
  
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีได้แก่ กลุ่มผูค้วบคุมทีม และนักกีฬา ตัวแทนจังหวดั
กรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของกลุ่มผูค้วบคุมทีม 
และกลุ่มนกักีฬา ตวัแทนจงัหวดักรุงเทพมหานคร ดงันั้นผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตวัอย่างของ 
สูตร  W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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 ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่าง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดคื้อ P = .50 
(50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
 แต่เพื่อความแม่นย  าของข้อมูลในการเก็บตัวอย่าง ผูว้ิจ ัยจึงเก็บตวัอย่างจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 

 
2. เคร่ืองมือในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล   
 
 ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั
ไดส้ร้างข้ึนเพื่อเป็นการศึกษา ปัญหาการจดัเตรียมทีมนกักีฬาตวัแทนจงัหวดักรุงเทพมหานครเพื่อ
เขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาแห่งชาติ คร้ังท่ี 46 (เชียงรายเกมส์) โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน  โดย
มีลกัษณะค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ สถานภาพการปฏิบติัหนา้ท่ี, การศึกษา, อาชีพ และรายได้
โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ ปัญหาในการจดัเตรียมทีมนักกีฬาตวัแทนจงัหวดั
กรุงเทพมหานครเพื่อเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาแห่งชาติ คร้ังท่ี 46 (เชียงรายเกมส์)  

ส่วนท่ี 3   ขอ้เสนอแนะ 
 
3. วธีิสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 
 ผูว้จิยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 การสร้างแบบสอบถาม  มีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบั ปัญหาการจดัเตรียมทีมนกักีฬาตวัแทน
จงัหวดักรุงเทพมหานครเพื่อเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาแห่งชาติ คร้ังท่ี 46 (เชียงรายเกมส์) แลว้น ามา
ก าหนดกรอบแนวคิดของการวจิยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
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2.  น าผลท่ีได้จากการศึกษาตามขอ้ 1.  มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ
พิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวจิยั 
 3.  แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน  น าเสนอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า ปรับปรุง 
แกไ้ข  

4.  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ  และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง  
5.  น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแล้วทดลองใช้ (Pretest) กับกลุ่มตวัอย่าง  ไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอยา่งในงานวิจยั จ  านวน 40 คน  และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient)  
 6.  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น
คร้ังสุดทา้ย  เพื่อตรวจสอบและให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์  ส าหรับน าไปใช้ในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
4. วธีิด ำเนินกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั ปัญหาการจดัเตรียมทีมนกักีฬาตวัแทน
จงัหวดักรุงเทพมหานครเพื่อเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาแห่งชาติ คร้ังท่ี 46 (เชียงรายเกมส์) โดยแบ่งการ
วิจยัตามท่ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสังเคราะห์และน ามาสร้างเป็น
แบบสอบถาม  และน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้ง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวธีิด าเนินการดงัน้ี 
 1.  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 2.  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพื่อน าเคร่ืองมือไปเก็บรวบรวมขอ้มูล   
 3.   ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้ค าถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
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5. วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 1.  แบบสอบถำมในส่วนที ่1 ส่วนที ่2  
 เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัย ปัญหาการจัดเตรียมทีมนักกีฬาตัวแทนจังหวดั
กรุงเทพมหานครเพื่อเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาแห่งชาติ คร้ังท่ี 46 (เชียงรายเกมส์) โดยน าขอ้มูลมา
ค านวณและวิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใช้ความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) อธิบายตวั
แปรต่างๆ ท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  และใชค้่ามชัฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) และค่าพิสัย (Rang) อธิบายตัวแปรด้านปัจจัยส่วนบุคคล เช่น เพศ, อายุ, 
สถานภาพการปฏิบติัหน้าท่ี, การศึกษา, อาชีพ และรายได ้ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัประเภท
ช่วง  
 วิ เคราะห์ระดับ ปัจจัย ท่ี มีผล ต่อ  ปัญหาการจัด เตรียมทีมนัก กีฬาตัวแทนจังหวัด
กรุงเทพมหานครเพื่อเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาแห่งชาติ คร้ังท่ี 46 (เชียงรายเกมส์)  ดว้ยวิธีการค านวณ
ค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จากนั้ นน าค่าเฉล่ียมาแปลความหมายโดยใช้เกณฑ์แปล
ความหมายของ ประคอง  กรรณสูตร (2542)  ท่ีก าหนดไวด้งัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 
  ค่าเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสุด 

 
2.  ใช้สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:40) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 2.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)  
 

 
 1

22






 
nn

xxn
S  

  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 3. สถิติทีใ่ช้หำคุณภำพของแบบสอบถำม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543:126) 
  เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
    2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
     2

ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ ง
ฉบบั  

 
 4. สถิติทีใ่ช้ส ำหรับทดสอบสมมติฐำน 
  4.1 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของตวัแปรมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดยใช้
การสูตรการวเิคราะห์ความแปรปรวน 1 ตวัประกอบ (One-way analysis of variance) เพื่อทดสอบ
สมมุติฐานขอ้ 1, 2 และ 3 (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:236) มีสูตรการค านวณดงัน้ี   

 
 เม่ือ F แทน ค่าท่ีพิจารณาใน F-distribution 
  MSB แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 

   MSW แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
  โดย dfb = k-1 
   dfw = n-k-1 
  เม่ือ k แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน จ านวนสมาชิกทั้งหมด 
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 4.2 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของปัญหาการ
จดัเตรียมทีมนกักีฬาตวัแทนจงัหวดักรุงเทพมหานครเพื่อเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาแห่งชาติ คร้ังท่ี 
46 (เชียงรายเกมส์) โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมุติฐาน (Hartung. 2001: 
300) มีสูตรการค านวณดงัน้ี    
 
                               ∑ ∑   ( 0ij-Eij )2 
    X2 = i=1   j=1        Eij 
                                                                                                       
         2      แทน ค่าไคสแควร์ 
  Oij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
  Eij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
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บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ผลการตอบแบบสอบถาม ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็ยรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 คน และไดรั้บแบบสอบถามกลบัมาจ านวน 400 
ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป และจดัเรียงล าดบั
การวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 
 4.1 ผลวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแจกแจงความถ่ีและ
หาค่าร้อยละ ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.1 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ
ระดับความมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของ
ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
 4.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
 4.4 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (6P) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
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4.1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลค่าเฉลีย่และร้อยละเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือน 
 
ลกัษณะทางประชากร จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ 
ชาย 194 46.8 
หญิง  206 51.2 
ลกัษณะทางประชากร จ านวน ร้อยละ 
2. อาย ุ
ต ่ากวา่ 20 ปี   62 15.2 
อาย ุ20 - 30 ปี 167 40.9 
อาย ุ31 – 40 ปี 79 19.4 
อาย ุ41 - 50 ปี 68 16.7 
อาย ุ50 ปี ข้ึนไป 24 5.9 
4. อาชีพ 
นกัเรียน / นกัศึกษา  116 28.4 
รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 61 15 
ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง  140 34.3 
ธุรกิจส่วนตวั  83 20.3 
5. ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 138 33.8 
ปริญญาตรี  218 53.4 
สูงกวา่ปริญญาตรี 44 10.8 
6. รายไดต่้อเดือน 
ต ่ากวา่ 8,000 บาท  61 15 
10,000 – 20,000 บาท 132 32.4 
20,001 – 30,000 บาท 102 25 
30,000 บาทข้ึนไป 105 25.7 
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จากตาราง 4.1 จ  านวนร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน 
พบว่า ประชาชนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 209 คน (ร้อยละ 51.2) เพศชาย 191 คน (ร้อยละ 
46.8) มีอายุ 20-30 ปี จ  านวน 167 คน (ร้อยละ 40.9) อายุ 31-40 ปี จ  านวน 79 คน (ร้อยละ 19.4) อายุ 
41-50 ปี จ  านวน 68 คน (ร้อยละ 16.7) อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 62 คน (ร้อยละ 15.2) อาย ุ50 ปีข้ึนไป 
จ านวน 24 คน (ร้อยละ 5.9) ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 140 คน (ร้อยละ 
34.3) นกัเรียน/นักศึกษา จ านวน 116 คน (ร้อยละ 28.4) ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 83 คน (ร้อยละ 20.3) 
รับขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 61 คน (ร้อยละ 15) ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 
218 คน (ร้อยละ 53.4) ต ่ากวา่ปริญญาตรี 138 (ร้อยละ 33.8) สูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 44 (ร้อยละ 
10.8) ระดบัรายไดต่้อเดือน 10,000-20,000 บาท จ านวน 132 คน (ร้อยละ 32.4) 30 ,000 บาทข้ึนไป 
จ านวน 105 คน (ร้อยละ 25.7) 20,001-30,000 บาท จ านวน 102 คน (ร้อยละ 25) ต ่ากวา่ 8,000 บาท 
จ านวน 61 คน (ร้อยละ 15)   
 
4.2 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉลีย่ (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และระดับความ
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคช่ันออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัล
ในกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความมีอิทธิพลของ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 
x ̄ S.D ความหมาย 

สินค้าบนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีความ
หลากหลาย 

4.23 0.75 มาก 

สินค้าบนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า)มีการ
รับประกนัสินคา้เทียบเท่ากบัการซ้ือสินค้าผ่านทาง 
off-Line หรือไม่ 

3.99 0.77 มาก 

สินคา้บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีบริการ
หลงัการขาย เทียบเท่ากบัการซ้ือสินคา้ผ่านทาง Off-
Line เช่น สอบถามการใชง้านหลงัการขาย 

3.89 0.71 มาก 
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สินคา้บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาดา้) มีการให้
ข้อมูลสินค้า ราคา และรายละเอียดการให้บริการ 
อยา่งละเอียดและครบถว้น 

3.96 0.78 มาก 

สินค้าบนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีความ
แตกต่างจากสินคา้ท่ีซ้ือผา่นทาง Off-Line 

3.97 0.79 มาก 

สินค้าบนแอพพลิ เคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า )  มี
คุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูล
ของสินคา้ 

3.96 0.83 มาก 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้า 

4.04 0.69 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

และระดบัความมีอิทธิพลในส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อยูใ่นภาพรวม
ระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.04 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบั
ไดด้งัน้ี สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความหลากหลาย ค่าเฉล่ีย 4.23 สินคา้บน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาด้า)มีการรับประกนัสินคา้เทียบเท่ากบัการซ้ือสินคา้ผ่านทาง off-
Line หรือไม่ ค่าเฉล่ีย 3.99 สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความแตกต่างจากสินคา้ท่ี
ซ้ือผ่านทาง Off-Line ค่าเฉล่ีย 3.97 สินคา้บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาดา้) มีการให้ขอ้มูล
สินคา้ ราคา และรายละเอียดการให้บริการ อย่างละเอียดและครบถว้น ค่าเฉล่ีย 3.96 สินคา้บน
แอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีคุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีได้ใส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของ
สินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.96 สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีบริการหลงัการขาย เทียบเท่ากบั
การซ้ือสินคา้ผา่นทาง Off-Line เช่น สอบถามการใชง้านหลงัการขาย ค่าเฉล่ีย 3.89 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความมีอิทธิพล
ของปัจจยัด้านปัจจยัด้านราคา (Price)ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 
x ̄ S.D ความหมาย 

ราคาสินค้าบนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มี
ราคาท่ีต ่ากวา่การซ้ือสินคา้ผา่นวธีิอ่ืน 

3.91 0.74 มาก 

สินคา้บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีราคาท่ี
คุม้ค่ากบัคุณสมบติัของสินคา้ 

3.94 0.76 มาก 

ราคาสินค้าบนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) 
สามารถเปรียเทียบราคากบัการขายสินคา้ทางช่องทาง
อ่ืนไดอ้ยา่งสะดวก 

3.95 0.7 มาก 

ท่านสามารถต่อรองราคาสินคา้กบัเจา้ของร้านท่ีขาย
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) 

3.84 0.89 มาก 

ปัจจัยด้านราคาทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 4.08 0.67 มาก 
 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ

ระดบัความมีอิทธิพลในส่วนปัจจยัดา้นราคาต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อยู่ในภาพรวมระดบั มาก 
ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.08  เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี  ราคา
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) สามารถเปรียเทียบราคากบัการขายสินคา้ทางช่องทางอ่ืน
ไดอ้ยา่งสะดวก  ค่าเฉล่ีย 3.95 สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณสมบติั
ของสินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.94 ราคาสินคา้บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีราคาท่ีต ่ากว่าการซ้ือ
สินค้าผ่านวิธีอ่ืน ค่าเฉล่ีย 3.91 ท่านสามารถต่อรองราคาสินค้ากับเจ้าของร้านท่ีขายสินค้าบน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) ค่าเฉล่ีย 3.84 ตามล าดบั  
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ตาราง 4.4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความมี
อิทธิพลของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 
x ̄ S.D ความหมาย 

แอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีความน่าเช่ือถือ 
และน่าไวว้างใจ 

3.94 0.76 มาก 

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาด้า) มีความสะดวกใน
การซ้ือสินค้า และสามารถใช้บริการได้ตลอด 24 
ชัว่โมง 

4.08 0.73 มาก 

แอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีรูปแบบท่ีน่าใช้
งาน มีความน่าสนใจและดึงดูดลูกคา้ 

3.97 0.72 มาก 

ขั้นตอนในการซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์
(ลาซาดา้) ตั้งแต่ตน้จนจบกระบวนการมีความสะดวก 
และง่ายดาย 

3.98 0.72 มาก 

สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีให้เลือก
หลายวธีิในส่วนของช่องทางการช าระเงิน 

3.97 0.71 มาก 

สินคา้บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีบริการ
ส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และหลากหลาย 

4 0.74 มาก 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า 

4.05 0.63 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ

ระดบัความมีอิทธิพลในส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อยู่ใน
ภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.05  เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก 
เรียงล าดบัไดด้งัน้ี  แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความสะดวกในการซ้ือสินคา้ และสามารถใช้
บริการได้ตลอด 24 ชัว่โมง ค่าเฉลยี่ 4.08  สินคา้บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีบริการส่ง
สินคา้ท่ีรวดเร็ว และหลากหลาย ค่าเฉล่ีย 4 ขั้นตอนในการซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลา
ซาดา้) ตั้งแต่ตน้จนจบกระบวนการมีความสะดวก และง่ายดาย ค่าเฉล่ีย 3.98 แอพพลิเคชัน่ออนไลน์
(ลาซาด้า) มีรูปแบบท่ีน่าใช้งาน มีความน่าสนใจและดึงดูดลูกค้า ค่าเฉล่ีย 3.97 สินค้าบน
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แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีให้เลือกหลายวิธีในส่วนของช่องทางการช าระเงิน ค่าเฉล่ีย 3.97 
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความน่าเช่ือถือ และน่าไวว้างใจ ค่าเฉล่ีย 3.94 ตามล าดบั  

 
ตาราง 4.5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความมี

อิทธิพลของปัจจยัดา้นปัจจยัการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 
x ̄ S.D ความหมาย 

ร้านคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีส่วนลด
ในการซ้ือสินคา้อยูเ่สมอ 

4 0.69 มาก 

ส่ือในการโฆษณาของแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลา
ซาดา้) มีการเขา้ถึงไดง่้าย เช่น Banner 

4.05 0.67 มาก 

ส่ื อ ใ น ก า ร โฆษณ า อ อน ไ ล น์ ข อ ง สิ น ค้ า บ น
แอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาดา้) เช่น Facebook fan 
pang มีการเขา้ถึงไดง่้าย 

4.06 0.69 มาก 

เง่ือนไขในส่วนลด หรือคูปองต่างๆ บนแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์(ลาซาด้า) มีความเหมาะสมและใช้งานได้
จริง 

3.99 0.72 มาก 

มีโปรโมชัน่ และกิจกรรมให้เขา้ร่วมบนแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์(ลาซาดา้) 

4.06 0.67 มาก 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า 

3.99 0.66 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ

ระดบัความมีอิทธิพลในส่วนปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อยู่ใน
ภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.99  เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก 
เรียงล าดบัไดด้งัน้ี  ส่ือในการโฆษณาออนไลน์ของสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) เช่น 
Facebook fan pang มีการเข้าถึงได้ง่าย ค่าเฉล่ีย 4.06 มีโปรโมชั่น และกิจกรรมให้เข้าร่วมบน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) ค่าเฉล่ีย 4.06 ส่ือในการโฆษณาของแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลา
ซาดา้) มีการเขา้ถึงไดง่้าย เช่น Banner ค่าเฉล่ีย 4.05 ร้านคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มี
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ส่วนลดในการซ้ือสินคา้อยู่เสมอ ค่าเฉล่ีย 4 เง่ือนไขในส่วนลด หรือคูปองต่างๆ บนแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความเหมาะสมและใชง้านไดจ้ริง ค่าเฉล่ีย 3.99 ตามล าดบั  

 
ตาราง 4.6 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความมี

อิทธิพลของดา้นการใชบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization)  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 
x ̄ S.D  

บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า)มีการให้ขอ้มูล
ข่าวสารแก่ลูกคา้ โปรโมชัน่ แก่ลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

4.01 0.69 มาก 

บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีช่องทางการ
ติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ไดต้ลอด 
24 ชัว่โมง 

4 0.73 มาก 

บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) เจ้าหน้า ท่ี  
(Contact Center) สามารถตอบกลบั และมีปฏิสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ในทนัที 

4 0.99 มาก 

ปัจจัยด้านการใช้บริการส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า 

4.06 0.60 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ

ระดบัความมีอิทธิพลในส่วนปัจจยัดา้นการใช้บริการส่วนบุคคล ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อยูใ่น
ภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.06  เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก 
เรียงล าดบัไดด้งัน้ี  บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้)มีการให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ลูกคา้ โปรโมชัน่ 
แก่ลูกค้าอย่างสม ่ าเสมอ ค่าเฉล่ีย 4.01 บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีช่องทางการ
ติดต่อส่ือสารกับเจ้าหน้าท่ี (Contact Center) ได้ตลอด 24 ชั่วโมง ค่าเฉล่ีย 4 บนแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์(ลาซาดา้) เจา้หนา้ท่ี (Contact Center) สามารถตอบกลบั และมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในทนัที 
ค่าเฉล่ีย 4 ตามล าดบั  
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ตาราง 4.7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความมี
อิทธิพลของปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 
x ̄ S.D ความหมาย 

บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีการเก็บขอ้มูล 
ขอ้มูลลบัของลูกคา้ไดอ้ยา่งปลอดภยั เช่น อีเมล เบอร์
ติดต่อ ท่ีอยู ่เป็นตน้ 

4.03 0.65 มาก 

บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า ) มีการแจ้ง
นโยบายความเป็นส่วนตวัไดอ้ยา่งชดัเจน 

4.04 0.67 มาก 

บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีการเปิดเผย
ข้อมูลความลับของลูกค้าเพื่อในการท าธุรกรรม
ทางการคา้ให้ส าเร็จเท่านั้น เช่น การจดัส่งสินคา้ เป็น
ตน้ 

4.03 0.64 มาก 

ปัจจัยด้านด้านการรักษาความเป็นส่วนตัวที่มีอทิธิพล
ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 

4.06 0.60 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ

ระดับความมีอิทธิพลในส่วนปัจจยัด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) ต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค อยูใ่นภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.06  เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่น
ระดบัมาก เรียงล าดบัได้ดงัน้ี  บนแอพพลิเคชั่นออนไลน์(ลาซาด้า) มีการแจง้นโยบายความเป็น
ส่วนตวัไดอ้ยา่งชดัเจน ค่าเฉล่ีย 4.04  บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีการเก็บขอ้มูล ขอ้มูลลบั
ของลูกคา้ได้อย่างปลอดภยั เช่น อีเมล เบอร์ติดต่อ ท่ีอยู่ เป็นต้น ค่าเฉล่ีย 4.03 บนแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์(ลาซาดา้) มีการเปิดเผยขอ้มูลความลบัของลูกคา้เพื่อในการท าธุรกรรมทางการคา้ใหส้ าเร็จ
เท่านั้น เช่น การจดัส่งสินคา้ เป็นตน้ ค่าล่ีย 4.03 ตามล าดบั 
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4.3 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลเิคช่ันออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

 
ตาราง 4.8 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความมี

อิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผูบ้ริโภคยุค
ดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 
x ̄ S.D  

ท่านตัด สินใจ ซ้ือสินค้าผ่ านทางแอพพลิ เคชั่น
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ในระดบัใด 

4.20 0.78 มาก 

ระดับความมีอทิธิพลของการตัดสินใจซ้ือสินค้า 4.20 0.78 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ของ
การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู ้บริโภคยุคดิจิทัลใน
กรุงเทพมหานคร อยูใ่นภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.20  เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ทุก
ขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี  ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลา
ซาดา้) ในระดบัใด ค่าเฉล่ีย 4.20  
 

4.4 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression) ปัจจัยส่วนบุคคลที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคช่ันออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุค
ดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

 
ตาราง 4.9 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression) ปัจจัยส่วนบุคคล

ทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลเิคช่ันออนไลน์ (ลาซาด้า) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือ 

b beta P-value Sig 

เพศ 
อาย ุ
อาชีพ 
ระดบัการศึกษา 

-.022 
.060 
-.049 
-.105 

-.014 
.086 
-.069 
.085 

-.269 
1.015 
-.976 
-1.329 

7.88 
.311 
.329 
.185 
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ระดบัรายไดต่้อเดือน 
 

.025 .032 .325 .745 
 

ค่าคงที ่(Constant) 4.323  23.523 .000* 
R2 = -.005   R = .008    F = .630   Sig = .677 

จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 
ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 
ตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression) ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดออนไลน์(6P) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ (ลาซาดา้) 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ b beta P-value Sig 
1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.ปัจจยัดา้นราคา 
3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
5.ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 
6.ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 

.174 
-.023 
.071 
.255 
1.551 
-1.311 

.152 
-.020 
.057 
.216 
1.200 
-1.020 

2.829 
-.326 
.962 
3.674 
3.079 
-2.644 

.005* 

.745 

.336 

.000* 

.002* 

.009 
  

ค่าคงที ่(Constant) 1.324  4.598 .000 
R2 = .212   R = .222    F = 22.449   Sig = .000 

 
จากตาราง 4.10 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6P) ท่ีมี

อิทธิพลต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) พบวา่ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์(6P) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 
(ลาซาดา้) ดว้ยกนั 4 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (.000) ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วน
บุคคล (.002*)  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(.005) และปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (.009) โดย
ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ 
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บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 

ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาถึงแนวโนม้ของตลาดออนไลน์ท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั รวม

ไปถึงการศึกษาปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เน่ืองจากในปัจจุบนั

การซ้ือขายสินคา้ผา่นทางออนไลน์มีการขยายตวัข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เพราะประชากรทุกคนสามารถท่ีจะเขา้ถึง

อินเตอร์เน็ตไดอ้ยา่งง่ายดาย การซ้ือสินคา้ หรือการสั่งของผา่นทางออนไลน์ จึงไม่ใช่เร่ืองยากและซบัซ้อน

อีกต่อไป เน่ืองจากวิธีการเขา้ใช้งานและรูปแบบในการสั่งซ้ือและช าระเงินท่ีสามารถใช้งานได้ง่ายและ

สะดวกมากยิง่ข้ึน นอกจากนั้นระบบรักษาความปลอดภยัในส่วนของขอ้มูลลูกคา้หรือการช าระเงินก็มีความ

น่าเช่ือถือ จึงท าให้ธุรกิจขายสินคา้ออนไลน์เติบโตไปไดอ้ยา่งรวดเร็ว ผูท้  าวิจยัจึงเกิดความสนใจท่ีจะศึกษา

ในประเด็นดงักล่าว 

  หลงัท่ีท าการรวบรวมวรรณกรรม และเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือสินคา้ผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์รวมทั้งส้ินจ านวน 400 คน และน าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผลทางสถิติ 

ตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั สามารถสรุปผลไดด้งัต่อไปน้ี 

5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

5.2 อภิปรายผล  

5.3 ขอ้เสนอแนะ 
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5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลเิคช่ัน

ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

 5.1.1 ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์

(6P) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 

 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6P) ท่ีมีอิทธิพลต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) โดยปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

5.1.2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลค่าความถ่ีและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี มีอาชีพส่วนใหญ่ ท างานบริษทัเอกชน/

รับจา้ง ระดบัการศึกษา ระดบัปริญญาตรี และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นระดบั 10,000 – 

20,000 บาท 

5.1.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความมีอิทธิพลของปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์(Product) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของ

ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.04 

เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่มี 6 รายขอ้อยูใ่นระดบัมาก คือ สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 

มีความหลากหลาย ค่าเฉล่ีย 4.23 สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) มีการรับประกนัสินคา้เทียบเท่า

กบัการซ้ือสินคา้ผา่นทาง off-Line หรือไม่ ค่าเฉล่ีย 3.99 สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) มีความ

แตกต่างจากสินคา้ท่ีซ้ือผา่นทาง Off-Line ค่าเฉล่ีย 3.97  ตามล าดบั 

5.1.3 ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 



 48 

 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัใน

กรุงเทพมหานคร พบวา่ มีตวัแปรดา้นเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และระดบัรายไดต่้อเดือน โดย

ภาพรวมไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุ

ดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

 

5.2 อภิปรายผล 

 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัประกอบดว้ย  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัใน

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี มีอาชีพส่วนใหญ่ ท างานบริษทัเอกชน/

รับจา้ง ระดบัการศึกษา ระดบัปริญญาตรี และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอย่างอยู่ในระดบั 10,000 – 

20,000 บาท ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) โดยสอดคลอ้งกบั 

สุรคุณ คณุสัตยานนท์ (2556) ท่ีกล่าววา่สมมติฐานปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการคาร์แคร์ประกอบดว้ย 

สถานท่ีในการใชบ้ริการ รูปแบบของการใชบ้ริการ ความถ่ีในการใชบ้ริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้

บริการ วนัท่ีใชบ้ริการ เวลาท่ีใชบ้ริการและค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีใช้บริการ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ใชบ้ริการคาร์แคร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และไม่สอดคลอ้งกบั (วชิรวชัร งามละม่อน, 2558) 

ท่ีกล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกบับุคคลเช่น เพศ อายุ 

สถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึงความเป็นมา

ของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ีลกัษณะ

พฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัท่ีมีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางดา้น

ประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลนัน่เอง  

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6P) ท่ีมีอิทธิพลต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์(6P) มีอิทธิพลต่อการ
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ตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ด้วยกนั 2 ด้าน คือ ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด (.000) และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (.004*) โดยปัจจยัด้านราคา และ ปัจจยัด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย และ ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัวไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง

แอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร  โดยสอดคล้องกับ รัชนี 

ไพศาลวงศ์ดีและผศ.ดร.อิทธิกร ข าเดช (2556) ท่ีกล่าวว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  และปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และไม่มีความสอดคลอ้งกบั ยุพเรศ พิริพลพงศ ์(2558) ท่ีกล่าวไว้

วา่ ช่องทางการโฆษณาผา่นทางเฟสบุค (Facebook) โดยให้ความส าคญัในการบริการของแอพพลิเคชัน่ดา้น

การท่ีมีจ านวนพนกังานให้บริการเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้มากท่ีสุด และให้ความส าคญัด้านระบบความ

ปลอดภยัในการช าระเงินผ่านแอพพลิเคชัน่ รวมไปถึงดา้นกระบวนการของแอพพลิเคชั้นในเร่ืองของการ

ยืนยนัการช าระเงินทางอีเมลล์/โทรแจ้งลูกค้าก่อนท่ีจะส่งของ ด้านเศรษฐกิจพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้

ความส าคญักบัปัจจยัเศรษฐกิจดา้นสภาพคล่องการใชจ่้ายเงินภายในครัวเรือน ดา้นเทคโนโลยใีหค้วามส าคญั

กบัปัจจยัเทคโนโลยีดา้นระบบสัญญาณและระดบัความเร็วของอินเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูใ้ชบ้ริการ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 

5.3.1 ขอ้เสนอแนะทัว่ไป 

1. การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 

ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ไดท้  าการศึกษาเฉพาะในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงท าใหไ้ม่

สามารถวดัผล และลงรายละเอียดถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

(ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภค ไดท้ัว่ถึง ดงันั้น การท าวิจยัในคร้ังต่อไปควรท่ีจะมีการศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของ

พื้นท่ีภูมิภาคต่างๆดว้ย ทั้งน้ีเพื่อท่ีจะไดมี้การเปรียบเทียบระหวา่งผูบ้ริโภคในแต่ละภูมิภาคนั้นๆ  เพื่อจะได้

ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้)อยา่งไร 

2. ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

(ลาซาดา้) เพื่อผูป้ระกอบการจะไดน้ าขอ้มูลมาวเิคราะห์และพฒันากระบวนการขาย กลยทุธ์ต่างๆ ท่ีสามารถ

เป็นตวัจูงใจ และรักษาความภกัดีต่อการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ในอนาคตไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ รวมถึงช่วยในเร่ืองของการขยายฐานลูกคา้อีกดว้ย 
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5.3.2. ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาใหล้ะเอียดมากกวา่น้ีในส่วนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะศึกษา เช่น ศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภค 

Gen Y หรือ Gen X หรือ เลือกศึกษาประชากรในจงัหวดัอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะไดเ้ห็นถึงความแตกต่างหรือ

เหมือนกนัอยา่งไรเป็นตน้ การก าหนดขอบเขตของกลุ่มตวัอยา่งใหล้ะเอียดจะท าใหมี้ประโยชน์ต่อกลุ่มธุรกิจ

หรือเจา้ของกิจการ ใหส้ามารถเขา้ใจไดถึ้งความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ไดม้ากยิง่ข้ึน 

2. ในการท าการวจิยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาถึงรายละเอียดของกลุ่มประชากรท่ีไม่เคยไดใ้ชบ้ริการซ้ือ

สินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ โดยอาจจะใชว้ธีิการสอบถามขอ้มูลผา่นทางการสัมภาษณ์เป็น

รายบุคคลหรือแบบกลุ่ม เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดรั้บมาประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจออนไลน์ในคร้ังต่อไป 

3. ในส่วนของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด อาจจะมีการประชาสัมพนัธ์ หรือการส่ือสารกบั

ผูบ้ริโภคหากท าการประชาสัมพนัธ์ หรือโปรโมทสินคา้ของทางแอพพลิเคชัน่เยอะบ่อยเกินไป อาจเป็น

สาเหตุใหผู้บ้ริโภคเกิดความร าคาญและเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อแอพพลิเคชัน่นั้นในท่ีสุด   
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ภาคผนวก  



 

 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภค

ยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 

ขอ้มูลของจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 
........................................................... 

 
ส่วนที ่1   ข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภคที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลเิคช่ัน
ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
1. เพศ   

   □ 1.ชาย     □ 2.หญิง 
2. อาย ุ           
 □ 1. ต ่ากวา่ 20 ปี    □ 2. 20 - 30 ปี 
 □ 3. 31 – 40 ปี     □ 4. 41 - 50 ปี 
 □ 5. 50 ปี ข้ึนไป 
 
3. อาชีพ 
 □ 1. นกัเรียน / นกัศึกษา    □ 2. รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 □ 3. ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง   □ 4. ธุรกิจส่วนตวั   
 
4. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
 □ 1. ต ่ากวา่ 8,000 บาท    □ 2. 10,000 – 20,000 บาท 
 □ 3. 20,001 – 30,000 บาท   □ 4. 30,000 บาทข้ึนไป  



 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด 6P ของผู้ใช้บริการซ้ือสินค้าผ่าน
ทางแอพพลเิคช่ันออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพียงค าตอบเดียว 
 
ข้อ ค าถาม 

 
ระดับความพงึพอใจ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

5 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความ
หลากหลาย 

     

6 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้)มีการ
รับประกนัสินคา้เทียบเท่ากบัการซ้ือสินคา้ผา่นทาง 
off-Line หรือไม่ 

     

7 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีบริการ
หลงัการขาย เทียบเท่ากบัการซ้ือสินคา้ผา่นทาง Off-
Line เช่น สอบถามการใชง้านหลงัการขาย 

     

8 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีการให้
ขอ้มูลสินคา้ ราคา และรายละเอียดการใหบ้ริการ 
อยา่งละเอียดและครบถว้น  

     

9 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความ
แตกต่างจากสินคา้ท่ีซ้ือผา่นทาง Off-Line 

     

10 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มี
คุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของ
ขอ้มูลของสินคา้ 

     

  



 

ข้อ ค าถาม ระดับความพงึพอใจ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ปัจจัยด้านราคา (Price) 

11 
ราคาสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มี
ราคาท่ีต ่ากวา่การซ้ือสินคา้ผา่นวธีิอ่ืน 

     

12 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีราคาท่ี
คุม้ค่ากบัคุณสมบติัของสินคา้ 

     

13 
ราคาสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) 
สามารถเปรียเทียบราคากบัการขายสินคา้ทาง
ช่องทางอ่ืนไดอ้ยา่งสะดวก 

     

14 
ท่านสามารถต่อรองราคาสินคา้กบัเจา้ของร้านท่ีขาย
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) 

     

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)      

15 
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความน่าเช่ือถือ 
และน่าไวว้างใจ 

     

16 
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความสะดวกใน
การซ้ือสินคา้ และสามารถใชบ้ริการไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง 

     

17 
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีรูปแบบท่ีน่าใช้
งาน มีความน่าสนใจและดึงดูดลูกคา้ 

     

18 
ขั้นตอนในการซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์
(ลาซาดา้) ตั้งแต่ตน้จนจบกระบวนการมีความ
สะดวก และง่ายดาย 

     

19 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีให้
เลือกหลายวธีิในส่วนของช่องทางการช าระเงิน 

     

20 
สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีบริการ
ส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และหลากหลาย 

     

  



 

ข้อ ค าถาม 
 

ระดับความพงึพอใจ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

21 
ร้านคา้บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มี
ส่วนลดในการซ้ือสินคา้อยูเ่สมอ 

     

22 
ส่ือในการโฆษณาของแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลา
ซาดา้) มีการเขา้ถึงไดง่้าย เช่น Banner 

     

23 
ส่ือในการโฆษณาออนไลน์ของสินคา้บน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) เช่น Facebook fan 
pang มีการเขา้ถึงไดง่้าย 

     

24 
เง่ือนไขในส่วนลด หรือคูปองต่างๆ บน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีความเหมาะสม
และใชง้านไดจ้ริง 

     

25 
มีโปรโมชัน่ และกิจกรรมใหเ้ขา้ร่วมบน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) 

     

ปัจจยัด้านการใช้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 

26 
บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้)มีการใหข้อ้มูลข่าวสาร
แก่ลูกคา้ โปรโมชัน่ แก่ลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

     

27 
บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีช่องทางการ
ติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ไดต้ลอด 
24 ชัว่โมง 

     

28 
บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) เจา้หนา้ท่ี (Contact 

Center) สามารถตอบกลบั และมีปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้
ในทนัที 

     

  



 

ข้อ ค าถาม ระดบัความพงึพอใจ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) 

29 
บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีการเก็บ
ขอ้มูล ขอ้มูลลบัของลูกคา้ไดอ้ยา่งปลอดภยั เช่น 
อีเมล เบอร์ติดต่อ ท่ีอยู ่เป็นตน้ 

     

30 
บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีการแจง้
นโยบายความเป็นส่วนตวัไดอ้ยา่งชดัเจน 

     

31 

บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้) มีการเปิดเผย
ขอ้มูลความลบัของลูกคา้เพื่อในการท าธุรกรรม
ทางการคา้ใหส้ าเร็จเท่านั้น เช่น การจดัส่งสินคา้ 
เป็นตน้ 

     

  



 

ส่วนที ่3  แบบสอบถามเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลเิคช่ันออนไลน์ (ลาซาด้า) ของ
ผู้บริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพียงค าตอบเดียว 
 

ข้อ ค าถาม 
 

ระดับความพงึพอใจ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลเิคช่ันออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทลัใน
กรุงเทพมหานคร 

32 
ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ในระดบัใด 

     

 

............................................................................................................................. 
ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม  
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ประวตัิผู้วจัิย  
   

นางสาว เปรมกมล หงษย์นต ์เกิดวนัท่ี 24 พฤศจิกายน พ.ศ. 2537 ส าเร็จการศึกษาระดบั
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ประวตัิการทาํงาน  

  
พ.ศ. 2559 - พ.ศ. 2560   บริษทั DT Shop ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด  
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