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  บทท่ี 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
    ในยุคปัจจุบนัปฏิเสธไม่ไดว้่าอินเตอร์เน็ตถูกเขา้มามีบทบาทอย่างมากในสังคม ซ่ึงส่งผลต่อวิถี
ชีวิตของคนในสังคมเป็นอยา่งมาก โดยอินเตอร์เน็ตย่อโลกของเราให้เล็กลงท าให้คนเราใกลก้ันมาก
ขึ้นในยุคท่ีเราสามารถพูดคุยแบบเห็นหน้ากลบับุคคลอ่ืนท่ีอยู่ห่างไกลได้ เราสามารถท างานท่ีร้าน
กาแฟได ้เราสามารถซ้ือดอกไมใ้นวนัวาเลนไทน์ไดโ้ดยไม่ตอ้งไปตลาดเป็นการแสดงให้เห็นว่าวิถี
ชีวิตของคนในยุคปัจจุบนัไดเ้ปล่ียนแปลงแลว้ สังเกตไดจ้ากการซ้ือขายผ่านอินเตอร์เน็ตหรือระบบ
ออนไลน์หรือท่ีเรียกกนัว่าระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) มีแนวโนม้เพิ่มสูงขึ้นในทุกๆ
ปี โดยในปี 2559 มูลค่าของตลาด พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย มีมูลค่าจ านวน 2.5 ลา้นลา้น
บาท โดยเพิ่มสูงขึ้นจากในปี 2558 สูงถึงร้อยละ 12.42 และมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากท่ีสุดคือ 
ตลาดพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แบบ ผูป้ระกอบการต่อผูป้ระกอบการ (Business to Business: B2B) มี
มูลค่า 1.5 ลา้นลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 60.27 โดยรองลงมาคือ แบบผูป้ระกอบการกับผูบ้ริโภค 
(Business to Consumer: B2C) มูลค่า 7 แสนลา้นลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 27.47 และ แบบผูก้ระกอบ
การกบัรัฐบาล (Business to Government: B2G) มูลค่า 3 แสน ลา้นลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 12.29 
(ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2560) 
    จะเห็นไดว้่าธุรกิจออนไลน์เติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยปัจจยัส าคญัมาจากการท่ีผูก้ระกอบการต่าง 
เลง็เห็นวา่ ตลาดพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เป็นช่องทางท่ี สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค ไดง้่ายและรวดเร็วอีก
ทั้งตน้ทุนยงัต ่าอีกดว้ยนอกจากน้ียงัมีการเขา้มาของผูใ้หบ้ริการจากต่างประเทศ ท าใหเ้กิดการแข่งขนั
ด้านการให้บริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการให้กับผูบ้ริโภค ทั้งยงัมีระบบ ช าระเงินออนไลน์ 
(Online Payment) ท่ีมีดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ และรวมไปถึงการมีระบบจดัการสินคา้
และขนส่งถึงปลายทางพร้อมเก็บเงิน (Warehouse & Fulfillment) นอกจากน้ีส านักงานพัฒนา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์กรมหาชน) กระทรวง เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ได้
เปิดเผยข้อมูลเก่ียวกับผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย  ประจ าปี 2559 พบว่า ประชากรใน
กรุงเทพมหานคร มีการใช้งานจ านวนชัว่โมงอินเทอร์เน็ตมากกว่าคนในพื้นท่ีอ่ืน ซ่ึงประชากรใน
กรุงเทพมหานคร มีระยะการใชอิ้นเทอร์เน็ต เฉล่ีย 48.1 ชัว่โมง ต่อสัปดาห์ โดยคนทอ้งท่ีอ่ืนมีจ านวน
การใช้อินเตอร์เน็ต 44.6 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ และเม่ือแบ่งเป็นช่วงอายุ (Generation: Gen) จะพบว่า 
Gen Y หรือกลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี 2523 ถึง 2540 คือ กลุ่มท่ีใชง้านอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด เฉล่ีย 53.2 
ชัว่โมงต่อสัปดาห์ ตามมาดว้ย Gen X กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี 2508 ถึง 2522 เฉล่ีย 44.3 ชัว่โมงต่อ
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สัปดาห์และ Gen Z หรือกลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี 2540 ถึง ปัจจุบนั เฉล่ีย 40.2 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ และ 
Baby Boomer หรือกลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี 2407 ถึง 2509 เฉล่ีย 31.8 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ทั้งน้ี เม่ือ
เฉล่ียจากคนทั้งประเทศ คนไทยส่วนใหญ่ใช้ 2 อินเทอร์เน็ต 45 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ หรือ 6.4 ชัว่โมง
ต่อวนั (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทาง อิเลก็ทรอนิกส์, 2560) 

เม่ือพิจารณาจากสัดส่วนของประชากรในประเทศท่ีใชเ้คร่ืองมือส่ือสารมีสัดส่วนอยูใ่นระดบัสูง
ขึ้นอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะสมาร์ทโฟน ท่ีมีจ านวนผูใ้ชง้านมากถึง 48.10 ลา้นคนหรือคิดเป็นร้อยละ 
77 ของผูใ้ชง้านทั้งหมด รองลงมา คือคอมพิวเตอร์โดยมีจ านวนผูใ้ชอ้ยู่ท่ี 23.80 ลา้นคน หรือคิดเป็น 
ร้อยละ 38 และ อินเทอร์เน็ต จ านวนผูใ้ชถึ้ง 21.70 ลา้นคน หรือคิดเป็นร้อยละ 35 (กองขอ้มูลธุรกิจ, 
2559) จ าท าใหป้ระชากรไทยเกือบทุกระดบัสามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตได้ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตส่วนมาก
จึงสามารถเขา้ถึงการใช้บริการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชนั (Application) ซ่ึง
สามารถท าได้ทุกท่ีทุกเวลา เพราะเป็นการประหยดัเวลาในการออกไปเลือกซ้ือสินค้าเองตาม
ทอ้งตลาด และเป็นทางเลือกส าหรับผูท่ี้ไม่มีเวลาหรือหาซ้ือสินคา้ไม่ไดจ้ากทอ้งตลาด อีกทั้งการซ้ือ 
สินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ในปัจจุบนันั้น มีความน่าเช่ือถือและมีประสิทธิภาพมากขึ้น (กองขอ้มูล
ธุรกิจ, 2559) โดยปัจจุบนัแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ถือว่าไดรั้บความนิยมจากผูใ้ชบ้ริการเป็น
อย่างมาก แต่ในปัจจุบนัร้านคา้ออนไลน์มีการแข่งขนัสูงมากขึ้นจากทั้งร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีอยู่ก่อน
แลว้รวมไปถึงร้านคา้ออนไลน์ท่ีก าลงัเกิดขึ้นใหม่จ านวนมาก ท าให้ผูใ้ช้บริการมีตวัเลือกในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เพิ่มมากขึ้น โดยแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) สามารถช าระเงินไดห้ลาย
ช่องทาง ผูบ้ริโภคสามารถคน้หาและซ้ือสินคา้ท่ีสนใจ โดยพิมพช่ื์อสินคา้ท่ีตอ้งการคน้หาแอปพลิเค
ชันจะแสดงสินค้าท่ีต้องการค้นหาพร้อมทั้งสินค้าท่ีใกลเ้คียงกับสินค้าท่ีค้นหาอีกด้วย อีกทั้งยงั
สามารถคดักรองสินคา้ไดเ้ช่น สีท่ีตอ้งการ ราคาท่ีตอ้งการเป็นตน้ นอกจากน้ีแอปพลิเคชนัลาซาดา้ 
(Lazada)ยงัมีบริการเก็บเงินปลายทางไดอี้กดว้ย  

นอกจากน้ียงัมีรับประกนัในสินคา้บางชนิด เช่น สินคา้อิเล็กทรอนิกส์เป็นตน้โดยตวัของแอป
พลิเคชนัสามารถใชง้านไดง้่ายแต่อย่างไรเสียการซ้ือสินคา้ออนไลน์ก็ยงัพอปัญหา คือ เคร่ืองหมาย
รับรองความน่าเช่ือถือ และปัญหาอ่ืนๆ ท่ีอาจะเกิดขึ้น เช่น สินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการ คุณภาพ
สินคา้ไม่ไดม้าตรฐาน หรือไม่สามารถติดต่อผูข้ายได้ โดยลูกคา้จะเลือกกลบัมาใชบ้ริการท่ีร้านเดิม
อีกเพราะสาเหตุจาการส่งท่ีรวดเร็วทนัใจ เน่ืองจากส่ิงท่ีท าใหผู้บ้ริโภคกวา่ร้อยละ 58.7 ไม่พอใจมาก
ท่ีสุด ไดแ้ก่ การไดรั้บสินคา้ช้ากว่าก าหนดตาม ดว้ยการไดรั้บสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีแสดงบนเว็บไซต์
ร้อยละ 29.9 และสินคา้ช ารุดเสียหายร้อยละ 24  
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จากความเป็นมาและปัญหาดงักล่าวในขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า (Lazada)ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

 เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ 
(Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครนั้นเอง 
      
ค าถามการวิจัย 

 1. ปัจจัยอะไรท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า 
(Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน
ลาซาดา้ (Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada)   
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กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั
ลาซาดา้ (Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้ก าหนดตวั
แปรตน้ ตวัแปรร่วม และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางใน
การคน้หาค าตอบ 
    

  ตัวแปรต้น(ตัวแปรอสิระ) 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ปัจจยัดา้นราคา 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ปัจจยัการให้บริการ 
6. ปัจจยัดา้นความเป็นส่วนตวั  

Kotler (2003) 
7. ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี 

Davis (1989) 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2538) 
 
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทาง
แอปพลิเคชัน  
ลาซาด้า 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ  
2. การคน้หาขอ้มูล  
3. การประเมินผลทางเลือก  
4. การตดัสินใจซ้ือ  
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

Kotler (1997) 
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สมมติฐานการวิจัย 
 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั

ลาซาดา้ (Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน

แอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
      
ขอบเขตในการวิจัย 
 

1.งานวิจยัน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada)   

2. ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร  
3. กลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ประชากรท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงใชว้ิธีการ

สุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน ( Multi-stage sampling)  
4.ขอบเขตด้านเน้ือหา งานวิจยัน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ (Place) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด(Promotion) ปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคล(Personalization) 
ปัจจัยด้านความเป็นส่วนตัวและการรักษาความลับของลูกค้า  (Privacy) ปัจจัยด้านการยอมรับ
เทคโนโลย ี(TAM)  

5.ขอบเขตดา้นเวลาในการท าวิจยั และเก็บรวบรวมขอ้มูลวนัท่ี เดือน มกราคม พ.ศ. 2563 – 
เดือนมีนาคม พ.ศ. 2563 (ระยะเวลา 3 เดือน) 
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ตัวแปรต้น 
1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล  
1.1.1. เพศ (Sex) 
1.1.2. อาย ุ(Age) 
1.1.3. ระดบัการศึกษา (Education) 
1.1.4. อาชีพ (Occupation) 
1.1.5. รายได(้Income) 
 
1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
1.2.1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
1.2.2.ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
1.2.3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ (Place) 
1.2.4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
1.2.5.ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล(Personalization) 
1.2.6.ปัจจยัดา้นความเป็นส่วนตวัและการรักษาความลบัของลูกคา้ (Privacy) 
1.2.7.ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) 
 
2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
  2.1 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร 
 
นิยามค าศัพท์ 
 
 ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัใหไ้ดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ประชากรศาสตร์ หรือ Demography หมายถึง การวิเคราะห์ทางประชากรในเร่ืองขนาด
โครงสร้าง การกระจายตวัและ การเปล่ียนแปลงประชากรในเชิงท่ีสัมพันธ์กบั ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
สังคม และวฒันธรรมอ่ืนๆ ปัจจยั ทางประชากรอาจเป็นเหตุและผลของปรากฏการณ์ทางเศรษฐกิจ 
สังคม และวฒันธรรม 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึงเพศอายสุถานภาพระดบัการศึกษาอาชีพรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ
ผูบ้ริโภค 

ปัจจัยด้านราคา  หมายถึง  ราคาส าหรับการใหบ้ริการ 
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ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  การใช้กลยุทธ์ ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดให้
ผูใ้ชบ้ริการมาใชบ้ริการ 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 
1. ไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ 
(Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อท าให้ผูข้ายสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลา
ซาดา้ (Lazada) น าผลการวิจยัไปปรับปรุงกลยทุธ์ใหเ้หมาะสม 
 2. ได้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  เพื่อท าให้ผูข้าย
สินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) น าผลการวิจยัไปปรับปรุงปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ใหเ้หมาะสมกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  



8 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 
งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า 

(Lazada)ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ ทฤษฎี แนวคิด เอกสารและงานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประกอบการน าเสนอผลของการวิจยัไปใช้ให้เกิดประโยชน์ และเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้  าหนดไว ้โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
ส่วนท่ี 1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล  
ส่วนท่ี 2  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และ ทฤษฎีแนวคิดการยอมรับ
เทคโนโลย ี 
ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
ส่วนท่ี 1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2538) ไดอ้ธิบายถึงความหมายของ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ว่าประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา องค์ประกอบ 
เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีส าคญั 
และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีจะสามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งท าให้ง่ายต่อ 
การวดัมากกวา่ตวัแปรทางดา้นอ่ืนๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีส าคญั ประกอบดว้ย  

1. อาย ุ(Age) หมายถึง อายขุองกลุ่มของผูบ้ริโภคซ่ึงมีความสัมพนัธ์ต่อการบริโภคสินคา้หรือ 
บริการท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน นักการตลาดจึงใช้ 
ประโยชน์จากดา้นอายเุพื่อเป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั  

2. เพศ (Sex) หมายถึง ตวัแปรทางท่ีเป็นส่วนในการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกนั ดงันั้นนกัการ 
ตลาดจึงต้องศึกษาตัวแปรน้ีอย่างรอบครอบ เพราะว่าในยุคปัจจุบันนั้นตัวแปรทางด้านเพศมีการ 
เปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของการบริโภคไปจากเม่ือก่อน การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุจาก 
การท่ีผูห้ญิงออกไปท างานนอกบา้นมากขึ้น 

 3. ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลกัษณะของครอบครัวนบัว่าเป็นเป้าหมาย ท่ี
ส าคัญของการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคัญอย่างยิ่งในส่วนท่ีเก่ียวกับ 
หน่วยของผูบ้ริโภค นักการตลาดจะสนใจจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใช้สินคา้ใด 
สินคา้หน่ึงรวมถึงยงัใส่ใจในการพิจารณาลกัษณะทางประชาการศาสตร์และโครงสร้างด้านส่ือท่ี 
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เก่ียวขอ้งกับผูท่ี้เป็นคนตัดสินใจในครอบครัวเพื่อท่ีจะช่วยท าให้พฒันากลยุทธ์การตลาดได้อย่าง 
เหมาะสม  

4. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) หมายถึง ตัว แปรท่ี
ส าคญัต่อการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปแลว้นกัการตลาดจะสนใจกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้สูง 
แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต ่าเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคัญของการแบ่งส่วน 
การตลาดโดยยึดถือเกณฑร์ายไดเ้พียงอย่างเดียวก็คือ รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีวดัความสามารถของผูบ้ริโภค 
ในการซ้ือสินคา้หรือไม่มีความสามารถในการซ้ือสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ แทท่ี้จริง 
แลว้อาจใช้เกณฑ์ รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ เป็นตวัก าหนดเป้าหมายได้
เช่นกนั แมร้ายไดเ้ป็นตวัแปรท่ีนิยมใชแ้ต่นกัการตลาดส่วนใหญ่จะเช่ือมโยงเกณฑ์รายไดร้วมกับตวั 
แปรดา้นประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพื่อให้สามารถก าหนดตลาดเป้าหมายให้ชดัเจนมากยิ่งขึ้น จาก
แนวคิด เ ก่ียวกับตัวแปรของลักษณะประชากรศาสตร์  ผู ้ศึกษาสนใจท่ีจะศึกษาลักษณะ 
ประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเ ดือน เน่ืองจาก
เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั ซ่ึงจะท าใหผู้ป้ระกอบธุรกิจสามารถน าไปใชใ้นการ ก าหนด
ตลาดเป้าหมายขององคก์รไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และทฤษฎีแนวคิดการยอมรับ
เทคโนโลยี 
 

Kotler (2003) ไดใ้หค้วามหมายของการตลาดไวว้า่ การตลาดเป็นกิจกรรมท่ีท าใหสิ้นคา้หรือ
บริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้และเป็นกิจกรรมท่ีมนุษยก์ระท าขึ้น เพื่อสนองความตอ้งการ
ของมนุษย ์เพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจโดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียน ซ่ึงกล่าวไดว้า่เป็นกระบวนการ
ทางการบริหาร ใหบุ้คคลและกลุ่มไดรั้บส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นต่อความตอ้งการจากการสร้างและ
แลกเปล่ียนระหวา่งผลิตภณัฑแ์ละมูลค่าของผลิตภณัฑ ์
ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้ง
องคก์รใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยองคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
 
ผลิตภณัฑ ์(Product) 

ศิริวรรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าววา่ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดโ้ดยจะประกอบดว้ย
ส่ิงท่ีสัมผสัไดห้รือส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้แนวทางการก าหนดตวัสินคา้และบริการให้เหมาะสม ตอ้ง
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พิจารณาจากความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายนอกจากน้ีสินคา้และบริการยงัตอ้งมีอรรถประโยชน์
(Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะสามารถขายสินคา้และบริการนั้นๆ ได ้

 
ราคา (Price) 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าววา่ ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้องกิจการ หากตั้งราคา
สูงก็จะท าใหธุ้รกิจมีรายไดสู้งขึ้น แต่ถา้หากตั้งราคาต ่ามากเกินไปก็อาจส่งผลใหร้ายไดข้องธุรกิจนั้น
ต ่าไปดว้ยซ่ึงอาจน าไปสู่ภาวะขาดทุนได ้ดงันั้นราคาจึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัอยา่งยิง่ในดา้นการตลาด 
กล่าวคือควรตั้งราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์และกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงวิธีก าหนดราคามีดงัต่อไปน้ี 
- ก าหนดราคาตามลูกคา้ คือการก าหนดราคาตามการคาดการณ์วา่ลูกคา้เตม็ใจจ่าย ณ ระดบัราคาใด ซ่ึง
อาจจะไดม้าจากการท าการส ารวจ หรือแบบสอบถาม 
- ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาดหรือก าหนดใหไ้ม่ต่างกนัเกินไป 
- ก าหนดราคาตามตน้ทุนบวกก าไร คือ การคิดค านวณหาตน้ทุนท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ ์แลว้ใหบ้วก
กบัค่าขนส่ง ค่าแรง และก าไร 
 
การจดัจ าหน่าย (Place) 

Kotler (2003) กล่าววา่ การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด การจดั
จ าหน่ายแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลางและผูบ้ริโภค อีก
ส่วนหน่ึงคือการกระจายสินคา้ ไดแ้ก่ กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยของตวัผลิตภณัฑจ์าก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ และการบริหารสินคา้คงเหลือ 

 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ และ
พฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารจูงใจ เตือนความจ า ใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึง
ตวัสินคา้และบริการ ซ่ึงกิจกรรมทางการตลาดสามารถท าไดห้ลายรูปแบบ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณาใน
ส่ือช่องทางต่างๆ หรือการท ากิจกรรมทางการตลาดดว้ยการ ลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 
 
หลกัการตลาด 6P ของ E-Commerce 

ส านกัพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชยก์ล่าวไวเ้ก่ียวกบั
หลกัการตลาด 6P ของ E-Commerce หรือเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดส าหรับการขาย
สินคา้ผา่นช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) โดยมีรายละเอียดท่ีแตกต่างจากการทา
การตลาดแบบ Offline Marketing โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1. Product แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท 
1.1 สินคา้ดิจิทลั (Digital Product) เช่น ซอฟตแ์วร์ เพลง หนงัสือดิจิทลั ซ่ึงส่งสินคา้ไดโ้ดย

ผา่นอินเทอร์เน็ต 
1.2 สินคา้ท่ีไม่ใช่ดิจิทลั (Physical Product) เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั ซ่ึงตอ้งมีการจดัส่งผา่น

ช่องทางการขนส่งใหถึ้งมือผูซ้ื้อการคา้ทางออนไลน์ ลูกคา้จ าเป็นตอ้งเลือกสินคา้ไดก่้อนจะได ้แต่
เพียงแค่ดูรูปภาพและค าบรรยาย เราตอ้งใหภ้าพท่ีชดัเจนและรายละเอียดของสินคา้ เพื่อเป็นขอ้มูลใน
การตดัสินใจใหม้ากท่ีสุด แต่ตอ้งไม่เกินความจริง รูปภาพชดัเจน ไม่มวั ต าแหน่งภาพสมดุล มีทั้ง
ขนาด Preview และ Full หากเป็นสินคา้บริการตอ้งใหเ้ห็นส่วนส าคญัของการบริการท่ีมีระดบั มี
คุณภาพ บรรยากาศท่ีดีการเขียนขอ้ความบรรยายตอ้งเขียนใหก้ระชบัไดใ้จความและเชิญชวน 

 
2. Price การวางขายสินคา้บน E-Commerce จะมีราคาถูกหรือแพง ขึ้นอยูก่บัสินคา้ซ่ึงเม่ือนามารวมกบั
ค่าขนส่งแลว้ ถา้มีราคาเพิ่มมากขึ้น อาจะท าใหค้วามน่าสนใจลดลงหรือลูกคา้เปล่ียนใจไดอ้าจใชว้ิธี
ปรับราคาให้ต ่าเม่ือรวมค่าขนส่งแลว้ยงัคงต ่ากวา่หรือเท่ากบัตลาด หากไม่สามารถปรับเร่ืองราคาให้
เนน้ความสะดวกจากการสั่งซ้ือ การส่งเสริมการขายหากราคาท่ีแจง้ยงัไม่รวมค่าขนส่งตอ้งบอกให้
ลูกคา้ทราบวา่ยงัไม่ไดร้วมค่าจดัส่ง และใหข้อ้มูลดา้นการจดัส่ง 
 
3. Place การน าเสนอเวบ็ไซต ์เพื่อใหผู้ส้นใจเขา้ชมและเลือกใชบ้ริการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทาง
อินเทอร์เน็ตต่างๆ ในประเทศและต่างประเทศ Search Engine 
 
4. Promotion การส่งเสริมการขาย เป็นหลกัการส าคญัท่ีจะดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใหเ้กิดการ
ติดตามอยา่งต่อเน่ืองและสั่งซ้ืออยา่งสม ่าเสมอโดยมีการเปล่ียนแปลงเป็นประจ าการใหส่้วนลดตาม
ปริมาณการสั่งซ้ือใหสิ้ทธิแก่สมาชิก หรือลูกคา้ประจ า 
 
5. Personalization การใหบ้ริการส่วนบุคคล เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งเวบ็ไซตก์บัลูกคา้ท่ี
เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก การทกัทาย การใหค้วามรู้สึกและใหก้ารปฏิบติัท่ีดี 
 
6.  การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy)  
นิตยสารอีคอมเมิร์ช (E-Commerce, 2551) ไดก้ล่าววา่ การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) การซ้ือ
ขายผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตผูซ้ื้อตอ้งมีการกรอกขอ้มูลส่วนตวัของตนส่งไปให้ผูข้าย ดงันั้น
ผูข้ายตอ้งรักษาความลบัของขอ้มูลเหล่าน้ี โดยตอ้งไม่เผยแพรขอ้มูลต่างๆ ของลูกคา้ก่อนไดรั้บ
อนุญาต ขอ้มูลส่วนตวัเหล่าน้ีไม่ไดห้มายถึง ในเร่ืองของขอ้มูลอนัเป็นความลบั เช่น หมายเลขบตัร
เครดิต รวมไปถึงขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น ท่ีอยู ่เบอร์โทรศพัท ์ 
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ทฤษฎีแนวคิดแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model : TAM) 
     แนวคิดแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยเีป็นการศึกษาในเชิงพฤติกรรมมนุษย ์เพื่ออธิบาย
วิธีการและเหตุผลของแต่ละบุคคลในการยอมรับเทคโนโลยสีารสนเทศใหม่ แบบจ าลองดงักล่าว
คิดคน้ขึ้นโดย Davis (1989) โดยพฒันามาจากทฤษฎีการแสดงออกโดยไตร่ตรองอยา่งมีเหตุมีผล 
(Theory Reasoned Action: TRA) (Ajzen and Fishbein, 1980) แต่ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยไีดรั้บ
ความนิยมมากกวา่ เน่ืองจากทฤษฎีการแสดงออกโดยไตร่ตรองอยา่งมีเหตุผลโดยเนน้เร่ืองพฤติกรรม
ทัว่ไปทัว่ไปของผูบ้ริโภค ในขณะท่ี TAM ใหค้วามส าคญักบัทศันคติของผูใ้ชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ 
(Mathieson et al., 2001) 
 

ภาพท่ี 2.1 แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model : TAM) 
จาก  Theory Plaza, http://theoryplaza.blogspot.com/2015/04/tamtechnologyaccept-ancemodel.html  
(สืบคน้เม่ือวนัท่ี12/4/2562)    
 

จากแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) จะเห็นไดว้่าการท่ีแต่ละบุคคลจะยอมรับรับ
เทคโนโลยี เกิดจากอิทธิพลจากตวัแปรภายนอกท่ีเขา้มาสร้างการรับรู้ให้แต่ละบุ คคลแตกต่างกัน
ออกไป ได้แก่เร่ืองของความรู้ ความเช่ือ ประสบการณ์หรือพฤติกรรมทางสังคม โดยน าไปสู่ 4 
ขั้นตอน ท่ีท าใหเ้กิดในกระบวนการยอมรับเทคโนโลย ีดงัต่อไปน้ี 

1. การรับรู้วา่มีประโยชน์ (Perceived Usefulness: PU) หมายถึงแต่ละบุคคลจะรับรู้ประโยชน์
ท่ีเกิดจากการใชง้าน ไดว้า่เทคโนโลยจีะช่วยในการพฒันาใหเ้กิดประโยชน์อะไรแก่ตวัเขาไดบ้า้ง 

2. การรับรู้ว่าใช้งานง่าย (Perceived Ease of Use: PEOU) หมายถึง ง่ายต่อการเรียนรู้และใช้
งาน มีระบบปฏิบติัการท่ีไม่ยุง่ยากหรือซบัซอ้นจนเกินไป 

3. พฤติกรรมของผูใ้ช้งาน (Behaviour Intention to Use: BI) หมายถึง พฤติกรรมหรือความ
สนใจของผูใ้ชท่ี้พยายามจะใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศนั้นๆ 
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4. การใชง้านจริง (Actual System Use) หมายถึง การน าเทคโนโลยีมาใชง้านจริง และยอมรับ 
ซ่ึงเป็นผลเน่ืองมาจากการรับรู้ถึงประโยชน์ ความง่ายในการใช้ จึงมีความสนใจตั้งใจท่ีจะใช้ จน
น าไปสู่การยอมรับและใชง้านจริง 
 
ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค คอทเลอร์ (Kotler, 1997) 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process)แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มี
ความตอ้งการแตกต่างกันแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกัน ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 
ปัญหาเกิดขึ้นเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพท่ีเขารู้สึก
ว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นกบั
ตนเอง จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดย
ปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจ
เกิดขึ้นจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 

1.1    ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิดความ
ตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่มาทดแทน 

1.2    ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใช้ผลิตภณัฑ์อย่าง
หน่ึงในอดีตอาจก่อใหเ้กิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานรถยนตข์าดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดิมได ้
จึงตอ้งใช้สายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐาน ท าให้รถยนต์เกิดเสียงดงั จึงตอ้งไปหาสเปรยม์าฉีด
สายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

1.3    การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดา้นวุฒิภาวะและคุณวุฒิหรือ
แมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทางกายภาพ การ
เจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงและความตอ้งการใหม่ๆ 

1.4    การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เช่น 
การแต่งงาน การมีบุตร ท าใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดขึ้น 

1.5    การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของสถานะทาง
การเงินทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชีวิตเปล่ียนแปลง 

1.6    ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวิต และแต่
ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค 
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1.7    ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานหรือการตลาดทาง
ตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการขึ้นได ้
เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได ้หากปัญหา
ไม่มีความส าคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดขึ้นยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือ
กลบัเพิ่มขึ้นแลว้ ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนัให้พยายามแกไ้ขปัญหา 
ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 
 
2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 
เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ 
จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 

2.1   แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหาย 
กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 

2.2   แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได ้ณ.จุดขายสินคา้ บริษทัหรือ
ร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 

2.3   แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้จากส่ือมวลชนต่างๆ เช่น 
โทรทศัน์ วิทย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

2.4   จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้รับ
จากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้
ผูบ้ริโภคบางคนก็ใชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มูลในการใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือมาก
แต่บางคนก็นอ้ย ทั้งน้ี อาจขึ้นอยู่กบัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยู่เดิม ความรุนแรงของความปรารถนา 
หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
 
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
เม่ือผูบ้ริโภค ได้ขอ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด 
วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูลเก่ียวกับ
คุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือ
เพียงตรายี่ห้อเดียว อาจขึ้ นอยู่กับความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินค้านั้ นๆ หรืออาจขึ้ นอยู่กับ
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู่
ด้วยทั้ งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น 
ดงัต่อไปน้ี 
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3.1    คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีไดรั้บ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และคุณสมบัติของสินคา้ว่า สามารถท าอะไรไดบ้า้งหรือมีความสามารถแค่
ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑว์า่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมอง
ลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจมากท่ีสุด
กบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.2    ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคญัของคุณสมบติั 
(Attribute Importance) ของสินค้าเป็นหลักมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินค้า (Salient 
Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑใ์นระดบัแตกต่าง
กนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.3    ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อยี่ห้อของ
สินคา้หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคไดเ้คยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ใน
อดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อขึ้นชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอย่างของตรายี่ห้อ ซ่ึง
ความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

3.4    ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละยี่ห้อแค่
ไหน ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีเขาตอ้งการ
แลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 

3.5    กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอาปัจจยัส าหรับ
การตัดสินใจหลายตัว เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่ห้อ คุณสมบัติของสินค้ามาพิจารณา
เปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด ก่อน
ตดัสินใจซ้ือต่อไป 
 
4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) 
โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่
ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑ์บางอย่างตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบ
นาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 
 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behaviour) 
หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะได้รับความพอใจ
หรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้าไดห้รืออาจ
มีการแนะน าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและ
อาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 
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ส่วนท่ี 3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 

สาวสุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace) ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace)ของ
ผูบ้ริโภคจากการท าการวิจยัในคร้ังน้ี สามารถระบุความส าคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีอิทธิพล และส่งผล
กระทบต่อความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ประกอบไป 
ด้วย 8 ปัจจัย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ (e-marketplace) โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย คือ ปัจจยัประสิทธิภาพของเวบ็ไซต์
และการน าเสนอสินค้า , ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product), ปัจจัยความภักดีในตราสินค้า (Brand 
Loyalty), ปัจจยัดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์และราคา, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
การใหข้อ้มูลข่าวสาร โปรโมชัน่, ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และการใหบ้ริการส่วนบุคคล, 
ปัจจยัการรับรู้ถึงแบรนด์ (Brand Awareness) และปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ของสินคา้และการต่อรอง
ราคาตามล าดบั ส าหรับปัจจยัประชากรศาสตร์ (ปัจจยัส่วนบุคคล) ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 
และรายได้ต่อเดือนท่ีศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-marketplace) พบวา่มีเพียงปัจจยัประชากรศาสตร์เดียว คือ การศึกษาท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-marketplace) เป็น
เพราะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าระดบัปริญญาตรีจะมีความรู้ ความคุน้เคยในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์มากกว่า รวมถึงกลุ่มน้ีน่าจะมีความรู้ ความเขา้ใจในการใชง้านเวบ็ไซตป์ระเภทตลาด
กลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) เป็นอย่างดี จึงมีความเช่ือถือในระบบ ด้านความ
ปลอดภยั ความสะดวก และความสามารถในระบบงานอย่างมาก ประกอบกบัการใชง้านเพื่อซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ผูบ้ริโภคจ าเป็นต้องมี
ความรู้ในระดบัหน่ึงในการเขา้ใช้งานเว็บไซต์ การสมคัรสมาชิก การช าระเงินผ่านระบบออนไลน์ 
การใชง้านเทคโนโลยี เช่น โทรศพัทป์ระเภทสมาร์ทโฟน เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลท่ีเกิดขึ้นท่ีว่ายิ่ง
มีระดบัการศึกษาท่ีสูงจะมีแนวโนม้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace) สูงขึ้น 

จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชัน
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
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อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี 1) ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการยอมรับเทคโนโลยี 2) ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและ
ความน่าเช่ือถือ 3) ปัจจยัดา้นราคา คุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ในแอปพลิเคชนั และความ
ตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4) ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และความมี
ช่ือเสียงของแอปพลิเคชนั ในส่วนของการศึกษาความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ผลวิจยั
พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ ของกลุ่ม
ตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั โดยกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา มีค่าเฉล่ียการ
ตดัสินใจซ้ือมากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงจากผลการวิจยัผูป้ระกอบการและนกัพฒันา
แอปพลิเคชันสามารถน าไปพฒันาระบบปฏิบติัการของแอปพลิเคชันซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ให้มี
ประสิทธิภาพ และตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้นได ้
 

ฉวีวงศ์ บวรกีรติขจร (2560) ได้ศึกษาการซ้ือขายสินคา้กลุ่มแฟชั่นในส่ือสังคมออนไลน์
ผลการวิจยัพบว่า โครงสร้างตลาดในส่ือสังคมออนไลน์เป็นตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาด (Monopolistic 
Competition) ท่ีมีผูข้ายและผูซ้ื้อจ านวนมากอยู่ในตลาด การเข้าสู่ตลาด ผูข้ายสามารถท าได้ง่าย 
เน่ืองจากมีตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจต ่าโดยใชทุ้นเร่ิมตน้ประมาณ 2,000-30,000 บาท จากการท่ีการ
ขายผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ผูข้ายไม่จ าเป็นตอ้งมีหน้าร้าน หรือเสียค่าใช้จ่ายส าหรับการตั้งร้านและ
ค่าจา้งพนกังานขายสินคา้เหมือนกบัการขายแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e–Commerce) ท่ีมีหนา้ร้าน 
มีค่าใช้จ่ายในการจดโดเมนเนม หรือมีการแบ่งส่วนก าไรกับเว็บไซต์ท่ีเป็นตลาดออนไลน์ชอปป้ิง 
(online shopping sites) ดา้นพฤติกรรมทางการตลาด ผูข้ายใช้พฤติกรรมการแข่งขนัดา้นราคา (Price 
Competition) และพฤติกรรมการแข่งขันท่ีไม่ใช่ราคา (Non-Price Competition) โดยผูข้ายจะมีการ
สร้างตวัตนของสินคา้หรือมีสินคา้หลกั (Core products) ท่ีมีความโดดเด่นเป็นซิกเนเจอร์ (Signature) 
ของร้านควบคู่กบักลยุทธ์การให้ความส าคญัต่อการรักษาความเป็นส่วนตวัของลูกคา้ (Privacy) และ
กลยุทธ์การขายและการบริการแบบผูซ้ื้อจะไดรั้บการแกไ้ขทุกปัญหา(Problemshooting) เพื่อให้ลูกคา้
ประทบัใจ และมีการโฆษณาโดยการบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ซ่ึงเป็นการโฆษณาท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ด้านผลการด าเนินงาน ผูข้ายแต่ละรายไม่มีอ านาจเหนือ
ตลาด แต่ผูข้ายยงัคงสามารถก าหนดราคาขายท่ีสมดุลกบัตน้ทุนสินคา้ได ้และยงัรักษาลูกคา้ของตน
ไดห้ากยงัรักษาคุณภาพของสินคา้ และการมีบริการท่ีดี ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่กลุ่มผ่านส่ือสังคมออนไลน์ พบว่าปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มี
ค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ ดา้นความปลอดภยัในการช าระเงิน ดา้นผลิตภณัฑห์รือสินคา้ ดา้นส่งเสริม
การตลาด ดา้นราคาสินคา้ และดา้นการโฆษณาแฝงตามล าดบั โดยคุณลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุการศึกษา และรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
การตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มแฟชัน่ในส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั  
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
      การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้(Lazada) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยผูว้ิจยัไดด้ าเนินการ
ตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3. วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
             ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ผูท่ี้ใชห้รือเคยใชบ้ริการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั ลา
ซาดา้(Lazada) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
             กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใชวิ้ธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่
ทราบจ านวนประชากร โดยใชสู้ตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของ สูตร W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 
 

n = P (1 - P) Z2 
e2 

 

n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุ่ม 
Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูวิ้จยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นได ้
ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ 50 จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่าง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจะค านวณไดค้ือ P = .50 
(50%) Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 

n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
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n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง 

แต่เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลในการเก็บตวัอยา่ง ผูว้ิจยัจึงเก็บตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
 
2. การสุ่มตัวอย่าง  
 ผูว้ิจยัไดเ้ลือกกลุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดนใชก้าร
สุ่มตวัอย่างแบบ Multi Stage Random Sampling ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random 
Sampling) ในการสุ่มจบัสลากเลือกเขตในกรุงเทพมหานคร ในการแบ่งจ านวนประชากรของแต่
ละเขต ในการแจกแบบสอบถามโดยมีค าถามเพื่อคัดเลือก (Screening Question) เฉพาะกลุ่ม
ตวัอยา่งผูท่ี้ใชแ้ละเคยใชบ้ริการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้(Lazada) ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
3. เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอย่าง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยัไดส้ร้าง
ขึ้นเพื่อเป็นการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้
(Lazada) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น  
3 ส่วน ดงัน้ี 

 
ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้น โดยมีลกัษณะ
ค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ การศึกษา, อาชีพ และรายไดโ้ดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือก
ค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

 
ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน  ลาซาดา้(Lazada)ว่ามี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง 
ทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ีปัจจยัดา้น 
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ความปลอดภัยและความน่าเช่ือถือ และปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล รวมถึงระดับการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงค าถามในส่วนน้ีมีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ
ค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบัตามวิธีของ 
ลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales)  
ในส่วนท่ี 2 และ ส่วนท่ี 3 จะเป็นการสอบถามแบบใช้มาตรวดัแบบ Likert’s Scale เป็นตวัช้ีวดั
ระดบัความส าคญั มีทั้งหมด 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

ระดบัความคิดเห็น 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด / ซ้ืออยา่งแน่นอน       
ระดบัความคิดเห็น 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก / น่าจะซ้ือ                           
ระดบัความคิดเห็น 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง /ไม่แน่ใจ 
ระดบัความคิดเห็น 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย / ไม่น่าจะซ้ือ                      
ระดบัความคิดเห็น 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด / ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน 

 
เกณฑก์ารแปลความหมายเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียความเห็นหรือการตดัสินใจซ้ือผูวิ้จยัใชเ้กณฑ์
ค่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการหาความกวา้งอนัตรภาคชั้นเป็นดงัต่อน้ี 
      

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
                       จ านวนชั้น 

      = 5 - 1 
                                                                                              5 

      = 0.8 
      

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 คะแนน หมายถึง มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 คะแนน หมายถึง มาก 
ค่าเฉล่ีย 3.61 – 3.40 คะแนน หมายถึง ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 คะแนน หมายถึง นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 คะแนน หมายถึง นอ้ยท่ีสุด
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3. วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
ผูวิ้จยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษาพฒันาขึ้นเอง โดยมีขั้นตอน

ดงัต่อไปน้ี 
1. ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้(Lazada) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’S) และ แลว้น ามา
ก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามขอ้ 1. มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ 

 และพิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวิจยั 
3. แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น น าเสนอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า ปรับปรุง 

แกไ้ข 
4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง 
5. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแลว้ทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มตวัอย่าง ไม่ใช่กลุ่ม

ตัวอย่างในงานวิจัย จ านวน 40 คน และน าข้อมูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient) 

6. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์
เป็นคร้ังสุดทา้ย เพื่อตรวจสอบและให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์ ส าหรับน าไปใชใ้น
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 

 
4. วิธีด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
    การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาดา้(Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งการวิจยั
ตามท่ี ผูว้ิจยัได้ศึกษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสังเคราะห์และน ามาสร้างเป็น
แบบสอบถาม และน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้ง 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม มีวิธีด าเนินการดงัน้ี 
1. ขอหนงัสือจากมหาวิทยาลยัเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
2. ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพื่อน าเคร่ืองมือไปเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3. ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้ค าถามตามเคร่ืองมือแต่ละ
ชุดใหส้มบูรณ์ แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
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5. วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลและการทดสอบสมมติฐานของงานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมี อิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาด้า(Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ไวท่ี้ ร้อยละ 95  สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
      1.การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ส าหรับการอธิบายลกัษณะทางดา้น
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง พฤติกรรมการซ้ือ ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาด และระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั ลาซาดา้(Lazada) 
ของผูบ้ริโภค โดยศึกษาและน าเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
     2.การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง
และทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีจะ
ใชเ้คร่ืองมือในการวิเคราะห์ผลทางสถิติ ดงัน้ี 
2.1 การวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) เพื่อจดักลุ่มปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กนัใหเ้ป็นองคป์ระกอบ
เดียวกนั 
2.2 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐานของงานวิจยั 
2.3 การวิเคราะห์Independent Sample T-Test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่วงตวัแปร 2 ตวัท่ี
เป็นอิสระต่อกนั 
2.4 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหวา่งตวัแปรมากกวา่ 2 ตวัโดยเม่ือผูว้ิจยัไดร้วบรวมและตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถาม
แลว้ ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามมาลงรหัส และถ่ายทอดรหัสแบบสอบถามลงในแบบฟอร์มลงรหัส 
(Coding Form) เพื่อให้สามารถน าไปประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ ในโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ
หลงัจากนั้นจึงน าผลท่ีไดม้าอภิปรายผลในขั้นต่อไป 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 งานวิจยัน้ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ 

(Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวมรวมขอ้มูล จากกลุ่ม

ตวัอย่างจ านวน 400 คน และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ผลการวิเคราะห์เป็น

ดงัน้ี 

 4.1 ผลการวิเคราะห์จ านวนและร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

 4.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดออนไลน์และการตดัสินใจการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

 4.3 ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ซ่ึงได้แก่การวิเคราะห์

สมมติฐานทั้ง 2 ขอ้ โดยมีการใชส้ถิติวิจยัดงัน้ี 

  4.3.1 สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 จะใช้ทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) และการทดสอบ

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way-ANOVA)  

  4.3.2 สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 จะใช้สถิติหาความสัมพนัธ์ของตวัแปร ดว้ยวิธีวิเคราะห์การ

ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple regression analysis ) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ช้บริการในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยจ าแนก

ตามเพศ อายุ ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดว้ยการแจกแจงความถ่ีและคิดเป็นร้อยละ
แสดงผลดงัตารางท่ี 4.1 
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ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ     

ชาย 192 48 
หญิง 208 52 
รวม 400 100 

2. อาย ุ   

ต ่ากวา่ 20 ปี 27 6.75 
20 - 30 ปี 257 64.25 
31 - 40 ปี 66 16.5 
41 - 50 ปี 28 7.00 

มากกวา่ 50 ปี 22 5.5 
รวม 400 100 

3. ระดบัการศึกษา   

ต ่ากวา่มธัยมศึกษาปีท่ี 6 หรือเทียบเท่า 70 17.5 
ปวส. 43 10.75 

ปริญญาตรี 252 63.00 
ปริญญาโท 35 8.75 

รวม 400 100 
4. อาชีพ   

นกัเรียน/นกัศึกษา 87 21.75 
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 70 17.50 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 78 19.50 
พนกังานบริษทัเอกชน / ลูกจา้ง 150 37.50 

เกษียณ /วา่งงาน 9 2.25 
อ่ืนๆ 6 1.50 
รวม 400 100 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 95 23.75 
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10,001 - 20,000 บาท 172 43.00 
20,001 - 30,000 บาท 74 18.50 
30,001 - 40,000 บาท 25 6.25 
40,001 - 50,000 บาท 10 2.50 

มากกวา่ 50,001 บาทขึ้นไป 24 6.00 
รวม 400 100 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 
 

จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง โดยการแจกแจงจ านวน
และค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. เพศ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน  208 คน คิดเป็นร้อยละ 52  และ 
เพศชาย จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 48 ของจ านวนประชากร   

2. อายุ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.30  
รองลงมาเป็นช่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี มีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 ซ่ึงช่วงอายุ 41-50 ปี มี
จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 7  ช่วงอายท่ีุต ่ากวา่ 20 ปี มีจ านวน 27 คนคิดเป็นร้อยละ 6 . 75  และ ช่วง
อายมุากกวา่ 50 ปี มีจ านวน 22 คนคิดเป็นร้อยละ5.5 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 3. ระดบัการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัชั้นปริญญาตรี 
โดยมีจ านวน 252 คนจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 63.00 รองลงมาเป็นกลุ่มผูมี้การศึกษา
ต ่ากวา่มธัยมศึกษาปีท่ี 6 หรือเทียบเท่ามธัยมศึกษาปีท่ี 6 จ านวน 70 คนคิดเป็นร้อยละ 17.5 ตามมาดว้ยผู ้
ท่ีมีการศึกษาอยู่ในระดบัชั้นปวส.มีจ านวน 43 คนคิดเป็นร้อยละ 10.75 และกลุ่มผูท่ี้มีการศึกษาอยู่ใน
ระดบัชั้นปริญญาโทมีจ านวนนอ้ยท่ีสุดอยูท่ี่จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 
 4. อาชีพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานเอกชนหรือลูกจา้งซ่ึงมีจ านวน 150 คน
จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คนโดยคิดเป็นร้อยละ 37.50 โดยอาชีพท่ีรองลงมาคืออาชีพนกัเรียนหรือนกัศึกษา
มีจ านวนทั้งส้ิน 87 คนคิดเป็นร้อยละ 21.75 ซ่ึงมากกวา่อาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตวัหรือเจา้ของกิจการ
และอาชีพขา้ราชการและรัฐวิสาหกิจอยู่เพียงเล็กน้อย โดยอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัหรือเจ้าของ
กิจการมีจ านวนทั้งส้ิน 78 คนคิดเป็นร้อยละ 19.50   ส่วนอาชีพขา้ราชการหรือรัฐวิสาหกิจมีจ านวน 70 
คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 โดยกลุ่มผูท่ี้เกษียณอายุหรือกลุ่มผูท่ี้วา่งงานจ านวน  9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 
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และกลุ่มผุท่ี้ประกอบอาชีพอ่ืนๆ มีจ านวน  6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ของจ านวนประชากรทั้งหมด 400 
คน 
 5. รายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือน จะพบว่ากลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,001 - 20,000 บาท มีจ านวนทั้งส้ิน 172 คน คิดเป็นร้อย 43.00 ตามมาดว้ย รองลงมาคือกลุ่มผูมี้
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีจ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ   23.75  ตามมาดว้ย
กลุ่มผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาทมีจ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50  ซ่ึงกลุ่มผูมี้
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท และกลุ่มผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,001 บาทขึ้นไป
มีจ านวนใกลเ้คียงกนัมากโดยแสดงได้ดงัน้ีคือ กลุ่มผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท มี
จ านวนทั้งส้ิน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 ส่วนกลุ่มผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 50,001 บาทขึ้นไปมี
จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6  และกลุ่มผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 50,000 บาทมีจ านวนน้อย
ท่ีสุดคือมีจ านวน 10 คนจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 จากจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 

4.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย( Means) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) ระดับ
ความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์และการตัดสินใจการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ N X̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) เป็นท่ีรู้จกั 
และมีช่ือเสียง 

400 4.38 0.641 
มาก 

สินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มี
ความหลากหลาย ตรงตามความตอ้งการ 

400 4.24 0.684 
มาก 

สินคา้มีคุณภาพท่ีดี 400 3.67 0.684 มาก 

สินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มี
คุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วน
ของขอ้มูลสินคา้ 

400 3.78 0.674 

มาก 
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มีการใหข้อ้มูลสินคา้ และรายละเอียดการ
ใหบ้ริการอยา่งละเอียดครบถว้น 

400 3.81 0.697 
มาก 

รวม 400 3.9745 0.48913   
ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางท่ี 4.2 จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และ

ระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน ลาซาด้า (Lazada) ของผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานคร อยู่ในภาพรวมระดับ มาก ด้วย
ค่าเฉล่ีย 3.97  และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงล าดบัดงัต่อไปน้ี แอป
พลิเคชันลาซาด้า (Lazada) เป็นท่ีรู้จกั และมีช่ือเสียงมีค่าเฉล่ีย 4.38 สินคา้บนแอปพลิเคชันลาซาด้า 
(Lazada) มีความหลากหลายตรงตามความตอ้งการมีค่าเฉล่ีย 4.24 มีการใหข้อ้มูลสินคา้ และรายละเอียด
การใหบ้ริการอยา่งละเอียดครบถว้น 3.81 สินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีคุณสมบติัตรงตาม
ขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลสินคา้มีค่าเฉล่ีย 3.78 สินคา้มีคุณภาพท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 3.67 ตามล าดบั
จากมากไปหานอ้ย 

 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นราคา  N Mean 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 400 3.84 0.693 มาก 
ราคาสินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ 
(Lazada) ถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัแอป
พลิเคชนัอ่ืน 

400 3.82 0.702 มาก 

ค่าจดัส่งสินคา้ในราคาท่ีเหมาะสม 400 3.74 0.678 มาก 

ระบุราคาของสินคา้ชดัเจน 400 4.02 0.695 มาก 

รวม 400 3.8556 0.54462   
ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นราคา 
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จากตารางท่ี 4.3 จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และ
ระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร อยู่ในภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 
3.85 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัไดด้งัต่อน้ี ระบุราคา
ของสินคา้ชดัเจน มีค่าเฉล่ียคือ 4.02  ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ียคือ 3.84 ราคาสินคา้บน
แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ถูกกว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัแอปพลิเคชนัอ่ืน มีค่าเฉล่ียคือ 3.82 ค่าจดัส่ง
สินคา้ในราคาท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ียคือ 3.74 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 
 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ N X̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

มีร้านคา้ใหบ้ริการบนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ 
(Lazada) เป็นจ านวนมาก 

400 4.17 0.668 มาก 

มีความพร้อมในการใชง้านสามารถสั่งซ้ือ
สินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ได้
ทุกท่ี ทุกเวลา 

400 4.25 0.654 มาก 

มีบริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทัว่ทุกพื้นท่ี 400 4.25 0.698 มาก 

มีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลา 400 3.89 0.673 มาก 

รวม 400 4.1369 0.54051   
ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
จากตารางท่ี 4.4  จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และ

ระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร อยูใ่นภาพรวมระดบั 
มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.13 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัได้
ดงัต่อน้ี โดยค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากนั คือมีความพร้อมในการใชง้านสามารถสั่งซ้ือสินคา้บนแอปพลิเค
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ชนัลาซาดา้ (Lazada) ไดทุ้กท่ี ทุกเวลาและมีบริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทัว่ทุกพื้นท่ี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากนัท่ี 
4.25 รองลงมาคือมีร้านคา้ให้บริการบนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) เป็นจ านวนมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
คือ 4.17 มีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลา โดยมีค่าเฉล่ียคือ 3.89 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  N X̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

การประชาสัมพนัธ์ โฆษณาแอปพลิเคชนั
ลาซาดา้ (Lazada) ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั บนโซเชียล
มีเดีย อยา่งทัว่ถึง 

400 4.23 0.619 มาก 

การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีสม ่าเสมอ 
เช่น ใหส่้วนลดตามเทศกาลต่างๆ 

400 4.12 0.659 มาก 

การคืนก าไรใหผู้บ้ริโภคท่ีใชบ้ริการเป็น
ประจ าอยา่งต่อเน่ือง เช่น ลดราคาหรือฟรีค่า
จดัส่ง ลดราคาเม่ือมียอดสั่งซ้ือขั้นต ่าตามท่ี
แอปพลิเคชนัก าหนด 

400 3.94 0.698 มาก 

มีการส่งขอ้มูล และข่าวสารใหผู้ใ้ชบ้ริการอยู่
เสมอ 

400 4.00 0.668 มาก 

น าเสนอสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของท่าน 400 3.97 0.669 มาก 

รวม 400 4.0530 0.52829   
ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นการส่งเสริมการตลาด 

จากตารางท่ี 4.5  จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และ
ระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร อยูใ่นภาพรวมระดบั 
มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.05 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัได้
ดังต่อน้ี การประชาสัมพนัธ์ โฆษณาแอปพลิเคชันลาซาด้า (Lazada) ให้เป็นท่ีรู้จกั บนโซเชียล มีเดีย 
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อย่างทัว่ถึง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  4.23  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.12  มีการ
ส่งขอ้มูล และข่าวสารให้ผูใ้ช้บริการอยู่เสมอ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.00 น าเสนอสินคา้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.97 การคืนก าไรให้ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการเป็นประจ าอย่างต่อเน่ือง  เช่น ลด
ราคาหรือฟรีค่าจดัส่ง ลดราคาเม่ือมียอดสั่งซ้ือขั้นต ่าตามท่ีแอปพลิเคชันก าหนด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.94 
ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล  N X̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

มีช่องทางในการแนะน าสินคา้ท่ีลูกคา้อยา่ง
เหมาะสม 

400 3.95 0.666 
มาก 

มีช่องทางช่วยแกปั้ญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 
กรณีเกิดความผิดพลาด เช่นการส่งสินคา้ผิด 
สินคา้ไม่ตรงกบัท่ีสั่ง 

400 3.78 0.663 

มาก 

มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย 400 4.16 0.629 มาก 
มีการบริการหลงัการขายอยา่งสม ่าเสมอ เช่น 
ใหแ้สดงระดบัความคิดเห็นหลงัการใช้
บริการ 

400 3.86 0.652 
มาก 

รวม 400 3.9344 0.49677   
ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นการให้บริการส่วนบุคคล 

จากตารางท่ี 4.6  จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และ

ระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร อยูใ่นภาพรวมระดบั 

มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย  3.93 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัได้

ดงัต่อน้ี มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่  4.16 มีช่องทางในการแนะน าสินคา้ท่ีลูกคา้

อย่างเหมาะสม มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.95 มีการบริการหลงัการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น ให้แสดงระดบัความ
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คิดเห็นหลงัการใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.86 มีช่องทางช่วยแกปั้ญหาให้ลูกคา้ไดท้นัที กรณีเกิดความ

ผิดพลาด เช่นการส่งสินคา้ผิด สินคา้ไม่ตรงกบัท่ีสั่ง มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่  3.78 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นความเป็นส่วนตวัและการรักษา
ความลบัของลูกคา้  

N X̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีการจดัเก็บ
ขอ้มูลของผูซ้ื้อสินคา้และบริการไดอ้ยา่ง
น่าเช่ือถือ 

400 3.89 0.650 

มาก 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีระบบการ
ช าระเงินท่ีปลอดภยั 

400 3.97 0.654 
มาก 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีนโยบาย
หรือกฎขอ้บงัคบัในการเก็บขอ้มูลส่วนตวั
ของลูกคา้อยา่งชดัเจน 

400 3.92 0.628 

มาก 

รวม 400 3.9258 0.56718   
ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นความเป็นส่วนตวัและการรักษาความลบัของลูกคา้  

จากตารางท่ี 4.7  จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และ

ระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นความเป็นส่วนตวัและการรักษาความลบัของลูกคา้ ท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน  ลาซาด้า  (Lazada) ของผู ้ใช้บริการใน

กรุงเทพมหานคร อยู่ในภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย  3.92 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า

ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัไดด้งัต่อน้ี แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีระบบการช าระเงินท่ี

ปลอดภยั มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.97 แอปพลิเคชนัลาซาด้า (Lazada) มีนโยบายหรือกฎขอ้บงัคบัในการเก็บ

ขอ้มูลส่วนตวัของลูกค้าอย่างชัดเจน มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.92 และแอปพลิเคชันลาซาด้า (Lazada) มีการ

จดัเก็บขอ้มูลของผูซ้ื้อสินคา้และบริการไดอ้ย่างน่าเช่ือถือ ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.89 ตามล าดบัจากมากไปหา

นอ้ย 
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ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี N X̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ง่ายต่อการ
ใชง้าน ขั้นตอนไม่ซบัซอ้น 

400 4.01 0.617 
มาก 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีการ
ประมวลผลท่ีรวดเร็วถูกตอ้งแม่นย  า 

400 3.95 0.661 
มาก 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีการ
ออกแบบสวยงามดึงดูดใจ 

400 3.98 0.611 
มาก 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีความ
ปลอดภยั และน่าเช่ือถือ 

400 3.96 0.614 
มาก 

รวม 400 3.9744 0.52249   
ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นการยอมรับเทคโนโลยี 

จากตารางท่ี 4.8  จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และ

ระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร อยูใ่นภาพรวมระดบั 

มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.97 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัได้

ดงัต่อน้ี โดยค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ง่ายต่อการใชง้าน ขั้นตอนไม่ซบัซอ้น 

โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.01 รองลงมาคือแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีการออกแบบสวยงามดึงดูดใจ โดย

มีค่าเฉล่ียคือ 3.98 แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีความปลอดภยั และน่าเช่ือถือโดยมีค่าเฉล่ียคือ  3.96 

และแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีการประมวลผลท่ีรวดเร็วถูกตอ้งแม่นย  า โดยมีค่าเฉล่ียคือ  3.95 

ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
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ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ N X̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 400 3.9745 0.48913 มาก 

ปัจจยัดา้นราคา 400 3.8556 0.54462 มาก 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ 400 4.1369 0.54051 มาก 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  400 4.0530 0.52829 มาก 

ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล  400 3.9344 0.49677 มาก 

ปัจจยัดา้นความเป็นส่วนตวัและการรักษา
ความลบัของลูกคา้  

400 3.9258 0.56718 มาก 

ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี 400 3.9744 0.52249 มาก 

รวม   3.9792 0.43113   
ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

จากตารางท่ี 4.9  จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร อยูใ่นภาพรวมระดบั 
มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.97 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัได้
ดังต่อน้ี โดยค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินค้า ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ ท่ี  4.13 รองลงมาคือส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านการส่งเสริม
การตลาด ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.05 ตามลงมาดว้ยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.9745 ซ่ึงใกลเ้คียงกนักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ปัจจยัด้านการยอมรับ
เทคโนโลย ีท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่  3.9744 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล  
ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่  3.93  ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นความเป็นส่วนตวัและการรักษาความลบั
ของลูกคา้ ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.92 และส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นราคา ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.85 
ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
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การตัดสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ N X̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความเห็น 

ช่ือเสียงของแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) 
ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้/บริการ ของท่าน 

400 4.11 0.641 
มาก 

มีการหาขอ้มูลของแอปพลิเคชนัลาซาดา้ 
(Lazada) ก่อนตดัสินใจซ้ือ 

400 4.13 0.649 
มาก 

ท่านมีการเปรียบเทียบ ราคา คุณภาพ ของ
สินคา้/บริการจากช่องทางอ่ืนๆ ก่อน
ตดัสินใจซ้ือผา่นท่าแอปพลิเคชนัลาซาดา้ 
(Lazada) 

400 4.14 0.709 

มาก 

ท่านจะแนะน าคนใกลชิ้ด ให้ซ้ือสินคา้/
บริการผา่นแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) 

400 3.93 0.657 
มาก 

ในอนาคตท่านจะซ้ือสินคา้/บริการจากแอป
พลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มากนอ้ยเพียงใด 

400 3.94 0.648 

มาก 

รวม 400 4.0505 0.51323   
ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

จากตารางท่ี 4.10  จะพบวา่ ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และระดบั
ความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน ลาซาด้า (Lazada) ของผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานคร อยู่ในภาพรวมระดับ มาก ด้วย
ค่าเฉล่ีย 4.05 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัไดด้งัต่อน้ี 
โดยค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ท่านมีการเปรียบเทียบ ราคา คุณภาพ ของสินคา้/บริการจากช่องทางอ่ืนๆ 
ก่อนตดัสินใจซ้ือผา่นท่าแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ท่ีมีค่าเฉล่ียคือ 4.14 รองลงมาคือ มีการหาขอ้มูล
ของแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ก่อนตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียคือ 4.13 ตามมาดว้ย ช่ือเสียงของแอป
พลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้/บริการ ของท่าน มีค่าเฉล่ียคือ 4.11 ในอนาคตท่านจะ
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ซ้ือสินคา้/บริการจากแอปพลิเคชันลาซาดา้ (Lazada) มากน้อยเพียงใด มีค่าเฉล่ียคือ 3.94 และท่านจะ
แนะน าคนใกลชิ้ด ใหซ้ื้อสินคา้/บริการผ่านแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีค่าเฉล่ียคือ 3.93 ตามล าดบั
จากมากไปหานอ้ย 
4.3 ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ซ่ึงได้แก่การวิเคราะห์สมมติฐานท้ัง 2 
ข้อ โดยมีการใช้สถิติวิจัยดังนี้ 
  4.3.1 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลการตัดสินใจซ้ือ สินค้า

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada)  แตกต่างกนั 

   𝐻0: ผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ไม่แตกต่างกนั 

   𝐻1: ผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั 

การ
ตดัสินใจ

ซ้ือ 

เพศ 

t Sig. 
ชาย หญิง 

(n = 192) (n = 208) 

 

S.D. 
 

S.D. 

รวม 4.013542 0.504248 4.084615 0.520269 -1.38531 0.166734 

ตารางท่ี 4.11 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งเพศกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกับมีการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada)   พบว่า ผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาดา้ (Lazada)  ไม่แตกต่างกนั จึงยอมรับ
สมมติฐาน 𝐻0 และปฏิเสธ 𝐻1 
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สมมติฐานข้อที่ 1.2 อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั 
   𝐻0: อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั ลาซาดา้ (Lazada)ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั 
 

การตดัสินใจซ้ือ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี มากกวา่ 50 ปี 

(N=27) (N=257) (N=66) (N=28) (N=22) 
 

S.D. 
 

S.D. 
 

S.D. 
 

S.D. 
 

S.D. 

รวม 4.141 0.483 4.079 0.528 4.033 0.445 3.729 0.478 4.064 0.499 

ตารางท่ี 4.12 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df. MS F Sig. 

รวม 
ระหวา่ง
กลุ่ม 

3.359 4.000 0.840 3.261 0.012* 

  ภายในกลุ่ม 101.741 395.000 0.258     

  รวม 105.0999 399       

ตารางท่ี 4.13 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งอายกุบัการตดัสินใจ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายกุบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า (Lazada) พบว่า ผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 𝐻1  
และปฏิเสธ 𝐻0 
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สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั 
   𝐻0: ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั 
 

การ
ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษาปี
ท่ี 6 หรือเทียบเท่า 

ปวส. ปริญญาตรี ปริญญาโท 

(n=70) (n=43) (n=252) (n=35) 
 

S.D. 

 

S.D. 

 

S.D. 

 

S.D. 

รวม 4.037 0.462 3.912 0.575 4.075 0.529 4.074 0.388 

ตารางท่ี 4.14 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df. 
Mean 

Square 
F Sig. 

  ระหวา่งกลุ่ม 1.008 3 0.336 1.278 0.281 

รวม ภายในกลุ่ม 104.092 396 0.263     

  รวม 105.100 399       

ตารางท่ี 4.15แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างกนัระหว่างระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาดา้ (Lazada) พบว่าผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ไม่แตกต่างกนั 
จึงยอมรับสมมติฐาน 𝐻0  และปฏิเสธ 𝐻1 
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สมมติฐานข้อท่ี 1.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั 
   𝐻0: อาชีพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada)ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: อาชีพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada)แตกต่างกนั 
 

  

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พนกังาน
เอกชน/
ลูกจา้ง 

เกษียณ / 
วา่งงาน 

อาชีพอ่ืนๆ 

(N = 87) (N = 70) (N= 78) (N = 150) (N = 9) (N = 6) 
 

S.D. 
 

S.D. 
 

S.D. 
 

S.D. 
 

S.D. 
 

S.D. 

รวม 4.034 0.527 4.137 0.493 4.059 0.494 4.036 0.519 3.867 0.671 3.800 0.379 

ตารางท่ี 4.16 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df. MS F Sig. 

รวม ระหวา่งกลุ่ม 1.266 5 0.253 0.960 0.442 

  ภายในกลุ่ม 103.834 394 0.264     

  รวม 105.1 399       

ตารางท่ี 4.17 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกับการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) พบว่า ผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพแตกต่าง
มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า (Lazada) ไม่แตกต่างกัน จึงยอมรับ
สมมติฐาน 𝐻0  และปฏิเสธ 𝐻1 
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สมมติฐานข้อท่ี 1.5 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั 
   𝐻0: รายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: รายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) แตกต่างกนั 
 

  

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

10,000 บาท 

10,001 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
40,000 บาท 

40,001 - 
50,000 บาท 

มากกวา่ 
50,001 บาท

ขึ้นไป 

(N=95) (N=172) (N=74) (N=25) (N=10) (N=24) 

  S.D.   S.D.   S.D.   S.D.   S.D.   S.D. 

รวม 4.032 0.541 4.035 0.469 4.146 0.549 3.960 0.572 3.940 0.508 4.083 0.540 

ตารางท่ี 4.18 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัการตดัสินใจซ้ือ 
 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df. MS F Sig. 

รวม ระหวา่งกลุ่ม 1.103 5 0.221 0.836 0.525 

  ภายในกลุ่ม 103.997 394 0.264     

  รวม 105.1 399       

ตารางท่ี 4.19 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัการตดัสินใจซ้ือ 
 
จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้กับมีการตัดสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดแ้ตกต่าง
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มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า (Lazada)ไม่แตกต่างกัน จึงยอมรับ
สมมติฐาน 𝐻0  และปฏิเสธ 𝐻1 

 
 

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

β Std. Error  

 0.461 0.157  2.942 0.003 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.157 0.054 0.150 2.925 0.004* 

ดา้นราคา -0.021 0.047 -0.022 -0.445 0.657 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.228 0.048 0.240 4.706 0.000* 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.056 0.052 0.057 1.078 0.282 

ดา้นการใหบ้ริการ 0.101 0.056 0.098 1.803 0.072 

ดา้นความเป็นส่วนตวั 0.054 0.044 0.060 1.231 0.219 

ดา้นการยอมรับเทคโนโลยี 0.318 0.050 0.324 6.409 0.000* 

𝑅2 = 0.585 SEE = 0.33347 F = 79.019* 
ตารางท่ี 4.20 วิเคราะห์สมการเชิงถดถอย ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada)ในกรุงเทพมหานคร 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุคูณ พบว่า ตวัแปรอิสระทั้ง 7 ตวั 
ร่วมกันอธิบายความผันแปรของการตัดสินใจตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า 
(Lazada)ได้ร้อยละ 58.50 โดยพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอป
พลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์( β = 0.157 ) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
( β = 0.228 )  และปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ( β = 0.318 )  โดยมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยเม่ือพิจารณาตวัแปรท่ีมีอ านาจในการท านายการเปล่ียนแปลง ซ่ึงอยูใ่นรูปแบบสมการดงัน้ี 
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 Y = 0.461 + 0.157 (ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์) + 0.228 (ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย) + 
0.318 (ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี) ซ่ึงอธิบายไดว้่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada)ในกรุงเทพมหานคร ท่ีร้อยละ 
58.50  
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บทที่ 5 

สรุปการวิจัย อภิบายผลและข้อเสนอแนะ 

 

การวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า 
(Lazada) ของผู ้ใช้บริการในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยงานวิจัยน้ีมีว ัตถุประสงค์
ดงัต่อไปน้ี  

1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
ลาซาดา้ (Lazada) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada)   

โดยการศึกษาค้นคว้าวิจัยในคร้ังน้ีได้มีการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ ใน ประเทศไทย โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีในคร้ังน้ี คือ ไดแ้ก่ผูท่ี้ใช้
หรือเคยใชบ้ริการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้(Lazada) ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 
ชุด จากนั้นน าขอ้มูลมาประมวลผลและวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั สามารถ
ท าการสรุปผลการวิจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

5.1 สรุปผลงานวิจัย 

5.1.1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาวิจยัสามารถสรุปไดว้่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 400 
คนมีจ านวนของเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยเป็นเพศหญิงร้อยละ 52 และ เพศชายร้อยละ 48 ตาม
โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วงระหว่างระหวา่ง 20 ถึง 30 ปี โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 257คน
คิดเป็นร้อยละ 64.25  โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดบัชั้น ปริญญาตรีจ านวน 252 
คน คิดเป็นร้อยละ 62 โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง 
จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5  และรายได้โดยเฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอย่างอยู่ท่ีจ านวน 
10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43 จากจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด  
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5.1.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

 จากการศึกษาวิจัยสามารถสรุปได้ว่า  จากกลุ่มตัวอย่าง 400 คนการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ จะพบว่าปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชัน ลาซาด้า มีค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และระดับ
ความคิดเห็นในส่วนของประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) อยู่ในภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.97 และเม่ือ
แยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัไดด้งัต่อน้ี โดยค่าเฉล่ียท่ีมาก
ท่ีสุดคือ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 
รองลงมาคือส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.05 
ตามลงมาดว้ยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.9745 ซ่ึง
ใกลเ้คียงกนักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี  3.9744 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.93  
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านความเป็นส่วนตวัและการรักษาความลบัของลูกคา้  ท่ีมี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.92 และส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นราคา ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.85 ตามล าดบั
จากมากไปหานอ้ย 
 

5.1.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันลาซาด้า 

(Lazada)   

พบวา่ระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ ภาพรวมนั้นอยู่ในระดบั

มาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดปัจจัย จะพบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( 

Standard deviations) และระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า  (Lazada) ของผู ้ใช้บริการใน

กรุงเทพมหานคร อยู่ในภาพรวมระดับ มาก ด้วยค่าเฉล่ีย 4.05 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่าทุกข้ออยู่ในระดับมาก เรียงตามล าดับได้ดังต่อน้ี โดยค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือ ท่านมีการ

เปรียบเทียบ ราคา คุณภาพ ของสินคา้/บริการจากช่องทางอ่ืนๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือผ่านท่าแอปพลิเค

ชันลาซาด้า (Lazada) ท่ีมีค่าเฉล่ียคือ 4.14 รองลงมาคือ มีการหาขอ้มูลของแอปพลิเคชนัลาซาดา้ 

(Lazada) ก่อนตัดสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียคือ 4.13 ตามมาด้วย ช่ือเสียงของแอปพลิเคชันลาซาด้า 

(Lazada) ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้/บริการ ของท่าน มีค่าเฉล่ียคือ 4.11 ในอนาคตท่านจะซ้ือสินคา้หรือ
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บริการจากแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มากน้อยเพียงใด มีค่าเฉล่ียคือ 3.94 และท่านจะแนะน า

คนใกลชิ้ด ใหซ้ื้อสินคา้หรือบริการผา่นแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีค่าเฉล่ียคือ 3.93 ตามล าดบั

จากมากไปหานอ้ย 

5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน   

การทดสอบสมมติฐาน 6 ประเด็น มีผลดงัน้ี  

1. ผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ไม่แตกต่างกนั 

2. อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า 
(Lazada) แตกต่างกนั 

3. ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
ลาซาดา้ (Lazada) ไม่แตกต่างกนั 

 4. อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ 
(Lazada)ไม่แตกต่างกนั 

5. รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ 
(Lazada) ไม่แตกต่างกนั    

6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอป
พลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ท่ีใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี( β = 0.318 )  
รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( β = 0.228 )  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์( β = 0.157 
)   
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5.2  อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลา
ซาดา้ (Lazada) ของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร ประเด็นท่ีสามารถน ามาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั ลาซาดา้ (Lazada) พบวา่ เพศ การศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ลาซาด้า (Lazada) ไม่แตกต่างกัน ซ่ึงผลการศึกษาท่ีพบไม่สอดคลอ้ง 
ผลการวิจยั ชนิตา เสถียรโชค(2560)ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่าน
ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้นเพศและปัจจยัดา้น
รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน 
Lazada ท่ีแตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada)  ในระดบัมาก ไดแ้ก่คือ ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี( β = 
0.318 )  รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( β = 0.228 )  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์( β 
= 0.157 )   ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งกบั ชนิตา เสถียรโชค(2560) ท่ีไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อความพึงพอใจในการใช้บริการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ
ของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada มีจ านวน 2 ปัจจยั โดยสามารถเรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ราคา กระบวนการ และความหลากหลายของ
สินคา้หรือร้านคา้ และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

 5.3  ข้อเสนอแนะ 
5.3.1  ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

จากผลของงานวิจยัคร้ังน้ี ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และปัจจยัอะไรท่ีท าให้
ผูใ้ชบ้ริการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ลาซาดา้ (Lazada) ทั้งปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ ดังนั้ น เพื่อให้
ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลไปใช้ในการประเมินแนวโน้มความตอ้งการของผูซ้ื้อ และน าไป
ประยุกต์ใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูซ้ื้อส่งผลใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ ้าและสร้างรายไดใ้หก้บัธุรกิจในระยะ
ยาว ผูว้ิจยัจึงขอสรุปขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการดงัน้ี 
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จ านวนของผูใ้ชบ้ริการเป็นส่วนมากเป็นเพศหญิงแต่มากกว่าเพศชายเพียงเล็กนอ้ย โดยเป็น
เพศหญิงร้อยละ 52 และ เพศชายร้อยละ 48 ผูใ้ชบ้ริการมีอายุอยู่ในช่วงระหว่างระหว่าง 20 ถึง 30 ปี 
โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 257คนคิดเป็นร้อยละ 64.25  โดยผูใ้ชบ้ริการมีการศึกษาอยูใ่นระดบัชั้น ปริญญา
ตรีจ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 62 โดยผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน
หรือลูกจา้ง จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5  และรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการอยู่ท่ี
จ านวน 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43  
 

 5.3.2  ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป  
ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาวิเคราะห์กลยุทธ์ เช่น การวิเคราะห์ SWOT และการ

วิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจ ซ่ึงจะท าให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นในการวางแผนปรับปรุง พฒันาธุรกิจ
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
แบบสอบถามเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชัน ลาซาด้า 

(Lazada) แบบสอบถามนีเ้ป็นส่วนหนึ่งของวิชาการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง 
หลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลยัสยาม 

โดยข้อมูลท่ีท่านตอบในแบบสอบถามชุดนีจ้ะถูกเกบ็เป็น 
ความลบัอย่างเคร่งครัดและจะถูกน ามาใช้ประโยชน์ในการศึกษาเร่ืองนีเ้ท่าน้ัน 

........................................................... 
  
ส่วนท่ี 1   แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องวา่งใหต้รงกบัความจริงมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม 
      
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 ขึ้นไป 
 

3.ระดบัการศึกษาสูงสุด หรือท่ีก าลงัศึกษาอยู่ 

 ⬜ ต ่ากวา่มธัยมศึกษาปีท่ี 6 หรือเทียบเท่า  ⬜ ปวส. 

 ⬜ ปริญญาตรี     ⬜ ปริญญาโท  

 ⬜ ปริญญาเอก 
4. อาชีพ 

⬜1.นกัเรียน/นกัศึกษา                           ⬜ 2.ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
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⬜3.พนกังานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง   ⬜ 4.ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 

⬜5.เกษียณหรือวา่งงาน                         ⬜ 6.อ่ืนๆ โปรดระบุ .................................. 
      
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

⬜1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท          ⬜2. 10,001 – 20,000 บาท 

⬜3. 20,001 – 30,000 บาท       ⬜4.  30,001 – 40,000 บาท 

⬜5. 40,001 – 50,000 บาท       ⬜6. มากกวา่ 50,000 บาท 
      

ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง : กรุณแสดงความคิดเห็นจากขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด โดยท าเคร่ืองหมาย ✓ ใน
ช่องส่ีเหล่ียม เพียงขอ้ความเดียวท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยท่ี 

5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 

 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ระดบัความคิดเห็น 

ขอ้ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 5 4 3 2 1 

6. 
 

แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) เป็นท่ีรู้จกั และ
มีช่ือเสียง 

     

7. 
 

สินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มี
ความหลากหลาย ตรงตามความตอ้งการ 

     

8. สินคา้มีคุณภาพท่ีดี      
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ระดบัความคิดเห็น 

ขอ้ ปัจจยัดา้นสถานท่ี(ช่องทางการจดัจ าหน่าย) 
 (Place) 

5 4 3 2 1 

15. มีร้านค้าให้บริการบนแอปพลิเคชันลาซาด้า 
(Lazada) เป็นจ านวนมาก 

     

16. มีความพร้อมในการใช้งานสามารถสั่ ง ซ้ือ
สินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ไดทุ้ก
ท่ี ทุกเวลา 

     

9. สินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มี
คุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของ
ขอ้มูลสินคา้ 

          

10. มีการใหข้อ้มูลสินคา้ และรายละเอียดการ
ใหบ้ริการอยา่งละเอียดครบถว้น 

     

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ระดบัความคิดเห็น 

ขอ้ ปัจจยัดา้นราคา (Price) 5 4 3 2 1 

11. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ      

12. 
 

ราคาสินคา้บนแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) 
ถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัแอปพลิเคชนัอ่ืน 

     

13. ค่าจดัส่งสินคา้ในราคาท่ีเหมาะสม      

14. ระบุราคาของสินคา้ชดัเจน      
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17. มีบริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทัว่ทุกพื้นท่ี      

18. มีการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลา      

 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ระดบัความคิดเห็น 

ขอ้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 5 4 3 2 1 

19. การประชาสัมพนัธ์ โฆษณาแอปพลิเคชนั
ลาซาดา้ (Lazada) ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั บนโซเชียล
มีเดีย อยา่งทัว่ถึง 

     

20. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีสม ่าเสมอ 
เช่น ใหส่้วนลดตามเทศกาลต่างๆ 

     

21. การคืนก าไรใหผู้บ้ริโภคท่ีใชบ้ริการเป็นประจ า
อยา่งต่อเน่ือง เช่น ลดราคาหรือฟรีค่าจดัส่ง ลด
ราคาเม่ือมียอดสั่งซ้ือขั้นต ่าตามท่ีแอปพลิเคชนั
ก าหนด 

     

22. มีการส่งขอ้มูล และข่าวสารใหผู้ใ้ชบ้ริการอยู่
เสมอ 

     

23. น าเสนอสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของท่าน      

 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ระดบัความคิดเห็น 

ขอ้ ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 5 4 3 2 1 

24. มีช่องทางในการแนะน าสินคา้ท่ีลูกคา้อยา่ง
เหมาะสม 
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25. มีช่องทางช่วยแกปั้ญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที กรณี
เกิดความผิดพลาด เช่นการส่งสินคา้ผิด สินคา้
ไม่ตรงกบัท่ีสั่ง 

     

26. มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย      

27. มีการบริการหลงัการขายอยา่งสม ่าเสมอ เช่น 
ใหแ้สดงระดบัความคิดเห็นหลงัการใชบ้ริการ 

     

 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ระดบัความคิดเห็น 

ขอ้ ปัจจยัดา้นความเป็นส่วนตวัและการรักษา
ความลบัของลูกคา้ 

5 4 3 2 1 

28. แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีการจดัเก็บ
ขอ้มูลของผูซ้ื้อสินคา้ และบริการไดอ้ยา่ง
น่าเช่ือถือ 

     

29. แอปพลิเคชนัลาซาดา้(Lazada)  มีระบบการ
ช าระเงินท่ีปลอดภยั 

     

30. แอปพลิเคชนัลาซาดา้(Lazada)  มีนโยบายหรือ
กฏขอ้บงัคบัในการเก็บขอ้มูลของลูกคา้อยา่ง
ชดัเจน 

     

 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ระดบัความคิดเห็น 

ขอ้ ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี 5 4 3 2 1 

31. แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) ง่ายต่อการใช้
งาน ขั้นตอนไม่ซบัซอ้น 
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32. แอปพลิเคชนัลาซาดา้(Lazada)  มีการ
ประมวลผลท่ีรวดเร็วถูกตอ้งแม่ย  า 

     

33. แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มีการออกแบบ
สวยงามดึงดูดใจ 

     

34. แอปพลิเคชนัลาซาดา้(Lazada)  มีความ
ปลอดภยัและน่าเช่ือถือ 

     

 
ส่วนท่ี 3 การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทาง แอปพลิเคชันลาซาด้า (Lazada) ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง : กรุณแสดงความคิดเห็นจากขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด โดยท าเคร่ืองหมาย ✓ ใน
ช่องส่ีเหล่ียม เพียงขอ้ความเดียวท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยท่ี 
    5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
    4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
    3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
    2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
    1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
 

 
การตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

35. ช่ือเสียงของแอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) 
ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ และบริการของท่าน 

     

36. มีการหาขอ้มูลของแอปพลิเคชนัลาซาดา้
(Lazada)  ก่อนตดัสินใจซ้ือ 

     

37. ท่านมีการเปรียบเทียบ ราคา คุณภาพ ของ
สินคา้ และ บริการ จากช่องทางอ่ืนๆ ก่อน
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ตดัสินใจซ้ือผา่นทางแอปพลิเคชนัลาซาดา้ 
(Lazada)  

38. ท่านจะแนะน าคนใกลชิ้ด ให้ซ้ือสินคา้ และ
บริการผา่นแอปพลิเคชนัลาซาดา้(Lazada)   

     

39. ในอนาคตท่านจะซ้ือสินคา้ และบริการ จาก
แอปพลิเคชนัลาซาดา้ (Lazada) มากนอ้ย
เพียงใด 
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