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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ระบบการคา้ในปัจจุบนัมีความแตกต่างไปจากเดิม ซ่ึงในอดีตการท าการคา้จะเป็นการขาย
ผ่านทางหนา้ร้านคา้นั้นๆ เป็นท่ีรู้จกัและเขา้ถึงไดเ้พียงลูกคา้ในพื้นท่ีเท่านั้น แต่ในปัจจุบนัไดมี้การ
น าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการท าธุรกิจการค้า หรือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
(E-commerce) เป็นการใช้อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลางการคา้ระหว่างผูค้า้กับกลุ่มลูกค้าเน่ืองจากมี 
ผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าเป็นการท าการคา้ท่ีไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้คนกลาง อีกทั้งยงัเป็นการท าการคา้ท่ีไร้ 
พรมแดน ไม่มีขีดจ ากัดของเวลาและสถานท่ี ท าให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้ าหมายได้โดยตรงและ
รวดเร็ว ผูป้ระกอบการในประเทศไทยไดเ้ลง็เห็นถึงประโยชน์ของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ดงันั้นจะ
เห็นไดจ้ากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีจ านวนเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง เนน้การขายสินคา้ และบริการ (นงนภสั  
เสาวรส, 2561) 
 “ธุรกิจ e-Commerce” หรือ “ธุรกิจคา้ขายออนไลน์” ถือเป็นธุรกิจท่ีก าลงัเติบโตอย่างก้าว
กระโดด สังเกตได้จากจ านวนแพลตฟอร์ม e-Commerce ท่ีเพิ่มขึ้ นอย่างรวดเร็วท าให้แต่ละ
แพลตฟอร์มตอ้งงดัทั้งกลยทุธ์ในการอ านวยความสะดวกต่างๆรูปแบบแอพลิเคชัน่ท่ีสวยงามและใช้
งานง่าย รวมถึงโปรโมชัน่ท่ีน่าดึงดูดมาดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาใช้แพลตฟอร์ม หน่ึงใน eMarketing ท่ี
ไดรั้บความนิยมในการซ้ือขายออนไลน์ ซ่ึงไดมี้การพฒันาระบบเพื่อให้เกิดความสะดวกสบาย และ
มีการส่งเสริมการตลาดมากมายดึงดูดผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์เขา้มาซ้ือสินคา้มากขึ้น แต่ในช่วงเดือน 
ธันวาคม 2562 ท่ีผ่านมาไดเ้กิดการแพร่ระบาดของไวรัส Covid-19 ประเทศไทยเร่ิมมีผูติ้ดเช้ือช่วง
กลางเดือนมกราคม 2563 ซ่ึงส่งผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจของไทยอย่างชัดเจน ไม่ว่าจะเป็น
ธุรกิจขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่ ประเภทของธุรกิจท่ีเห็นผลชดัเจน และเป็นตน้การไดรั้บผลกระทบ 
คงจะหนีไม่พน้ธุรกิจการท่องเท่ียว ธุรกิจคา้ปลีก และธุรกิจร้านอาหาร ซ่ึงหลาย ๆ บริษทัจ าเป็นท่ี
จะตอ้งพกังานหรือใหพ้นกังานออก เพื่อความอยูร่อดของบริษทั เจา้ของกิจการบางรายก็ไม่สามารถ
ด าเนินธุรกิจต่อได้ จากการประกาศของรัฐบาลเพื่อป้องกันไม่ให้เกิดการแพร่ระบาดของไวรัส 
Covid-19 มากขึ้น ภายใตส้ถานการณ์ท่ีย  ่าแย่ยงัคงมีบางธุรกิจท่ีมีอตัราการเติบโตท่ีมากขึ้น ไดแ้ก่ 
สินคา้เพื่อสุขภาพ การขายสินคา้ออนไลน์ และธุรกิจส่งอาหารหรือเดลิเวอร่ี จากการแพร่ระบาดท า
ให้การขายสินคา้ออนไลน์ต้องปรับเปล่ียนกลยุทธ์และพฤติกรรมในการซ้ือขาย โดยส านักงาน
พฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) (สพธอ.) ได้จัดท ารายงานผลการส ารวจ
พฤติกรรมผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2563 ขึ้น พบว่า ในปี 2020 โลกมีประชากรทั้งส้ิน 
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7.83 พนัลา้นคน มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต 4.66 พนัลา้นคน หรือร้อยละ 59.5 เพิ่มขึ้น 316 ลา้นคน หรือ
ร้อยละ 7.3  เว็บไซต์ท่ีคนไทยเข้าชมมากท่ีสุด 5 อันดับแรก คือ Google.com Youtube.com 
Facebook.com Google.co.th และ Pantip.com ส่วนค าค้นหาท่ีคนไทยค้นหามากท่ีสุดคือ “หนัง” 
“แปล” “หวย” “ผลบอล” และ “ไม่ทิ้งกัน” คนไทยใช้เวลาบนส่ือสังคมออนไลน์ต่อวนัเฉล่ีย 2 
ชั่วโมง 48 นาที สูงเป็นอันดับ 16 ของโลก แพลตฟอร์มท่ีมีผูใ้ช้งานมากท่ีสุดได้แก่ Facebook 
Youtube และ Line นอกจากน้ี ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตไทย 1 คนจะมีบญัชีผูใ้ชง้านในแพลตฟอร์มต่าง ๆ 
เฉล่ีย 10 บญัชี ในส่วนของแอปพลิเคชนัต่าง ๆ พบว่า 10 แอปพลิเคชนัคนไทยใชง้านมากท่ีสุดในปี 
2020 คือ Facebook, Line, Messenger, Lazada, Shopee, Instagram, K Plus, Twitter, SCB Easy และ 
My AIS จากการสังเกตจะพบว่า นอกจากแอปพลิเคชนัโซเชียลมีเดียแลว้ ส่ิงท่ีคนไทยใช้กนัมาก
รองลงมาคือ แอปพลิเคชนัซ้ือสินคา้ออนไลน์และแอปพลิเคชนัอินเทอร์เน็ตแบงกก้ิ์ง จากการส ารวจ
ผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตอาย ุ16-64 ปี พบวา่ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทยซ้ือสินคา้ออนไลน์สูงเป็น
อนัดบั 3 ของโลก คือร้อยละ 83.6 คนไทยมีรายจ่ายในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ต่อคนต่อปีเฉล่ีย 6,480 
บาท เป็นรองเพียงอินโดนีเซีย ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตซ้ือสินคา้ออนไลน์ อยู่ท่ี ร้อยละ 87.1 จากจ านวน
ประชากร เกือบ 300 ลา้นคน และสหราชอาณาจกัร ร้อยละ 85.5 จากจ านวนประชากรใกลเ้คียงกบั
ไทยคือ 66.5 ลา้นคน ส่วนผูใ้ชแ้อปพลิเคชนัอินเทอร์เน็ตแบงก์ก้ิงไทยสูงเป็นอนัดบั 1 ของโลก ร้อย
ละ 68.1 มีแอปพลิเคชนัสั่งอาหารออนไลน์ร้อยละ 61 เป็นอนัดบั 10 ของโลก และมีแอปซ้ือของ
ออนไลน์ร้อยละ 83.4 สะท้อนได้ว่า ปี 2020 ท่ีผ่านมาตลาดการซ้ือขายสินค้าออนไลน์ และ  
e-Commerce ไทยโตขึ้นไม่นอ้ย ซ่ึงรายงานก็ระบุเช่นกนัว่ามูลค่าทางเศรษฐกิจโตขึ้นถึงร้อยละ 42.8 
ซ่ึงส่วนหน่ึงเป็นผลพวงมาจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ท าใหป้ระชาชนหันมา
ท าธุรกรรมและซ้ือสินค้าออนไลน์มากขึ้นเพื่อลดความเส่ียงในการติดเช้ือ (ส านักงานพัฒนา
ธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) (สพธอ.), 2563) 
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ภาพท่ี 1.1 ผลส ารวจช่องทางการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์  

ท่ีมา: ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) (สพธอ.), 2563 
 

 จากภาพท่ี 1.1 จะพบวา่ มีผูค้นท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตกว่า 42.6 ลา้นคนท่ีเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผ่านหลากหลายช่องทางมากขึ้น ทั้ งในเร่ืองของความสะดวกสบายในการเข้าใช้ ดูได้การใช้
อินเทอร์เน็ตบนมือถือของผูใ้ช้งานส่วนใหญ่จะมีอายุระหว่าง 16 – 64 ปี ในประเทศไทย มีการใช้
งานเฉล่ีย 5.07 ชัว่โมงต่อวนั มากเป็นอนัดบัท่ี 3 ของโลก และหากนับรวมการใช้อินเทอร์เน็ตทั้ง
ระบบ คนไทยมีการใช้อินเทอร์เน็ตเพิ่มขึ้นเป็นเฉล่ียวนัละ 10 ชัว่โมง หรือคิดเป็นร้อยละ 41 ของ
การใช้เวลาภายใน 1 วนั ดงันั้น ภาคธุรกิจจึงให้ความส าคญัและหันมาประกอบธุรกิจท าการตลาด
บนโลกออนไลน์มากขึ้น (ประชาชาติธุรกิจ, 2564) โดยผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีปัจจยัในการตดัสินใจ
ซ้ือท่ีแตกต่างกนัอาจมาจาก ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคหรืออาจมาจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
เขา้มาใชบ้ริการ ประกอบไปดว้ย ช่องทางการรับรู้หรือรู้จกับริษทั ลกัษณะสินคา้ท่ีซ้ือ ความถ่ีในการ
ซ้ือ และจ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือแต่ละคร้ัง ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า ท่ี
ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นกายภาพและการน าเสนอ (สุชีวรรณ จนัทบูลย ์ และ
กฤษฎา พรประภา, 2563) จะเห็นไดว้่าช่องทางการซ้ือสินคา้บริการออนไลน์ นิยมซ้ือสินคา้ผ่าน 
Shopee ร้อยละ 91.0 รองลงมา ลาซาดา้ร้อยละ 72.9 Facebook Fanpage ร้อยละ 55.1 Instagram ร้อย
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ละ 42.1 และ LINE ร้อยละ 41.6 (ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) 
(สพธอ.), 2563) ท าใหว้า่ลาซาดา้ท่ีเป็นอีกหน่ึงแพลตฟอร์มท่ีให้บริการขายสินคา้ออนไลน์อยา่งเต็ม
รูปแบบเป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 2 ของช่องทางซ้ือสินคา้
ออนไลน์  
 บริษทั ลาซาดา้ เป็นผูบุ้กเบิกธุรกิจแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของต่างประเทศท่ีมีอัตรา
เติบโตสูงท่ีสุด ให้บริการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ท่ีรวดเร็ว ปลอดภยั และสะดวกสบาย ปัจจุบัน
ลาซาดา้ มีสินคา้วางจ าหน่ายอยู่มากถึง 40 ลา้นรายการ ปัจจุบนัลาซาดา้มีหมวดหมู่สินคา้เป็น 12 
หมวดหมู่ ประกอบด้วย 1) อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 2) อุปกรณ์เสริมอิเล็กทรอนิกส์ 3) ทีวีและ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น 4) สุขภาพและความงาม 5) เด็กอ่อนและของเล่น 6) ซูเปอร์มาร์เก็ตและสัตว์
เล้ียง 7) บา้นและไลฟ์สไตล์ 8) แฟชัน่ผูห้ญิง 9) แฟชัน่ผูช้าย 10) เคร่ืองประดบั 11) กีฬาและการ
เดินทาง และ 12) ยานยนตแ์ละอุปกรณ์ อีกทั้งบริษทั ลาซาดา้ ยงัไดรั้บการยอมรับวา่เป็นผูใ้หบ้ริการ
ท่ีรวดเร็ว ราคาสินค้าท่ีถูกกว่าในห้างสรรพสินค้า และมีบริการหลังการขายท่ีมีประสิทธิภาพ 
ตลอดจนระบบการช าระเงินมีอยู่ดว้ยกนัหลากหลายช่องทาง เช่น บริการเก็บเงินปลายทาง ช าระ
ผา่นบตัรเครดิต หรือผา่นช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ ซ่ึงช่องทางการช าระเงินและบริการเหล่าน้ีท าให้
ลูกคา้ตดัสินใจท่ีจะเขา้ใชบ้ริการเลือกซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้กนัมากขึ้น โดยแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้เป็นร้านคา้ออนไลน์ (Online Shopping) (นนัทช์นก จนัทร์เสน และคณะ, 2560) ท่ีคนไทย
ใช้มากท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ี 2 ถึงแมว้่าการซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้จะมีความสะดวกในการ
เลือกซ้ือมากเพียงใด แต่ยงัมีผูบ้ริโภคบางส่วนท่ีเดินทางไปห้างสรรพสินคา้เพื่อทดสอบสินคา้ และ
ซ้ือสินค้า เพราะต้องการท่ีจะทดสอบคุณภาพสินค้าก่อนซ้ือ อีกทั้งยงัไม่เช่ือระบบการซ้ือขาย
ออนไลน์ และการจดัส่งสินคา้ อาจเป็นผลมาจากยงัคงร้านคา้ท่ีให้บริการ และพนักงานท่ีสามารถ
พบเจอใหค้  าแนะน าตวัจริงมากกว่า แต่ดว้ยการแพร่ระบาดของไวรัส Covid-19 ท าใหป้ระชาชนหัน
มาใช้แอปพลิเคชันร้านค้าออนไลน์กันมากขึ้น ซ่ึงช่องทางท่ีมีประชาชนนิยมซ้ือช่องหน่ึงก็คือ 
แพลตฟอร์มลาซาดา้ แต่ถึงแมว้่าจะมีคู่แข่งทางการตลาดท่ีมากขึ้นแต่ผูบ้ริโภคยงัคงให้สนใจท่ีจะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้อยู ่ 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูวิ้จยัจึงสนใจท่ีท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้ และเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
อีกทั้งการวิจยัในคร้ังน้ียงัสามารถน าไปใชพ้ฒันาแนวทางการประกอบธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์
ของประเทศไทยหรือผูป้ระกอบการ ในการออกแบบ ปรับปรุง และพฒันาเวบ็ไซตใ์ห้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 
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1.2 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
 
1.3 ขอบเขตของการวิจัย 
  1.3.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เป็นการ
ศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีการวิเคราะห์ตวัแปรดงัต่อไปน้ี 
  1.3.2 ขอบเขตด้านตัวแปร 
  ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ช่องทางการรับรู้หรือรู้จกับริษทั ลกัษณะสินคา้ท่ีซ้ือ 
ความถ่ีในการซ้ือ และจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ัง 
  ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
 1.3.3 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร ในช่วงอาย ุ16-64 
ปี จ านวน 3,897,849 คน (กองยทุธศาสตร์ส านกังานกรุงเทพมหานคร, 2564)  
 กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร ในช่วงอายุ 16-64 
ปี โดยค านวณจากสูตร Yamane (1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ประมาณ 95 % ความคลาดเคล่ือนของ
การสุ่มตวัอยา่งท่ีระดบั 0.05 ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ราย 
 1.3.4 ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า” คร้ังน้ี 
ผูว้ิจยัศึกษาเฉพาะผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร ในช่วงอาย ุ16-64 ปี เท่านั้น  
 1.3.5 ขอบเขตด้านเวลา 
 การศึกษาคร้ังน้ี ใช้เวลาในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี จ านวน 2 เดือน ไดท้ าการเก็บขอ้มูลตั้งแต่
เดือนกุมภาพนัธ์ ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2564 
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1.4 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
  การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้” ผูว้ิจยั
ไดท้ าการก าหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี 
 
  ตัวแปรอสิระ               ตัวแปรตาม  
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2 แสดงกรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

1.5 สมมติฐานในการวิจัย 
  จากกรอบแนวคิดการวิจยัขา้งตน้ สามารถน ามาก าหนดสมมติฐานการวิจยัเร่ืองการศึกษา
“ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้” ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้  แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้  แตกต่างกนั 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล  
- เพศ  
- อาย ุ 
- ระดบัการศึกษา  
- อาชีพ  
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

- ช่องทางการรับรู้หรือรู้จกับริษทั  
- ลกัษณะสินคา้ท่ีซ้ือ  
- ความถ่ีในการซ้ือ  
- จ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละ
คร้ัง 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
บนแพลตฟอร์มลาซาด้า  

- ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
- ดา้นราคา  
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
- ดา้นบุคคล   
- ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
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1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจัยส่วนบุคคลของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
ในช่วงอาย ุ16-64 ปี ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
ในช่วงอายุ 16-64 ปี ท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ประกอบดว้ย ช่องทางการรับรู้
หรือรู้จกับริษทั ลกัษณะสินคา้ท่ีซ้ือ (จดัตามหมวดหมู่สินคา้ตามแพลตฟอร์มลาซาดา้) ความถ่ีในการ
ซ้ือ และจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ัง 
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ หมายถึง กลยุทธ์ต่างๆ เช่น 
ลด แลก แจก แถม ท่ีร้านคา้ต่างๆภายในลาซาดา้ จะน ามาใชเ้พื่อดึงดูดให้ผูใ้ชบ้ริการมาใชส้นใจใน
ตวัสินคา้ของทางร้านใหไ้ดม้ากท่ีสุด ประกอบดว้ย  
  ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้มีความหลากหลาย มีการรับประกนัสินคา้ มีคุณภาพ
ของสินคา้ท่ีไดม้าตรฐานสามารถใชง้านไดจ้ริง รายละเอียดการใหบ้ริการอยา่งละเอียดและครบถว้น 
และมีคุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีไดท่ี้ไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของสินคา้ 
  ดา้นราคา หมายถึง มีราคาท่ีต ่ากว่าการซ้ือช่องทางอ่ืน มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพ
ของสินคา้ มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ท าให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้นมี
ค่าธรรมเนียมการจดัส่งสินคา้ท่ีเหมาะสม และมีการระบุราคาท่ีชดัเจน 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ ความ
พร้อมในการใชง้านสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา บริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี มีบริการ
จดัส่งท่ีตรงต่อเวลา และสามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือและสถานะการจดัส่งสินคา้ได ้
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การมอบส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร ผ่านช่องทางต่างๆ กิจกรรมลดราคาสินคา้ การน าคะแนนสะสมใน
การสั่งซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด และกิจกรรมชิงของรางวลั หรือการเล่นเกมส์ มีความเหมาะสม
และสามารถใชง้านไดจ้ริง 
  ดา้นบุคคล หมายถึง การให้ค  าแนะน าลูกคา้ท่ีเหมาะสมของพนักงาน มีช่องทาง
การติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง เจา้หนา้ท่ี (Contact Center) มี
การติดตามหลงัการขายอย่างสม ่าเสมอ  ให้บริการท่ีสุภาพเรียบร้อย และสามารถแกไ้ขปัญหาได้
อยา่งรวดเร็ว 
  ดา้นกระบวนการให้บริการ หมายถึง เกิดขอ้ผิดพลาดบนแพลตฟอร์มลาซาดา้ต ่า มี
ขั้นตอนในการใช้บริการท่ีไม่ยุ่งยาก บริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และหลากหลายรูปแบบ สามารถ
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เปล่ียนหรือคืนสินคา้ได ้หากไดสิ้นคา้ไม่ตรงกบัท่ีระบุไว ้และมีการแจง้รายละเอียดการช าระเงินท่ี
ชดัเจน 
  ดา้นกายภาพและการน าเสนอ หมายถึง ช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง 
รูปแบบการใชง้านท่ีน่าสนใจ มีระบบรักษาความปลอดภยั การจดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่ายต่อการเลือก
ซ้ือสินคา้ และมีการปรับเปล่ียนรูปแบบใหท้นัสมยัเขา้กบัสถานการณ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 
1.7 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
  1.7.1 ไดท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ เพื่อท าให้ผูข้ายบนแพลตฟอร์มลาซาดา้ น าผลการวิจยัไปปรับปรุงกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบั
แบรนดสิ์นคา้ของตนเอง 
 1.7.2 ไดท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพื่อท าให้
ผูข้ายบนแพลตฟอร์มลาซาดา้ สามารถน าผลการวิจยัมาสร้างกลยทุธ์ในการพฒันาธุรกิจเพื่อให้ตรง
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มได ้



 

บทท่ี 2 
ความหมาย ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
 งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวกบัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาด้า ซ่ึงผูว้ิจยัได้ ท าการศึกษาคน้ควา้ และทบทวนวรรณกรรมท่ี เก่ียวขอ้ง จากบทความทาง
วิชาการ เอกสาร รวมถึงงานวิจยัจากแหล่งต่างๆ เพื่อน ามาเป็นองคป์ระกอบ ในการศึกษาเก่ียวกบั
การวิจยัในคร้ังน้ี โดยแบ่งเป็น  
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนบุคคล 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจ 
 2.5 ขอ้มูลเก่ียวกบัแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
 2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยส่วนบุคคล 
 วชิรวชัร งามละม่อม (2558) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคลเป็นความหลากหลายดา้นภูมิหลงั
ของบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน 
เป็นต้น โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบัน ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมี
ลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนัมีสาเหตุมาจากความแตกต่างปัจจยัส่วนบุคคลหรือ
ภูมิหลงัของบุคคลนัน่เอง 
 พรพิณ ประกายสันติสุข (2550) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคลหมายถึง การวิเคราะห์ประชากร
ในเร่ืองขนาดโครงสร้างการกระจายตวั และการเปล่ียนแปลงประชากรในเชิงท่ีสัมพนัธ์กบัปัจจยั
ทางเศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรมอ่ืนๆ ปัจจัยส่วนบุคคลอาจเป็นได้ทั้ งสาเหตุและผลของ
ปรากฏการณ์ทางเศรษฐกิจ สังคมและวฒันธรรม 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะขอ้มูลท่ีเ ก่ียวขอ้งกบั
ตวับุคคล อาทิ เพศ อาย ุสถานภาพครอบครัว และรายได ้ระดบัการศึกษาและอาชีพ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการ 
 1. เพศ แบ่งแยกตามความตอ้งการของผูใ้ช้บริการได้โดยดูจากเพศของผูใ้ช้บริการ เป็น
เกณฑ์ เพื่อเป็นเกณฑ์ในตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช้บริการแต่ละเพศ ซ่ึงผูใ้ช้บริการท่ีมีเพศ
แตกต่างกนั มกัจะมีทศันคติการรับรู้ และการตดัสินใจแตกต่างกนั 
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 2. อายุ กลุ่มผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกัน ย่อมจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ี
แตกต่างกนั ตามช่วงวยั 
 3. สถานภาพครอบครัว ซ่ึงแบ่งลกัษณะส าคญั 3 ประการ คือ การเขา้สู่ชีวิตสมรส การ
แตกแยกของชีวิตสมรส ซ่ึงอาจเกิดจากหลายกรณี คือ การตาย การแยกกนัอยู่ การหย่าร้าง และการ
สมรสใหม่ โดยสถานภาพสมรสเป็นคุณลกัษณะทางประชากรท่ีส าคญัท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเศรษฐกิจ 
สังคม กฎหมาย ไดร้วบรวมและแบ่งแยกสถานภาพสมรสเป็น 5 ประเภท ไดแ้ก่โสดสมรสหมา้ย
และไม่สมรสใหม่หยา่ร้างและไม่สมรสใหม่ และสมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 
 4. รายได้ ระดับการศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) รายได้ ระดับ
การศึกษา และอาชีพเป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด เน่ืองจากระดบัการศึกษามีผล
ต่ออาชีพ และอาชีพมีผลต่อรายได ้และรายไดก้็เป็นตวัแปรส าคญัท่ีจะส่งผลท าให้ผูใ้ชบ้ริการเลือก
ซ้ือหรือไม่เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุ เพศ 
รายได ้การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวดั
มากกวา่ตวัแปรอ่ืนๆ ตวัแปรดา้นทางประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั และคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์
ต่างกนั จะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 
 1. เพศ (gender) หญิงชายมีความแตกต่างกนัทั้งในดา้นสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ
อารมณ์ จากงานวิจยัทางดา้นจิตวิทยาทั้งหลายได ้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างในเร่ืองความคิด
ค่านิยม และทศันคติทั้งน้ี เพราะวฒันธรรมและสังคมไดก้ าหนดบทบาท และกิจกรรมของเพศชาย
และเพศหญิงไวแ้ตกต่างกนั 
 2. อายุ (Age) อายุเป็นปัจจัยท่ีส าคัญประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย์
เน่ืองจากอายจุะเป็นตวัก าหนดหรือเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกเก่ียวกบัความมีประสบการณ์ในเร่ืองต่าง ๆ ของ
บุคคล เป็นเคร่ืองบ่งช้ีหรือแสดงความคิดความเช่ือลกัษณะการโตต้อบต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้น
ของบุคคล โดยทัว่ไปเม่ืออายุเพิ่มขึ้น ประสบการณ์สูงขึ้น ความฉลาดรอบคอบก็เพิ่มมากขึ้น วิธีคิด
และส่ิงท่ีสนใจก็จะเปล่ียนแปลงไปดว้ย 
 3. ระดับการศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู้เป็นลักษณะอีกประการหน่ึงท่ีมี
อิทธิพลต่อผูรั้บสาร การท่ีคนได้รับการศึกษาท่ีต่างกันในยุคสมยัท่ีต่างกัน ในระบบการศึกษาท่ี
แตกต่างกนัมีความรู้สึกนึกคิดอุดมการณ์และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั คนทัว่ไปมกัจะสนใจหรือ
ยึดแนวความคิดในแนวสาขาของตนเป็นส าคญั และบุคคลมกัมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือ
บ่งช้ีถึงพื้นฐานการศึกษาหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมา เน่ืองจากสถาบนัการศึกษาเป็นสถาบนัท่ีอบรม
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กล่อมเกลาให้บุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกต่างกัน ทางด้านครูผูส้ อนก็มีอิทธิพลต่อ
ความคิดของผูเ้รียนโดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตวัให้แก่ผูเ้รียน ดงันั้นการศึกษาจึงเป็น
ตวัก าหนดในกระบวนการเลือกสรรของผูรั้บ 
 4. รายได ้(Income) เป็นตวัแปรส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาด
จะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาด
ใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑร์ายไดอ้ย่างเดียวก็คือ รายไดอ้าจจะเป็นตวัช้ี
การมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจถือ
เป็นเกณฑรู์ปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวัแปรท่ี
ใช้บ่อยมาก นักการตลาด ส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์หรือ
อ่ืนๆ เพื่อให้ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งขึ้น เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์ายุ
และอาชีพร่วมกนั 
 จากการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล สรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะท่ีใช้
เป็นเกณฑ์ในการระบุความแตกต่างท่ีมีอยู่ในตวับุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอกจากน้ีผูวิ้จยัยงัไดใ้ชใ้นการอธิบาย ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ซ่ึงผูวิ้จยัน ามาใชเ้ป็นตวัแปรท่ีในการศึกษาคร้ังน้ี เพื่อน าขอ้มูลท่ี
ไดม้าวิเคราะห์ต่อไป 
  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 2.2.1 ความหมายพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 Kotler (1999) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการ
กระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้สินคา้ นักการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาและ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุหลายประการ กล่าวคือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์
ทางการตลาดของธุรกิจและมีผลท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จถา้กลยุทธ์ทางการตลาดสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้และเพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด คือ 
การท าให้ลูกคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีเราจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือ
กลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาการคิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผล ในสินคา้และบริการ ซ่ึง
คาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือเป็นขั้นตอน เก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ 
การซ้ือ การใชสิ้นคา้ และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความ พึงพอใจของ
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เขา หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การซ้ือการใชสิ้นคา้ และกระบวนการก่อนท่ีบุคคลจะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการใดๆ 
  Jame F. Engle, Roger D. Blackwell, and Paul W.Miniard. (1990)  ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาซ่ึงการ
บริโภคและการจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้นทั้งก่อน
และหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย  
 ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทาง
กายภาพท่ีบุคคลและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ รวมไปถึงการท่ี
ผูบ้ริโภคน าเหตุผลและปัจจยัดา้นต่าง ๆ เป็นกระบวนการแสดงออกของผูบ้ริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการ โดยจ าแนกออกไดด้งัน้ี ช่องทางการรับรู้หรือรู้จกั
บริษทั ลกัษณะสินคา้ท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และจ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือแต่ละคร้ัง ซ่ึงผูว้ิจยัได้
น ามาปรับใช้เป็นตวัแปรในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ ต่อไป 
 2.2.2 ทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงโดยการเขา้ใจถึงสาเหตุต่าง ๆ ท่ีมีผลจูงใจหรือก ากบัตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีเองท่ีจะท าให้นกัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้ าเร็จผลดว้ยการ
ชกัน าและหวา่นลอ้มใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้และมีความจงรักภกัดีท่ีจะซ้ือซ ้าคร้ังต่อไปเร่ือย ๆ ดงันั้นการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นเร่ืองของการศึกษาการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่าเกิดจากปัจจยั
อิทธิพลอะไรเป็นตวัก าหนด หรือเป็นสาเหตุท่ีท าให้มีการตดัสินใจซ้ือดังกล่าว เพื่อให้ทราบถึง
คุณลกัษณะท่ีแทจ้ริงภายในของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เร่ิมตน้จาก
การศึกษาส่ิงกระตุน้ของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค โดยการตั้ง
ค าถามดว้ย 6 Ws และ 1H ประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคเป็นใคร (Who) ซ้ืออะไร (What) ซ้ือท าไม (Why) 
ใครมีส่วนร่วมตดัสินใจ(Who Participate) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) และซ้ืออย่างไร 
(How) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7O’s ประกอบดว้ย ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ส่ิงท่ี
ผู ้บ ริ โภคต้องการ ซ้ือ (Objects) วัตถุประสงค์ ในการ ซ้ือ  (Objectives) บทบาทของกลุ่ ม
(Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ช่องทางจัดจ าหน่าย (Outlets) ขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซ้ือ (Operations) พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเกิดขึ้นได้ เร่ิมจากส่ิงเร้ากระตุ้น ทั้ งส่ิงเร้าทาง
การตลาดท่ีธุรกิจเป็นผูส้ร้างและส่ิงเร้าอ่ืน ๆ ภายในสังคมท่ีไม่สามารถก าหนดได ้(ปณิศา มีจินดา 
และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554)  
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 โดย 6Ws 1H Analysis Model คือ เคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ธุรกิจ
สามารถรู้ถึงขอ้มูลเชิงลึกของผูบ้ริโภคในรูปแบบขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจก่อนท่ีจะเร่ิม
หรือปรับปรุงธุรกิจการจะขายสินคา้หรือบริการจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาถึงพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อท่ีจะทราบว่าสินค้าหรือบริการของเราสามารถตอบสนองพวกเขาได้หรือไม่  ซ่ึงหาก
ผูป้ระกอบการ ยงัไม่ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็สามารถใชห้ลกัการ 6Ws 1H เป็นตวัช่วยในการ
วิเคราะห์ กลุ่มเป้าหมายได ้ซ่ึงสามารถวิเคราะห์ไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 2.1 ตารางค าถาม 6Ws และ 1H 

ค าถาม 6Ws 1H ค าตอบที่ต้องการ กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is the target market?) 

กลุ่มเป้าหมายตามลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์, ภูมิศาสตร์, 
จิ ตวิทย า  ห รือ  พฤ ติกรรม
ศาสตร์ 

กลยุทธ์ทางการตลาด (4P’s) 
ประกอบด้วย กลยุทธ์ด้าน 
ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี และ 
ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด ท่ี
สามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the consumer 
buy?) 

เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก 
ผลิตภณัฑ ์เช่น คุณสมบติัหรือ 
องคป์ระกอบต่างๆ 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑซ่ึ์ง 
ประกอบดว้ย  
1. ผลิตภณัฑห์ลกั  
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ 
3. ผลิตภณัฑค์วบ  
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5. ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความ
แตกต่างดา้นการแข่งขนั 

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where does the consumer 
buy?) 

แหล่งท่ีผูบ้ริโภคสามารถหา
ซ้ือ ผลิตภณัฑไ์ด ้

กลยุทธ์การจดัจ าหน่าย บริษทั 
น าผลิตภณัฑ์สู่ตลาดเป้าหมาย 
โดยพิจารณาว่าจะผ่านคน
กลางอยา่งไร 
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ตารางท่ี 2.1 ตารางค าถาม 6Ws และ 1H (ต่อ) 
ค าถาม 6Ws 1H ค าตอบที่ต้องการ กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When does the consumer 
buy?) 

ช่วงเวลาและความถ่ีในการซ้ือ 
ของผูบ้ริโภค 

ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด 
เ ช่ น  จ ะ ท า ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด เม่ือใดจึงสอดคลอ้ง
กบัโอกาสในการซ้ือ 

ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงค์ของผูบ้ริโภคใน
ก า ร ซ้ื อ สิ น ค้ า  ไ ม่ ว่ า จ ะ 
ตอบสนองปัจจัยด้านสังคม 
จิตวิทยา ร่างกาย เป็นตน้ 

1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. กลยทุธ์การส่งเสริมตลาด  
3. กลยทุธ์ดา้นราคา  
4. กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ใ ค ร มี ส่ ว น ร่ ว ม ใ น ก า ร
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the 
buying?) 

บุคคลหรือกลุ่ มต่ า งๆ  ท่ี มี  
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค 

กลยุทธ์การโฆษณาส่งเสริม 
ก า รตล าดโดย ใช้ ก ลุ่ ม ผู ้ มี
อิทธิพล 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้ น ต อน ในก า รตัด สิ น ใ จ 
ประกอบดว้ย  
1. การรับรู้ปัญหา  
2. การคน้หาขอ้มูล  
3. การประเมินผลทางเลือก 

กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด โดย
ใชก้ารโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
การขายโดยพนกังานขาย และ 
การส่งเสริมการขาย และหรือ 
การตลาดทางตรง 

 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ได้กล่าวถึง ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior 
theory) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิด
ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ท่ีผ่านเขา้มาทางความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องด า (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค จะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผู ้ ซ้ือ (Buyer’s Response) 
หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อจุดเร่ิมตน้ท่ีมีส่ิงมากระตุน้ ท าให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกิด
การตอบสนอง (Buyer’s Purchase Decision) ทฤษฎีน้ีเป็นการศึกษาถึงแรงกระตุน้หรือเหตุจูงใจท่ี
ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้หรือบริการโดยมีการเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ซ่ึงมีหน้าท่ี
กระตุน้หรือดึงดูดผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการในตวัสินคา้หรือบริการผ่านทางความรู้สึกนึกคิด
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ของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) ทั้งน้ีความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) 
ซ่ึงทั้งผูซ้ื้อและผูข้ายไม่สามารถคาดเดาไดจุ้ดเร่ิมตน้ของแบบจ าลองน้ีจะมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้
เกิดความตอ้งการก่อนแลว้จึงเกิดการตอบสนอง (Response) ความตอ้งการนั้นตามมา ดงันั้นจึงเรียก
แบบจ าลองน้ีวา่ S-R theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 
  1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้นั้นมีทั้งส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายในและส่ิงกระตุน้จาก
ปัจจยัภายนอก ซ่ึงหากตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์นั้นๆ องคก์รแต่ละองค์กร
ตอ้งจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้ภายนอกแบ่งไดด้งัน้ี 
   1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีถูกควบคุมโดย
นกัการตลาด ซ่ึงส่ิงกระตุน้ทางการตลาดจะมีความเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
   1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การกระตุ้นความต้องการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคโดยการออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้ความสวยงามและมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
   1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น มูลค่าของสินคา้และบริการท่ีถูกก าหนดใน
รูปแบบจ านวนเงินโดยมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด 
   1.4 ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution or Place) เช่น  
การจดัสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หมี้ความสะดวกต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   1.5 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการกระตุน้หรือโนม้นา้ว
ให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ของบริษทัโดยการโฆษณา การมีพนกังานขาย มีการ
ลด แลก แจก แถมมีโปรโมชัน่ต่างๆ 
   1.6 ส่ิงกระตุ้นอ่ืน (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นภายนอกท่ีอยู่นอกเหนือการ
ควบคุม 
   1.7 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เช่น ภาวะทางเศรษฐกิจ และ
รายไดข้องผูบ้ริโภคมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   1.8 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เช่น การน าเทคโนโลยี
ใหม่เข้ามาช่วยในการด าเนินการของธนาคารจนกระตุ้นความต้องการของผูบ้ริโภคในการท า
ธุรกรรมกบัทางธนาคารไดม้ากขึ้น 
   1.9 ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus) เ ช่น  
การออกกฎหมายลดหรือเพิ่มภาษีมีผลต่อความตอ้งการท่ีเพิ่มขึ้นหรือลดลงของผูบ้ริโภคต่อสินคา้
นั้นๆ 
   1.10 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural Stimulus) ขนบธรรมเนียมประเพณีใน
เทศกาลต่างๆ มีผลกระตุน้ใหเ้กิดการบริโภคสินคา้นั้นๆ 
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  2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
รู้ถึงความคิดของผูบ้ริโภคได ้ดงันั้นความคิดของผูบ้ริโภคจึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีไม่มีใครล่วงรู้ 
แต่ความคิดน้ีจะไดรั้บอิทธิพลจาก 2 ลกัษณะดว้ยกนั คือ  
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) จะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ เช่น 
ด้านวฒันธรรม ด้านสังคม ด้านบุคคลและด้านจิตวิทยา เช่น กระบวนการตดัสินใจผูซ้ื้อ (Buyer 
Decision Process) มีขั้นตอนดงัน้ี การรับรู้การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
  2.2 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) ผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคจะท าการ
ตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดังน้ี การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้ายในการซ้ือ 
และการเลือกปริมาณการซ้ือ 
 Kotler (1999) ได้กล่าวถึง ทฤษฎีส่ิงกระตุน้การตอบสนอง (S-R Theory) ว่าเก่ียวขอ้งกบั
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค หรือท่ีเรียกอีกอยา่งหน่ึงว่า กล่องด าการตลาด (Marketing black box) 
ซ่ึงประกอบดว้ยส่วนต่างๆ ดงัต่อไปน้ี  
 ส่ิงกระตุ้น (Stimuli) สามารถแบ่งออกได้ 5 ประเภท ดังน้ีส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing Stimuli) ประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ได้แก่ 
สินคา้และบริการ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Others Stimuli) ประกอบด้วยส่ิงแวดล้อมทางการตลาดท่ีไม่สามารถ 
ควบคุมได ้ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยีกฎหมายการเมือง และวฒันธรรมส่ิงกระตุน้ต่างๆท่ี
ส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) นั้น เม่ือประกอบกบัปัจจยัดา้นต่างๆ จะ
น าพาไปสู่กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี  
 ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความ 
ตอ้งการของตนเอง 
 ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ เพื่อน ามาใช้ใน 
การประเมินทางเลือก  
 ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีได้รวบรวมไวม้าวิเคราะห์ข้อดี 
ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด  
 ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลงัการประเมินผูป้ระเมินจะทราบขอ้ดี ขอ้เสีย 
จึงตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด โดยอาจใชป้ระสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑท์ั้งประสบการณ์ของ
ตนเองและผูอ่ื้น  
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 ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผู ้บริโภคจะน า 
ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือนั้นมาใช้ และท าการประเมินซ่ึงอาจน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในคร้ัง 
ต่อไป  
 ปัจจัยภายนอก (External Factors) ปัจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของ 
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัทางสังคม  
 ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ปัจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ 
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้ส่วนปัจจยัทางจิตวิทยา เช่น 
การรับรู้ การจูงใจ ทศันคติและความเช่ือ แนวความคิดของตนเอง เป็นตน้ 
  สามารถสรุปได้ว่า ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการพฤติกรรมท่ีเกิดจากแรง
กระตุน้ทั้งภายในและภายนอกท าใหเ้กิดความตอ้งการใชบ้ริการนั้น ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของตวัเอง ดงันั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา
หรือวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม ซ่ึง
ในการวิจยัคร้ังน้ีใช้แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจในการซ้ือหรือใช้บริการเป็นทฤษฎีหลกั
ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
  
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

2.3.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
การศึกษาเก่ียวกบัความหมายของส่วนประสมทางการตลาด พบว่า มีนกัคิด นกัวิชาการได้

อธิบายไวด้งัน้ี 
Kotler (1999) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปร
เท่านั้ น (4P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมขึ้นมาอีก 3 ตวั
แปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัธุรกิจทางดา้นการ
บริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s 
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Boone and Kurtz (1989) ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
ปัจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได้ท่ีกิจการจะต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาด
เป้าหมาย หมายถึงความเก่ียวขอ้งกนัของ 4 ส่วน คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย ระบบการจัด
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ถือว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได ้ตอ้งใช้
ร่วมกนัทั้ง 4 อย่าง วตัถุประสงคท่ี์ใช้เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้  (ตลาดเป้าหมาย) ให้ลูกคา้
เกิดความพึงพอใจ 

Lovelock and Wirtz (2007) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด ไวว้่าส่วน
ประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม ได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกัน เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช ้ร่วมกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์
ทางการติดต่อส่ือสารขององคก์าร 

จากการศึกษาเก่ียวกบัความหมายของส่วนประสมทางการตลาด สามารถสรุปไดว้่า เป็น
องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาดท่ีแพลตฟอร์มลาซาดา้จ าเป็นท่ีจะตอ้งน ามาใช้ใน
การสร้างกลยทุธ์ในซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

2.3.2 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
การศึกษาเก่ียวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P's พบว่ามีนักวิชาการได้

อธิบายไวด้งัน้ี 
 Kotler (1999) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคิดสมยัใหม่สามารถแบ่งออก ได้
เป็น 7 กลุ่ม โดยท่ีรู้จกักนัวา่ “7P’s” ไดแ้ก่   
 1. ผลิตภณัฑ์ วตัถุ หรือส่ิงท่ีเสนอขายแก่ผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนอง ความจ าเป็นหรือความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้เช่น ฉลาก
บรรจุภัณฑ์ สีของผลิตภัณฑ์ รูปลักษณ์ ราคา คุณภาพ ตราสินค้า การให้บริการ และช่ือเสียง 
ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้าประเภทบริการ อาทิ สถานท่ีให้บริการ พนักงาน ผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) และคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกคา้ ส่งผลท าให้สินคา้สามารถขายได ้
การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยั ต่อไปน้ี  
  - ความแตกต่างของสินค้า (Product differentiation) หรือการแข่งขันท่ีแตกต่าง
ระหวา่งคู่แข่ง (Competitive differentiation)  
  - องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product component) เช่น ประโยชน์ 
พื้นฐาน รูปลกัษณ์คุณภาพ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ ฯลฯ  
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  - การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ ์
ท่ีไม่ เหมือนกบัคู่แข่งและใหคุ้ณค่าในจิตใจของกลุ่มเป้าหมาย  
  - การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ใหม่ขึ้น หรือ
การปรับปรุงผลิตภณัฑ์เดิมให้ดีขึ้น (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการส่ง
มอบ คุณค่าตามความตอ้งการของลูกคา้ดียิง่ขึ้น 
 2. ราคา จ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑแ์ละบริการหรือ เป็นคุณค่าท่ีลูกคา้รับรู้
เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ Armstrong and Kotler (2009) หรือหมายถึง 
คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้เสนอจ่าย โดยผูบ้ริโภคใชเ้ปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของผลิตภัณฑ์ (Product) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้ นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นจึงควรก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาโดยตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของ
ลูกคา้ ตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้งในการส่งมอบสินคา้ สภาวะการแข่งขนัในตลาด และ
ปัจจยัอ่ืนๆ 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย ช่องทางซ่ึง ประกอบดว้ย ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of 
distribution หรือ Distribution channel หรือ Marketing channel) หมายถึง กลุ่มบุคคลหรือธุรกิจท่ีมี
ความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย ผลิตภณัฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูป้ระกอบธุรกิจ กล่าวคือ 
เส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ/หรือ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถ์ูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ดงันั้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตคนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูป้ระกอบธุรกิจ หรือประกอบอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะ
ใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม (Industrial user) และใช้ช่องทางออ้ม (Indirect channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผ่าน
พ่อคา้คนกลาง หรือตวัแทนไปยงัผูบ้ริโภค หรือเจา้ของอุตสาหกรรม และการกระจายสินคา้หรือการ
สนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้ออกสู่ตลาด (Physical Distribution หรือ Market Logistic) หมายถึง 
การควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ คือ ผูผ้ลิตไป
จุดสุดทา้ยของการบริโภค คือ ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือ อุตสาหกรรม เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ หรือธุรกิจโดยมุ่งหวงัก าไร 
 4. การส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกับผูข้ายเพื่อ
สร้างทศันคติ แนวคิด ความเช่ือ เพื่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชค้น (Personal 
Selling) และไม่ใช้คน (Non personal Selling) เป็นเคร่ืองมือส าหรับการส่ือสารหลายๆ อย่างจะ
เลือกใช้เคร่ืองมือเหล่านั้นอย่างเดียวหรือหลายๆ เคร่ืองมือ โดยเลือกใช้แบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication, IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา้ เคร่ืองมือ
ส่งเสริมท่ีส าคญัจ าเป็นตอ้งมีคือ 
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  - การโฆษณา (Advertising) เพื่อเสนอข่าวสาร ขอ้มูลขององคก์ร หรือขอ้มูล ดา้น 
ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงินสนับสนุนโดยกลยุทธ์ในการโฆษณาจะ 
เก่ียวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) กลยุทธ์ส่ือ (Media Strategy) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) 
การใช้บุคคล หรือตวัแทนขาย แจง้ข่าวสารและจูงใจตลาด มีกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal selling strategy) และการจดัการการขาย (Sales force management) การส่งเสริมการขาย 
(Sales promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน 
ขาย และโดยการกระจายข่าวและประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้ ความสนใจ อยากทดลองใช้ หรือ 
การซ้ือ โดยลูกคา้ในช่องทางการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ  
 1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Consumer Promotion) 
 2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)  
 3) การกระตุน้ พนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales Force 
promotion) 
 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) การให้ข่าวเป็นการเสนอ 
ขอ้มูลขององค์กร หรือ ผลิตภณัฑ์ใหม่แก่ส่ือมวลชน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อองคก์รใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง  
  -  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ 
การตลาด ทางตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อให้เกิด 
รับรู้ และเกิดปฏิสัมพนัธ์ โดยใชวิ้ธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผูซ้ื้อ 
ใหเ้กิดการตอบสนองในแบบทนัทีประกอบดว้ย  
  1) การขายทางโทรศพัท ์  
  2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง/ จดหมายอิเลก็ทรอนิกส์  
  3) การขายโดยใชรู้ปพร้อมรายละเอียดสินคา้  
  4) การขายทางโทรทศัน์วิทยุหรือ หนังสือพิมพซ่ึ์งจูงใจให้ลูกคา้เกิดปฏิสัมพนัธ์ 
ตอบกลบั เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ คูปองส่วนลด เป็นตน้  
 5. บุคคล อาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 
เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้แตกต่างเหนือคู่แข่ง งานบริการจ าเป็นตอ้งอาศยั
ความสามารถของพนักงาน มีทศันคติท่ีดีต่อการให้บริการสามารถตอบสนองลูกคา้เกิดความพึง
พอใจสูงสุด มีความคิดริเร่ิม มีการติดต่อกับลูกคา้ ความสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และสร้างค่านิยมท่ีดีใหก้บัธุรกิจบริการ 



21 

 6. กระบวนการให้บริการ ไดแ้ก่ นโยบายต่าง ๆ ของสถานบริการ ขั้นตอนการให้บริการ 
วิธีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วและประทบัใจลูกคา้  
 7. การสร้างและการน าเสนอ จะมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการเลือกใชบ้ริการ โดย
ทั้งน้ีจะรวมถึงสภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ การตกแต่ง สถานท่ี บรรยากาศภายใน สีสันของร้าน ผงัท่ีตั้ง 
ดา้นความสะอาดในส่วนท่ีลูกคา้สามารถมองเห็น เป็นตน้   

Lovelock and Wirtz (2007) ไดศึ้กษาแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Marketing Mix) ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่าง
สินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป จ าเป็นจะตอ้งใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 8 อย่าง 
หรือ 8P's ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้ือ 
ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 
โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได ้(Tangible Products) 
และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products)  

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่าย
ต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้ม
ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลท่ีตั้ ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ
บริการ (Channels)  

4. ดา้นการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารให้
ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการ
และเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5. ดา้นบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ 
สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู ้ให้บริการและผู ้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
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 6. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัใน
ดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็นแสดง
ให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กบัลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะ
เป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว 
หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

8. ผลผลิตและคุณภาพ (Productivity and Quality) องคป์ระกอบน้ีไม่ควรแยกพิจารณาทีละ
ส่วน เพราะการปรับปรุงผลผลิตเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะท าให้การควบคุมตน้ทุนมีประสิทธิภาพและตอ้ง
ระวงัไม่ให้มีการลดคุณภาพและระดับบริการลงอย่างไม่เหมาะสมจนลูกค้าเกิดความไม่พอใจ 
คุณภาพบริการตามท่ีลูกคา้ก าหนดเป็นส่ิงท่ีส าคญั ซ่ึงจะเป็นตวัท่ีท าให้เห็นถึงความแตกต่างในตวั
ผลิตภณัฑธุ์รกิจจ าเป็นตอ้งมีการรักษาระดบับริการ เพื่อสร้างใหผู้บ้ริโภคพอใจและเกิดความภกัดีใน
การใช้บริการอย่างไรก็ดีการลงทุนปรับปรุงคุณภาพโดยปราศจากความเขา้ใจถึงตน้ทุนท่ีเพิ่มขึ้น
และรายไดท่ี้เพิ่มขึ้นอาจท าให้บริษทัมีความสามารถในการท าก าไรพร้อมๆ กบัมีความเส่ียงสูงใน
เวลาเดียวกนั 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2547) อธิบายแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมี
สินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายโดยสามารถขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค
ยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะมองเห็นวา่คุม้ค่า รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายและกระจายสินคา้
ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกตอ้ง โดยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการแบ่งออกเป็น 7 ปัจจยั (7P’s) ไดแ้ก่  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น สี ราคาบรรจุภัณฑ์
คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการสถานท่ี 
บุคคล หรือความคิด และผลิตภณัฑต์้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น
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ดงันั้นในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ดว้ย  

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางประกอบด้วยสถาบันและ
กิจกรรม ซ่ึงใชเ้คล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อก
สู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การ
ขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ และเตือน
ความทรงจ าในผลิตภัณฑ์ ซ่ึงคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ ความพึงพอใจ และ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ โดยการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และ
การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้พนักงานขาย (Non-Personal Selling) ส าหรับเคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ดงัน้ี การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and 
Public Relation) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

5. บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) องค์การตอ้งมีการคัดเลือก (Selection) 
การฝึกอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) เพื่อสามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน อีกทั้ งพนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี มีความคิดริเ ร่ิม  
มีความสามารถในการแกปั้ญหา สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้และสามารถสร้าง
ค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้ 

6.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ทั้ งทางด้านกายภาพและรูปแบบการ
ให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการตกแต่งบรรยากาศภายในร้าน เคร่ืองมือ
เคร่ืองใช้ท่ีสะอาด การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การพูดจาสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ี
รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกคา้ได้รวดเร็วและ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer Satisfaction) ในการบริหารการตลาดนั้นผูบ้ริหาร
การตลาดตอ้งมีความเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมุ่งเน้นทุกอย่างให้เร่ิมตน้จากลูกคา้
เ ป็ นหลั ก  อัน ไ ด้ แ ก่  4Cs: 1)  Customer Solution 2)  Customer Cost 3)  Convenience แ ล ะ 
4) Communication 
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สรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P's เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ส าหรับธุรกิจ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจ 
 2.4.1 ความหมายการตัดสินใจ    
  การศึกษาเก่ียวกบัแนวคิดเก่ียวกบัความหมายของการตดัสินใจ พบว่า มีนกัคิด นกัวิชาการ
ไดอ้ธิบายไวด้งัน้ี 
 Barnard (1983) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึง
โดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่เก่ียวกับการตัดสินใจว่าการตัดสินใจนั้นถือเป็น
กระบวนการสร้างหรือเลือกทางเลือกของผูบ้ริโภค โดยจะเร่ิมจากตวัผูบ้ริโภคเกิดการตระหนักถึง
ความตอ้งการ (Need) หรือตระหนกัถึงปัญหา (Problem) ซ่ึงอาจเกิดจากความปรารถนา ภายใน หรือ
เกิดจากอิทธิพลภายนอกเขา้มามีอิทธิพล เช่น การโฆษณา การรับรู้ขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เป็นตน้ 
 Kotler (2012) กล่าววา่ การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกส่ิงหน่ึงหรือหลาย ๆ ส่ิง หรือเลือกท่ี
จะปฏิบติัทางใดทางหน่ึงจากหลาย ๆ ทางท่ีมีอยู ่และวิธีการท่ีเลือกนั้นยอ่มไดรั้บการพิจารณาอย่างถ่ี
ถว้นแลว้ว่าถูกตอ้งเหมาะสมหรือดีท่ีสุด และตรงกบัเป้าหมายขององคก์ารดว้ย  ซ่ึงจะแสดงให้เห็น
ถึงความตอ้งการ และตระหนักว่ามีสินคา้ให้เลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้ง
สัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู่ หรือข้อมูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตให้มาและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือก
เหล่านั้น 
 Schiffman & Kanuk (1994) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกซ้ือ
สินคา้จากทางเลือกท่ีมีตั้งแต่สองทางเลือกขึ้นไป โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับ
กระบวนการตดัสินใจ ทั้งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น
กิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหน่ึง ทั้งสองกิจกรรมน้ีท าให้เกิด
การซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 จากการ ศึกษา เ ก่ี ยวกับความหมาย เ ก่ี ยวกับการตัด สินใจ  สามารถส รุปได้ว่ า  
การตดัสินใจ คือ การเลือกจะกระท าการอย่างใดอย่างหน่ึงในทางเลือกท่ีมีอยู่สองทางเลือกขึ้นไป 
โดยจะมีกระบวนการในการเลือกของแต่ละบุคคลแตกต่างกันออกไป แต่โดยหลักแล้วจะมี
กระบวนการตดัสินใจอยู ่5 การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ
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ใชบ้ริการ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิดดงักล่าวไปประกอบใชใ้นการศึกษา
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ต่อไป 
 2.4.2 กระบวนการตัดสินใจ 
  การศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ มีนกัวิชาการหลายท่านใหค้  านิยามไวด้งัน้ี 
 Schiffman & Kanuk (1994) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสามารถ
พิจารณาตามขั้นตอนต่าง ๆ ไดเ้ป็น 5 ขั้นตอน ซ่ึงสรุป ขั้นตอนท่ีส าคญั ดงัน้ี 
 1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซ้ือมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ี
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีอาจไดรั้บจากการกระตุน้จากภายนอก เช่น ส่ือโฆษณาท่ีจูงใจ หรือเห็น
คนรอบขา้งใชสิ้นคา้นั้น ๆ เป็นตน้  
 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลังจากผูบ้ริโภคเกิดความต้องการแล้ว การ
ค้นหา ศึกษาข้อมูลของสินค้านั้ น ๆ สอดคล้องกับ Truman กล่าวว่า การค้นหาข่าวสาร/ข้อมูล 
(Information Search) ผูบ้ริโภคซ่ึงถูกแรงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการจะรวบรวมขอ้มูล/ข่าวสารท่ี
เก่ียวขอ้ง ซ่ึงอาจจะเป็นขอ้มูลท่ีมีอยูท่ ัว่ไป  
 3. การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดมี้
การเสาะหาขอ้มูลแลว้ จากนั้นผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจ และประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ การ
ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ขั้นตอนในการประเมินทางเลือกของผูซ้ื้อมีแนวคิด
พื้นฐาน  
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจท าให้
ผูบ้ริโภคสามารถจดัล าดบัความส าคญัของการเลือกซ้ือไดแ้ลว้ แต่อย่างไรก็ตามอาจจะมีผลกระทบ
จากทศันคติของผูอ่ื้นท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัท่ีไม่สามารถคาดการณ์ได ้ 
 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซ้ือแล้ว ผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจ ถา้ผูบ้ริโภคพอใจอาจ
ท าการซ้ือซ ้ า แต่ถา้ไม่พอใจผูบ้ริโภคอาจเลิกซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป และอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจาก
การบอกต่อท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ไดน้อ้ยลงตามไปดว้ย 
 นอกจากน้ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ยงัอธิบายเพิ่มว่า กระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค (Decision Process) แมลู้กคา้จะเป็นบุคคลท่ีมีความแตกต่างกันไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองใดก็
ตามก็จะยงัมีกระบวนการตดัสินใจท่ีคลา้ย ๆ กนั คือ มีกระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ซ่ึงการท่ีบุคคลจะ
รับรู้ถึงปัญหานั้นแตกต่างกันขึ้นอยู่ท่ีความคิด ทศันคติของแต่ละบุคคล โดยสามารถสรุปได้ว่า
ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 
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  1.1 สินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมด  
  1.2 ผลของส่ิงของในอดีตก่อใหเ้กิดปัญหา   
  1.3 เกิดจากการเปล่ียนแปลงของบุคคล  
  1.4 เกิดความเปล่ียนแปลงทางดา้นครอบครัว  
  1.5 เกิดการเปลี่ยนแปลงทางการเงิน  
  1.6 เกิดการเปลี่ยนแปลงกลุ่มอา้งอิง  
  1.7 ประสิทธิภาพการส่งเสริมทางการตลาดสูงขึ้น ก็ย่อมท าให้ผูบ้ริโภคตระหนัก 
ถึงปัญหามากยิง่ขึ้น 
 2. การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคจะเร่ิม
คน้หาขอ้มูล เพื่อหาแนวทางในการแก้ไขปัญหา เพื่อช่วยในการสนับสนุนการตดัสินใจโดยจะ
คน้หาขอ้มูลไดจ้ากแหล่งขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
  2.1 แหล่งขอ้มูลท่ีเป็นบุคคล (Personal Search)  
  2.2 แหล่งขอ้มูลทางธุรกิจ (Commercial Search)  
  2.3 แหล่งขอ้มูลข่าวสารทัว่ไป (Public Search)  
  2.4 ขอ้มูลจากประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภค (Experimental Search)  
 3. การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดแ้สวงหา
และคน้หาขอ้มูลมาเพียงพอแลว้ ก็จะน าขอ้มูลเหล่านั้นมาท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบ เพื่อท่ีจะได้
ตดัสินใจเลือกสินคา้ท่ีดีท่ีสุดส าหรับตนเอง โดยขั้นตอนน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการเปรียบเทียบคุณสมบติั
ของสินค้า ความน่าเช่ือถือของตราสินค้า หรือและอาจเก่ียวข้องกับประสบการณ์ในอดีตของ
ผูบ้ริโภคแต่ละคนดว้ย 
  3.1 คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีไดรั้บ (Benefit)  
  3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance)  
  3.3 ความเช่ือถือต่อตราสินคา้และยีห่อ้ (Brand Beliefs)  
  3.4 ความพึงพอใจ (Utility Function)  
  3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure)  
  4.  ก ารตัด สินใจ ซ้ือ  (Decision Marking) การตัด สินใจ ซ้ือนั้ น  ผู ้บ ริโภคแต่ละคน 
จะใช้ขอ้มูลและระยะเวลาท่ีแตกต่างกันในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ใดสักอย่าง ขึ้นอยู่กบั
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคแต่ละคน โดยการตดัสินใจสามารถแบ่งออกเป็น 2 ปัจจยัท่ีส่งผล ไดแ้ก่ 
ทัศนคติของบุคคลในสังคม (Attitudes of Others) และสถานการณ์การตัดสินใจ (Unanticipated 
Situation Factors) กล่าวคือ เหตุการณ์ในตอนท่ีผูบ้ริโภคก าลงัจะตดัสินใจ  
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 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากมีการตดัสินใจซ้ือสินค้าไป
แลว้ จะเกิดใหเ้กิดพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือน้ีจะก่อใหเ้กิดเป็นความรู้สึก เม่ือ
ได้ลองใช้สินค้าท่ีเลือกซ้ือมาจริง ๆ ว่ามีคุณสมบัติตามท่ีบริษทัหรือหน่วยงานผูผ้ลิตให้ข้อมูล
หรือไม่ ถา้มีคุณสมบติัตามท่ีบริษทัผูผ้ลิตโฆษณา มีการใชง้านท่ีดี ก็อาจจะส่งผลให้เกิดพฤติกรรม
การกลบัมาซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไป หรืออาจจะเป็นการให้ค  าแนะน ากบัผูท่ี้มองหาสินคา้ท่ีตนใช้ดีอยู่ก็
ได ้
  สรุปไดว้่า การตดัสินใจเป็น กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาในการเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีดี
ท่ีสุดให้แก่ตนเอง โดยมีการตระหนกัถึงปัญหาและความตอ้งการในหาขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้และ
บริการต่าง ๆ เพื่อจะน ามาพิจารณาและเปรียบเทียบเพื่อประเมินทางเลือก จนน าไปสู่การตดัสินใจ
ในการใชบ้ริการ และพฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการจะเป็นตวัก าหนดว่าจะซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ต่อไปหรือไม่ 
 
2.5 ข้อมูลเกีย่วกบัแพลตฟอร์มลาซาด้า 
 ลาซาด้าเป็นบริษทัท่ีเป็นช่องทางนิยมซ้ือสินคา้/บริการทางออนไลน์ท่ีคนนิยมมากท่ีสุด
อนัดบัท่ี 2 ท าให้ลาซาดา้กรุ๊ป ท่ีก่อตั้งโดย Rocket Internet GmbH ประเทศเยอรมนี ซ่ึงเป็นผูส้ร้าง
ธุรกิจออนไลน์ชั้นน ากว่า 100 บริษทั ใน 40 ประเทศทัว่โลกเช่น Zalora Food panda Easy taxi เป็น
ตน้ โดยในปี 2555 ลาซาดา้กรุ๊ป เร่ิมเปิดด าเนินการธุรกิจพาณิชยกรรมอิเล็กทรอนิกส์คร้ังแรกใน
ภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้พร้อมกันใน 5 ประเทศ ได้แก่ อินโดนีเซีย มาเลเซียฟิลิปปินส์ 
เวียดนาม และไทย และเปิดด าเนินการในสิงคโปร์ในปี 2557 โดยด าเนินธุรกิจในลักษณะเป็น
ห้างสรรพสินคา้ออนไลน์ ท่ีมีสินคา้จ าหน่ายกว่า 40 ลา้นรายการ แบ่งเป็น 12 หมวดหมู่ จากทั้งใน
และต่างประเทศ มีระบบการช าระเงินและจดัส่งสินค้าแบบครบวงจร ผ่านผูใ้ห้บริการหลักท่ีมี
ช่ือเสียง เช่น hello Pay, PayPal, Kerry, Express DHL เป็นตน้ มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้และจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งยิ่งใหญ่ และเป็นผูใ้ห้บริการแพลตฟอร์มพาณิชยกรรมอิเลก็ทรอนิกส์
รายแรกๆ ท่ีมีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือโทรทศัน์ในประเทศไทย ปัจจุบนัมี  Alibaba เป็นผูล้งทุน
รายใหญ่ในบริษทั ทั้งน้ีธุรกิจของ Lazada เติบโตอย่างรวดเร็วในประเทศไทยในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมา 
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โดยมีผูใ้ชง้านสั่งซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์ ทั้งทางเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ของ Lazada 
สูงสุดในประเทศไทย 

  
ภาพท่ี 2.1 ตวัอยา่งสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

ท่ีมา: Lazada, 2564 
 

 แพลตฟอร์มลาซาด้า เป็นเว็บไซด์ท่ีเปิดให้บริการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ซ่ึงก าลงัมาแรง
ลาซาดา้ มียอดขายและยอดการสั่งซ้ือท่ีค่อนขา้งสูง ท าให้เป็นท่ีจบัตามองของคู่แข่งทางการตลาด
บนโลกอินเทอร์เน็ต เพราะลาซาด้า เล็งเห็นถึงการเติบโตอย่างต่อเน่ืองของธุรกิจการซ้ือของ
ออนไลน์ในประเทศไทย จึงไดมี้การวางกลยุทธ์ทางการตลาดด่างๆ ทั้งระยะสั้นและขาว เพื่อท่ีจะ
เป็นเวบ็ไซดช์อ้ปป้ิงออนไลน์แห่งใหม่ส าหรับผูท่ี้ช่ืนชอบการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตท์ั้งหลาย 
พร้อมกนัน้ียงัมีความพร้อมท่ีจะเป็นเว็บไซต์ผูน้ าในดา้นธุรกิจ E-Commerce ของประเทศไทยอีก
ดว้ยสินคา้ทุกช้ินท่ีมีวางจ าหน่ายในเว็บไซด์ของลาซาดา้ ลว้นไดรั้บการคดัสรรมาเป็นอย่างดี โดย
ค านึงถึงคุณภาพในการผลิตเป็นส าคญั โดยตอ้งมีมาตรฐาน มีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ีตอ้งการของ
ตลาด ทั้งตอ้งมีความหลากหลายเพื่อให้ครอบคลุมทุกความตอ้งการในชีวิตประจ าวนั ไม่ว่าจะเป็น
สินคา้ในกลุ่ม โทรศพัทมื์อถือ และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ และคอมพิวเตอร์ กลอ้ง เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ภายในบา้น ของตกแต่งบา้น ประดบัยนตสุ์ขภาพและความงาม ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัเด็ก กีฬา หนงัสือ 
และอุปกรณ์เดินทาง นอกจากน้ีสินคา้ท่ีลาซาดา้ น ามาจดัจ าหน่ายยงัมีราคาไม่สูงมาก ท าให้ทุกคน
สามารถท่ีจะเขา้มาสั่งซ้ือจบัจองเป็นเจา้ของกนัไดแ้บบไม่ไกลเกินเอ้ือม 
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ภาพท่ี 2.2 โลโกแ้พลตฟอร์มลาซาดา้ 
ท่ีมา: Lazada, 2564 

 
 ส าหรับลาซาด้า  เ ปิดเป็นบริษัทท่ีให้บริการซ้ือขายสินค้าผ่านทางเว็บไซด์ หรือ  
E-Commerce ส่งผลให้บริษทั ลาซาดา้ ไม่มีความจ าเป็นในการเปิดหนา้ร้านเพื่อขายสินคา้ จึงท าให้
สามารถลดต้นทุนในส่วนต่างๆ ได้ เช่น ค่าเช่าร้าน ค่าจ้างพนักงานขายสินค้า หรือพนักงาน
แคชเชียร์ เป็นตน้ จึงท าให้ลาซาด้าสามารถขายสินคา้ในราคาถูกได้มากกว่าท่ีอ่ืนๆ นั่นเอง ด้วย
การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมาเป็นอย่างดี ลาซาดา้จึงเขา้ใจถึงความตอ้งการ ของลูกคา้และ
พยายามพฒันาปรับปรุงให้เหมาะสมอยู่เสมอเพื่อให้โดนใจลูกคา้ท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็นการลดราคา
สินค้าเป็นพิเศษ ทั้งประจ าเดือน ประจ าสัปดาห์ และในช่วงเทศกาลส าคญัต่างๆ โดยการสลบั
สับเปล่ียนไปจนครบในทุกหมวดสินคา้ ซ่ึงช่วยให้ผูซ้ื้อประหยดัมากยิ่งขึ้นในช่วงท่ีใครๆ ต่าง
รัดเข็มขดัดา้นการใช้จ่าย นอกจากนั้น ลาซาดา้ยงัไดมี้การแจกส่วนลดผ่านช่องทางต่างๆ อาทิเช่น 
การจดัตั้งบูธของทางลาซาดา้ ในงานกิจกรรมต่างๆ การเขา้ร่วมสนุกเขียนบทความ รวมถึงการจดั
กิจกรรมร่วมสนุกอ่ืนๆ เพื่อเป็นการคืนก าไรให้แก่ลูกคา้ เช่น การมอบของขวญัพรีเม่ียมต่างๆ การ
ร่วมลุ ้นบัตรชมคอนเสิร์ตบัตรชมภาพยนตร์ จึงท าให้มีผูท่ี้ติดตามรับข่าวสารโปรโมชั่น และ
กิจกรรมดีๆ จากทางลาซาดา้อยูเ่สมอ ไม่วา่จะเป็นทาง http:/blog.lazada.co.th ซ่ึงจะมีการอปัเดตข่าว
คราว แนะน าผลิตภณัฑ ์และโปรโมชัน่ดีๆ ให้ไดรั้บทราบกนัทุกวนัองัคารและพฤหัสบดี หรือทาง 
Facebook/lazadafanpage ท่ีมีผูเ้ขา้มากด Like มากกว่า 31,426,603 จ าหน่ายสินคา้จากแบรนด์สินคา้
และร้านคา้ชั้นน า มีขั้นตอนในการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีสะดวกรวดเร็วง่ายต่อการใชง้าน มีการร่วมมือกบั
บริษทัส่งของชั้นน าของประเทศในการจดัส่งสินคา้ให้แก่ลูกคา้ และมีช่องทางในการช าระเงินท่ี
สะดวกไวร้องรับลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
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ภาพท่ี 2.3 สินคา้จากแบรนด์สินคา้และร้านคา้ชั้นน า 

ท่ีมา: Lazada, 2564 
 
2.6 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 นงนภสั เสาวรส (2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง การจบัจ่ายออนไลน์ผ่านเวบ็ไซตล์าซาดา้ของ
กลุ่มคนรุ่นมิลเลนเนียล มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบการขายสินค้าออนไลน์ผ่านเว็บไซต์
ลาซาด้า และศึกษาพฤติกรรมการจับจ่ายสินคา้ของกลุ่มคนรุ่นมิลเลนเนียลในพื้นท่ีอ าเภอเมือง
พิษณุโลกและ อ าเภอบางกระทุ่ม วิธีการด าเนินงาน คือ เก็บขอ้มูลพฤติกรรมการจบัจ่ายสินคา้จาก
เวบ็ไซตล์าซาดา้ อ าเภอเมืองพิษณุโลกและ อ าเภอบางกระทุ่ม จ านวน 136 คน แบ่งเป็น Generation-
Z 16 คน Millennials 94 คน Generation-X 16 คน Baby Boomer และ  Silent Generation 5 คน 
ผลการวิจยัพบว่า ลาซาด้าจะจดั จ าหน่ายสินคา้จากผูข้ายหลายรายผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า โดยท า
หนา้ท่ีเป็นตวักลางการสั่งซ้ือ ช าระเงิน ส่งสินคา้ และรับรองคุณภาพสินคา้ ส าหรับพฤติกรรมการ
จบัจ่ายนั้น พบว่า เฉพาะกลุ่ม Millennial ร้อยละ 72 สั่งซ้ือสินคา้ท่ีเป็นเคร่ืองใชส่้วนตวั ร้อยละ 46 
สั่งซ้ือสินคา้ท่ีเป็นผลิตภณัฑข์องใชใ้นบา้น และร้อยละ 12 สั่งซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกสินคา้ คือ โปรโมชัน่ ลดราคาและการรีวิวสินคา้ การช าระเงินค่าสินคา้ส่วน
ใหญ่โอนผ่าน Mobile Banking ขณะท่ีวิธีการส่งสินคา้นั้น คนกลุ่ม Millennials เลือกส่งสินคา้แบบ
ส่งด่วน 
 นนัทช์นก จนัทร์เสน และคณะ (2560) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากตลาดออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั Lazada มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ของผูใ้ชบ้ริการผา่นบริษทั Lazada 2) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านบริษทั Lazada กลุ่มตัวอย่าง คือ ผูบ้ริโภคทั้งเพศชาย และเพศหญิง ในจังหวดันครปฐม มี
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ประชากรจ านวนทั้งส้ิน 903,629 คน ท่ีเป็นลูกคา้ของบริษทั Lazada การสุ่ม ตวัอยา่งโดยใชห้ลกัการ
ของ Yamane ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้ 
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและ
สถิติ ท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่  การวิ เคราะห์ Independent Sample T-Test เพื่อ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ตัวแปร 2 ตัวท่ีเป็นอิสระต่อกัน และการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบ ความแตกต่างระหว่างตวัแปรมากกว่า  
2 ตวั ผลการศึกษาพบว่า 1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูใ้ช้บริการ ผ่านบริษทั Lazada  
มีความแตกต่างกนั ตามอายุและการศึกษา มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ความแตกต่างตามเพศ อาชีพ 
และรายได ้มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และ 2) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ออนไลน์ของผูใ้ช้บริการผ่านบริษทั 
Lazada ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
ส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้าน กระบวนการให้บริการ ปัจจยัด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
 เปรมกมล หงษย์นต ์(2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร การศึกษา
งานวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกใช้
ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คนโดยการสุ่มอยา่งง่าย เคร่ืองมือ
ท่ีเลือกใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือเลือกใชแ้บบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ 
การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับสถิติท่ีใช้ทดสอบ
สมมติฐานในการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple regressions analysis) ผลการศึกษา
พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีอาชีพส่วนใหญ่ ท างาน
บริษทัเอกชน/รับจา้ง ระดบัการศึกษา ระดบัปริญญาตรี ประชากรส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญั
ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 6P’s และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ดว้ยกนั 2 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้น
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การรักษาความเป็นส่วนตวัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 
(ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
 สุชีวรรณ จนัทบูลย ์และกฤษฎา พรประภา (2564) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมผูซ้ื้อในการตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชัน่ Lazada ซ้ือสินคา้ออนไลน์ กรณีศึกษากลุ่ม Gen Z 
มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อในการตัดสินใจซ้ือ สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ Lazada กรณีศึกษากลุ่ม Gen Z 2) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ Lazada กรณีศึกษากลุ่ม Gen Z 
3) เพื่อศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น Lazada กรณีศึกษากลุ่ม Gen Z 
และ 4) น าขอ้มูลไปใช ้ประโยชน์ในธุรกิจการซ้ือขายผา่นแอปพลิเคชัน่ Lazada กรณีศึกษากลุ่ม Gen 
Z ขอบเขตของการวิจยั เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามและตรวจสอบความเช่ือมัน่โดย
ทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบาค แบบสอบถามได้กระจายแก่กลุ่มตวัอย่างเป็นผูซ้ื้อ
สินคา้ออนไลน์กลุ่ม Gen Z จ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ การแจกแจงความถ่ี 
ร้อยละ ทดสอบสมมติฐานดว้ยการวิเคราะห์ สมการถดถอยอย่างง่าย และวิเคราะห์สมการถดถอย
พหุคูณ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีส่งผลทางบวกต่อการตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ Lazada รองลงมาคือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ลกัษณะทาง กายภาพท่ีส่งผลทางบวกต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Lazada กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการอยู่ในระดบัสูง 
โดยภาพรวมของกลุ่มตวัอย่างมีความคิดว่าไดรั้บความสะดวกในการสั่งซ้ือ การเขา้ถึงขั้นตอนท่ีไม่
ยุ่งยาก บริการไม่ซับซ้อนและสามารถ ติดต่อผูข้ายได้ทุกคร้ังเม่ือพบปัญหาระดับสูงท่ีสุด โดย
ภาพรวมของกลุ่มตวัอยา่งมีการตดัสินใจของผูซ้ื้อ สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ Lazada เม่ือรู้ว่า
ขั้นตอนการเขา้ถึงแอปพลิเคชัน่ Lazada ไม่ยุ่งยาก ไดรั้บ ความรวดเร็วในขั้นตอนการบริการท่ีไม่
ซับซ้อน ไดรั้บความสะดวกในการสั่งซ้ือและช าระเงินและสามารถ ติดต่อผูซ้ื้อไดทุ้กคร้ังเม่ือพบ
ปัญหา  
 วะสา ปฏิสัมภิททาวงศ์ (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ผ่ าน  Application Shopee ในสถานการ ณ์ก า รแพ ร่ ระบ าด  Covid-19 ของประชาก ร ใน
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่น Application 
Shopee ในสถานการณ์การแพร่ระบาด Covid-19 ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษา
กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าผ่าน Application Shopee ในสถานการณ์การแพร่ระบาด 
Covid-19 ของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัด้านประชากร และ3) เพื่อศึกษา
กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าผ่าน Application Shopee ในสถานการณ์การแพร่ระบาด 
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Covid-19 ของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด 4P’s กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและซ้ือสินค้าผ่าน 
Application Shopee ในสถานการณ์การแพร่ระบาด Covid-19 จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ 
ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบใช้สถิติการ
ทดสอบแบบ t-test ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หาก
พบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ปัจจยัลกัษณะประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน Application Shopee ท่ีมี
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน Application Shopee 
ในสถานการณ์การแพร่ระบาด Covid-19 แตกต่างกัน ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ขอ้
ค าถามท่ี 1 ประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีมีการเลือกซ้ือสินคา้ต่างประเภทกัน (ดา้นผลิตภณัฑ์) 
และขอ้ค าถามท่ี 6 ประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีเลือกร้านคา้ท่ีอยูใ่กลก้บัพื้นท่ีท่ีอาศยัต่างกนั (ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย) ท าให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน Application Shopee ใน
สถานการณ์การแพร่ระบาด Covid-19 โดยรวมแตกต่างกนั 
 ชลิตา พลหาร (2559) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากเทสโก ้
โลตสั ชอ้ป ออนไลน์ (Tesco Lotus Shop Online) ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคทั่วไป พฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ผ่านชอ้ปออนไลน์และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากเทสโกโลตสั ชอ้ป ออนไลน์ของ
ลูกคา้ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล กลุ่มตวัอย่างเป็นลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้จากเทสโกโลตสั ช้อป 
ออนไลน์ทั้งส้ิน 205 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ซ่ึงมีตวัแปรตน้ คือ 
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้า และปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ จ าแนกกลุ่ม และพยากรณ์ตวัแปรตาม คือการตดัสินใจซ้ือสินคา้
จากเทสโกโลตสั ช้อป ออนไลน์ และเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกลูกคา้และทีมงานเทสโก้
โลตสั ชอ้ป ผลการทดสอบสมมติฐาน ดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ สถานภาพ วุฒิการศึกษา รายได ้
และอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากเทสโกโลตสั ชอ้ป ออนไลน์ แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ในช่วง 6 เดือน
ท่ีผ่านมา ประสบการณ์การซ้ือซ ้ า การสั่งซ้ือสินคา้รูปแบบต่างๆ และประสบการณ์การซ้ือสินคา้
อุปโภคบริโภคในช่องทางออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากเทสโกโลตสั 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านการ
บริการ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากเทสโกโลตสั 
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อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ในส่วนผลการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นว่าช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีผลต่อการนึกถึงหรือตั้งใจเลือกซ้ือสินคา้ในอดีตมากท่ีสุด เน่ืองจากชอ้ปออนไลน์มีจุดขาย
ท่ีเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชนัท่ีตอ้งท าให้สะดวกและใชง้านง่าย ส่วนการบริการมีผลต่อโอกาสการ
ซ้ือสินคา้ซ ้ าในอนาคตมากท่ีสุด เน่ืองจากเม่ือลูกคา้ประทบัใจในบริการหรือพนกังานส่งสินคา้ก็จะ
อยากซ้ือซ ้า และเร่ืองราคาโปรโมชัน่ และการส่ือสารโปรโมชัน่มีผลต่อการนึกถึงหรือตั้งใจเลือกซ้ือ
สินคา้จากเทสโกโลตสัเป็นอนัดบัแรกในระดบัเท่ากนั 
 สามารถ สิทธิมณี (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางช่องทาง Online: กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน และกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ระดบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทาง Online และเพื่อ
ศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในช่องทาง Online กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือประชาชน จงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร โดยวิธีของทาโร่  
ยามาเน่ จ านวน 400 คน สุ่มตัวอย่างโดยวิธีเจาะจง ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชวิ้เคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เปรียบเทียบความแตกต่างดว้ย สถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way ANOVA) และการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีการ (Schaffer) ผลการศึกษาพบว่า 
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพท าใหก้าร
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง Online ของประชาชนจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั กรณี
รายได้ต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง Online ต่างกับ และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย (สถานท่ี) การส่งเสริมการตลาด 
ส่ือสารการตลาด การยอมรับเทคโนโลย ีและบุคลากร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 
Online จงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร 
 รังสรรค์ สุธีสิริมงคล (2561) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร จากการสุ่ม
ตัวอย่างประชากรทั้ ง เพศชาย และหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 17 ปี  ถึงอายุ  36 ปี  ท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงเรียกวา่กลุ่ม Gen Y โดยเป็นกลุ่มท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตต่อวนัสูงสุด จ านวน 400 ราย 
โดยใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และรวบรวมขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์
โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติพหุคูณ (Multiple Regression) ในการทดสอบปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) และปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
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ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคยุคดิจิทัลใน
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21 – 30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,000 – 19,999 บาท ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร คือ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) ไดแ้ก่ ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 
รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 และดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 4.34 ตามล าดบั และปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม ไดแ้ก่ ดา้นการ
รับรู้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.69 รองลงมาคือ ด้านวฒันธรรม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 ด้านการเรียนรู้  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 ดา้นการจูงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54 ดา้นกลุ่มอา้งอิง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 
และด้านครอบครัว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ตามล าดับ ส าหรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.51 ด้านการรับรู้ถึงปัญหาและความต้องการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.44 ด้านการ
ตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 ตามล าดบั  
 ส่วนผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการ
ให้บริการส่วนบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู ้บ ริโภคยุคดิจิทัลใน
กรุงเทพมหานคร ส่วนปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม ไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นการจูง
ใจ และด้านวัฒนธรรม มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู ้บริโภคยุคดิจิทัลใน
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ชนิตา เสถียรโชค (2560) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ 
ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada มีวตัถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์บน Lazada เพื่อใหส้ามารถ
น าขอ้มูลไปใชใ้นการประเมินแนวโนม้ความตอ้งการของผูซ้ื้อ ก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และกล
ยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงกลุ่ม
ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่น Lazada โดยไดน้ าปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) รวมถึงปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ มาเป็นกรอบ
แนวความคิดในการศึกษาความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada 
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 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อ
สินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada มีจ านวน 2 ปัจจยั โดยสามารถเรียงล าดบัจากมากไป
นอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ราคา กระบวนการ และความหลากหลายของสินคา้
หรือร้านค้า และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และส าหรับการศึกษาความแตกต่างของปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจยัดา้นเพศและปัจจยัดา้นรายไดต้่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความพึง
พอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์บน Lazada ท่ีแตกต่างกนั 
 ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลของการศึกษาจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจการขายสินคา้ผา่นทาง
สังคมออนไลน์สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชว้างแผนปรับปรุงหรือพฒันาธุรกิจต่อไปได ้งานวิจยัน้ี
เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอย่างคือ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ จ านวน 400 คน 
โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
สถิติเชิงปริมาณประกอบดว้ย Independent Sample t-test, One-way ANOVA, Factor Analysis และ
Regression 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-33 ปี
สถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 10,000-20,000 บาท เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อสินคา้บ่อยท่ีสุด คือ 
Facebook ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้แฟชัน่ โดยจะซ้ือเดือนละ 2-3 คร้ัง และจ านวน
เงินเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ังจะต ่ากว่า 1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้
และร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มูลสินคา้ และกระบวนการให้บริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ 
 จิดาภา ธญัญรัตนวานิช (2564) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอป
พลิเคชนัออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของ ผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี 2) ศึกษาปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันนทบุรี และ 3) ศึกษาปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยีท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
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ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูท่ี้
มีอายุระหว่าง 20-60 ปี  ในจังหวัดนนทบุ รี  จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การ 
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี ในช่วงเวลาใดท่ีใช้แอปพลิเคชนับ่อยท่ีสุดเป็นช่วงก่อน
นอน โดยใชแ้อปพลิเคชนั เฉล่ียต่อวนัวนัละ 1-5 คร้ัง ระยะเวลาในการใชแ้อปพลิเคชนัเฉล่ียต่อวนั 
6-15 นาทีต่อคร้ัง แอปพลิเคชนั ขายสินคา้ออนไลน์ท่ีใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด คือ แอปพลิเคชนั Shopee 
จ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ผ่านทาง แอปพลิเคชนัออนไลน์โดยเฉล่ียมากท่ีสุดจ านวนเงิน 300–500 
บาท สินคา้และบริการท่ีนิยมซ้ือผา่นทาง แอปพลิเคชนัออนไลน์บ่อยท่ีสุด คือ เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัออนไลน์ของ
ผู ้บริโภคในจังหวัดนนทบุรีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .05 โดยมีสมการท านาย คือ 
y=.193x3+.130x5 มี 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และปัจจัยด้านการ
ให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) การยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ผ่านแอปพลิเคชันออนไลน์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ . 05 โดยมีสมการท านาย คือ 
y=.154x1+.223x2+.219x3 มี 3 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance 
Model: TAM) ปัจจยัดา้นความปลอดภยั (Security) ปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือ (Reliability)   
 ณฐัวุฒิ ศิลปะเดชากร (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านเว็บไซต์ LAZADA และแนะน าบอกต่อ มีวตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบ
ดิจิทลัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ LAZADA และแนะน าบอกต่อของผูบ้ริโภคในประเทศ
ไทย โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิง ในประเทศไทยท่ีเคยซ้ือ
สินคา้ผ่านเวบ็ไซต ์LAZADA จ านวน 399 คน โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล  
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุ ระหว่าง 21-30 ปี  
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 15,1001-30,000 บาท มีถ่ินท่ีอยู่อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซ้ือสินคา้
ผา่น LAZADA มาแลว้มากกวา่ 5 คร้ัง เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ผา่น LAZADA มีสินคา้ท่ีหลากหลาย เฉล่ีย
ซ้ือสินคา้คร้ังละประมาณ 501-1,200 บาท เหตุผลในการเขา้ชมเว็บไซต์ LAZADA เพราะตอ้งการ
ซ้ือสินคา้โดยสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ อุปกรณ์ และ อุปกรณ์เสริม อิเลก็ทรอนิกส์ จากผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า LAZADA ได้แก่ ปัจจัยด้าน Search 
Engine Optimization, Social Media Marketing, Email Marketing และปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยท่ี
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ส่งผลต่อการแนะน าบอกต่อเวบ็ไซต ์LAZADA ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น Search Engine Optimization และ 
ปัจจยัดา้นทศันคติ 
 ณิชารีย ์ทวีพฒันะพงศ์ (2560) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของภาพลกัษณ์องค์กร ส่วน
ประสมการตลาดและประโยชน์ท่ีไดรั้บ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางเว็บไซต์ Lazada 
ของผูบ้ริโภคในจังหวดักรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กร 
(Corporate Image) ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) และการยอมรับเทคโนโลย ีท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยประชากร
ในการวิจยัคือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่น Lazada ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 130 คน 
และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและใช้สถิติส าหรับวิเคราะห์ขอ้มูล 
ได้แก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression Analysis) ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
 ผลการวิจัย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-40 ปี  
มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน รายไดม้ากกว่า 25,000 บาทต่อเดือน ความถ่ีใน
การซ้ือน้อยกว่า 2 คร้ัง/เดือน และสอนค้าท่ีสั่งซ้ือส่วนใหญ่คือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านภาพลักษณ์องค์กร ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการซ้ือ/ขายสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada ท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัดา้นส่วนประสม
การตลาดออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาและดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัมีอิทธิพล
โดยตรงกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการซ้ือ/ขายสินคา้ผ่านทางเว็บไซต์ ในขณะท่ีปัจจยัดา้นส่วน
ประสมการตลาดออนไลน์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านการ
ให้บริการส่วนบุคคล ไม่มีอิทธิพลโดยตรงกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการซ้ือ/ขายสินคา้ผ่านทาง
เวบ็ไซต ์Lazada และ ปัจจยัดา้นการรับรู้ประโยชน์ท่ีไดรั้บ ไม่มีมีอิทธิพลโดยตรงกบัการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการซ้ือ/ขายสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดังนั้น เม่ือน าสมมติฐานมาพิจารณาพบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดออนไลน์มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการซ้ือ/ขายผ่านเว็บไซต์ Lazada อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 เพียงปัจจยัเดียว ท าใหท้ราบวา่การซ้ือขายสินคา้บนโลกออนไลน์นั้นผูบ้ริโภคมีแนวโนม้
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นดงักล่าว คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ราคาท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจและความเป็น
ส่วนตวัของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงส าคญั 
 ชมพูนุช น้อยหลี (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
จากร้านคา้ออนไลน์ มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ เพื่อ
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร์ และส่วนประสมทางการตลาด 7P’s กับการ
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ตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านค้าออนไลน์ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ(Primary Data) โดยใช้
แบบสอบถามออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างจ านวน 402 คน และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูปโดยวิธีทางสถิติ SPSS ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา และวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน 
ใชว้ิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และวิธี Chi-Square  
 จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 30 ปี การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายไดต้่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท โดยส่วนใหญ่ซ้ือ
เส้ือผา้จากอินสตาแกรม 1 - 2 คร้ังต่อเดือน และค่าเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือไม่เกิน 1,000 บาท มีการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ดว้ยตนเอง ส่วนการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
พบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ และระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ ท่ีแตกต่างกัน ส่วนปัจจยัด้านอาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ท่ีไม่แตกต่างกนั และส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ มี 6 ปัจจยัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ และ
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(7P’s) ท่ี ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ Shopee 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้มีประสบการณ์ใน
การซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, One - Way ANOVA และ Pearson Correlation 
 ผลการศึกษาพบวา่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee และ  
2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7P’s) ด้านผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับวตัถุประสงค์หลกัท่ีซ้ือสินคา้ ปัจจยัด้านช่อง
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ทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กับความถ่ีในการซ้ือสินคา้ และช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ 
ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ 
 ณัฐกานต์ กองแกม้ (2559) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของ
ผูใ้ช้ Application Shopee ในประเทศไทย มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ
บริการของผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่าน Application 
Shopee ของลูกคา้ในประเทศไทย เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ เก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามในระบบ
ออนไลน์โดยผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม คือผูใ้ช้ Application Shopee ในประเทศไทยจ านวน 400 คน 
วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณ โดยใชก้ารวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และบริการของผูใ้ช้ Application Shopee ในประเทศไทย และ การส่ือสารทางการตลาดแบบครบ
วงจรท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูใ้ช้ Application Shopee ในประเทศ
ไทย 
 ผลการศึกษาวิจัยพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง กลุ่มอายุท่ีใช้  
Application Shopee มากท่ีสุด คือ กลุ่มอายุ 21-25 ปีสถานท่ีพกัปัจจุบนัของผูใ้ช้ส่วนใหญ่ คือภาค
กลาง อาชีพของผู ้ใช้ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ลูกจ้าง/พนักงานบริษัท รายได้ของผู ้ใช้ส่วน
ใหญ่20,000 บาทขึ้นไป และแยกผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด และการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรไดด้งัน้ี 
 1. พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการของผูใ้ช้ Application Shopee พบว่า สินค้าท่ีผูใ้ช้ 
Application Shopee สนใจมากท่ีสุด คือ สินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
ทันทีท่ีทราบว่ามีการให้ส่วนลดในช่วงเวลาต่างๆ สาเหตุในการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค พบว่า 
คุณภาพของสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า ช่องทางในการซ้ือส่วนใหญ่ ซ้ือจาก 
Application Shopee ในโทรศพัท์มือถือ โดยช่ือเสียงของ Application Shopee ท าให้ผูใ้ช้เกิดความ
สนใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือของผูใ้ชค้ือ มีการเปรียบเทียบราคาจากหลายๆร้านคา้ก่อน
การตดัสินใจซ้ือ และช าระเงินโดยการโอนเงินผา่นธนาคาร 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ไปในทิศทางเดียวกนัอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ  0.05 เ ป็นด้านท่ีผู ้ใช้  Application Shopee ให้ความสนใจเป็นอันดับ ท่ี  4  
ท่ีค่าเฉล่ีย 3.91 
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 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นรา
คามีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการ ไปในทิศทางเดียวกันอย่าง อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 เป็นดา้นท่ีผูใ้ช ้Application Shopee ให้ความสนใจเป็นอนัดบัท่ี 2 ท่ีค่าเฉล่ีย 
4.18 
 4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ 
ไปในทิศทางเดียวกันอย่าง อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.05 เป็นด้านท่ีผูใ้ช้ Application Shopee ให้
ความสนใจเป็นอนัดบัท่ี 3 ท่ีค่าเฉล่ีย 3.95 
 5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ อย่าง
ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นดา้นท่ีผูใ้ช ้Application Shopee ใหค้วามสนใจมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัท่ี 1 ท่ีค่าเฉล่ีย 4.52 
 6. การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร พบวา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรมี
อิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ไปในทิศทางเดียวกนัอย่าง อย่างมีนยัส าคญั
ท่ีระดบั 0.05 
 ซ่ึงผูบ้ริหารของ Application Shopee สามารถน าข้อมูลจากการวิจัยคร้ังน้ีไปใช้ในการ
พฒันาธุรกิจ ท าใหอ้งคก์รมองเห็นจุดท่ีตอ้งการแกไ้ข และจุดท่ีองคก์รไดด้ าเนินงานมาไดอ้ยา่งดีอยู่ 
แลว้ เพื่อน าขอ้แก้ไขไปปรับปรุงในอนาคตเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของ
ลูกคา้ไดดี้ยิง่ๆขึ้นไป และจากการศึกษาคร้ังน้ียงัเป็นประโยชน์แก่ผูข้ายท่ีขายสินคา้ผา่น Application 
Shopee ใหรู้้ถึงความพึงพอใจของลูกคา้ในดา้นต่างๆเพื่อท่ีจะน าไปปรับปรุง พฒันาร้านของตนให้ดี
ยิง่ๆขึ้นไป สุดทา้ย การศึกษาคร้ังน้ียงัเป็นประโยชน์กบัผูข้ายรายใหม่ท่ีมีความสนใจขายสินคา้ผา่น 
Application Shopee ในการตดัสินใจเขา้ร่วมขายสินคา้และบริการเช่นกนั 
 กรรณิการ์ ชยัอ านาจ และกฤษฎา มูฮมัหมดั (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชั่น SHOPEE  ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ ออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อ
ศึกษาปัจจยัพฤติกรรมการ ซ้ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ 
SHOPEE ของคนวยัท างานในเขต กรุงเทพมหานคร และ 3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง แอพพลิเคชัน่ SHOPEE ของคนวยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใชจ้ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช ้คือแบบสอบถาม ใชก้าร
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สุ่มแบบเฉพาะเจาะจง และค่าความเช่ือมัน่โดยรวมเท่ากบั 0.837 โดยชุดแบบสอบถามจะถูก น ามา
วิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป และสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวิเคราะห์ในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว และการวิเคราะห์
การถดถอยแบบพหุคูณ  
 ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 21 - 30 ปี สถานภาพโสด 
การศึกษาระดบัปริญญา ตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ รายได ้10,001 – 20,000 
บาท มีความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ คือ เส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิง มีค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือต่อคร้ัง 3,001 – 4,000 บาท ในดา้นปัจจยัส่วน ประสมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัในระดับมาก และในดา้นการตดัสินใจซ้ือผูต้อบ แบบสอบถามให้ความส าคัญใน
ระดบัมากเช่นกนั  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อการตดัสินใจ เลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ SHOPEE ของคนวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมี นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เพียงด้านเดียว 2) ปัจจัย
พฤติกรรมการซ้ือ พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังท่ีแตกต่าง กันมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ SHOPEE ของคนวยัท างานในเขต กรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เพียงดา้นเดียว 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ SHOPEE ของคนวยัท างานในเขต 
กรุงเทพมหานคร พบว่า มีทั้งหมด 2 ดา้น คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริม
การตลาดอยา่งมี นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 กรองกาญจน์ พึ่ งแก้ว และคณะ (2561) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ลูกคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ LAZADA รวมทั้งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมดังกล่าว เก็บรวบรวมขอ้มูลกับลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นด้วยแบบสอบถาม 
จ านวน 400 ราย วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานดว้ยการถดถอยเชิงพหุ ผลการศึกษาพบว่าลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ 
LAZADA ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 16-25 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นิสิต/
นักศึกษา มีรายไดเ้ดือนละ 15,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ดา้นสุขภาพและความงามผ่าน 
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ซ้ือสินคา้ในเวลา 18.01 น. –23.59 น. ซ้ือเดือนละ 4 คร้ัง ใช้จ่าย 401-500 
บาทต่อคร้ัง ส่วนประสมทางการตลาดบริการของลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA 
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โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ด้านท่ีกลุ่มตัวอย่างมีความเห็นมากท่ีสุด คือ ด้านสถานท่ีใช้
บริการ ดา้นกระบวนการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา พบว่า ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการด้าน
ความถ่ีในการซ้ือ คือ ปัจจยัดา้นราคาส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคา มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
 สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อ
ศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน โดยจ าแนกเป็นเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ผ่านช่องทาง
ตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
6P’se ของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยั
ด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทาง ในการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจยัดา้นการให้บริการ ส่วนบุคคล (Personalization) และปัจจยัดา้นการรักษาความ
เป็นส่วนตัว (Privacy) ท่ีมีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลาง
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจัยด้านคุณภาพการ
บริการของเว็บไซต์ (Quality of web service) ประกอบด้วย ด้านประสิทธิภาพ (Efficiency) ด้าน
ความสามารถของระบบ (System Availability) ด้านการท าให้บรรลุผลส าเร็จ (Fulfillment) ด้าน
ความเป็นส่วนตวั (Privacy) การตอบสนอง ต่อการใชบ้ริการ (Responsiveness) และดา้นการติดต่อ
ระหว่างผูใ้ช้บริการกับเว็บไซต์ (Contact)  ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) และ4) เพื่อศึกษาพฤติกรรมใช้งาน
อินเตอร์เน็ต (Internet) ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีมี อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์กลุ่ม
ประชากร ท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ีเลือกศึกษากลุ่มประชากร หรือผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีเคยซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่น ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace)  
 ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาด 
กลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ของผูบ้ริโภคจากการท าการวิจยัในคร้ังน้ี สามารถ
ระบุ ความส าคัญของแต่ละปัจจัยท่ีมีอิทธิพล และส่งผลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกคา้ได้ 
ประกอบไป ด้วย 8 ปัจจยั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-marketplace) โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจยัประสิทธิภาพ
ของเวบ็ไซตแ์ละการน าเสนอ สินคา้, ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), ปัจจยัความภกัดีในตราสินคา้ 
(Brand Loyalty) ปัจจัยด้าน ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ และราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริม
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การตลาด และการให้ขอ้มูลข่าวสาร โปรโมชั่น ปัจจยัด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั และการ
ให้บริการส่วนบุคคล ปัจจยัการรับรู้ถึงแบรนด์ (Brand Awareness) และปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์
ของสินคา้และการต่อรองราคาตามล าดบั 
 นริศรา ยิ้มบางออ้ และ ฐิติรัตน์ มีมาก (2562) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษา
ระดบัทศันคติในการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 2) ศึกษาระดบั
ความไวว้างใจเก่ียวกับการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 3) ศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัปทุมธานี 4) ศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ปทุมธานี และ5) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จังหวดัปทุมธานี จ านวน 400 คน ท าการรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การศึกษา และใช้สถิติวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ โดยใช้การวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ ดว้ยวิธีน าตวัแปรเขา้ทั้งหมด ผลการวิจยั ดงัน้ี 
 1. ทศันคติเก่ียวกับการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยรวมผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือ
สินค้าผ่านระบบออนไลน์ เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีทัศนคติท่ีดีทุกข้อ โดยมีทัศนคติท่ีดี
เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้โดย 
ผา่นระบบออนไลน์วา่มีความสะดวกในการซ้ือได ้24 ชัว่โมง เป็นอนัดบัแรก รองลงมาไดแ้ก่ การใช้
ระบบออนไลน์เป็นประจ าท าให้รู้สึกว่าการซ้ือสินคา้เป็นเร่ืองง่าย และความสนุกสนานเพลิดเพลิน
จากการซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ เป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 2. ความไวว้างใจของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจผูข้ายสินคา้ผ่านมีระบบออนไลน์ใน
ระดบัมากทุกขอ้ โดยมีความไวว้างใจในเร่ืองการปรับปรุงขอ้มูลให้ทนัสมัยตลอดเวลาในระดบัมาก 
เป็นอนัดบัแรก รองลงมาไดแ้ก่สินคา้ท่ีขายผ่านระบบออนไลน์ มีราคาถูกกว่าร้านคา้ทัว่ไป ส่วน
ความน่าเช่ือถือและไวว้างใจได ้ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ โดยรวม
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัใน
ระดบัมากทุกดา้น โดยให้ความส าคญัในดา้นราคา เป็นอนัดบัแรก รองลงมาไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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 4. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี โดยรวม
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัใน
ระดบัมากทุกขอ้ โดยให้ความส าคญัในเร่ืองการประชาสัมพนัธ์สินคา้และการอพัเดทขอ้มูลอย่าง
สม ่าเสมอมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ ในระดบัมาก เป็นอนัดบัแรก รองลงมา
ไดแ้ก่ วิถีชีวิตมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์เน่ืองจากมีความสะดวกและง่าย 
และการท่ีไดอ่้านความคิดเห็นของผูอ่ื้นส่งผลให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ เป็นอนัดบั
สุดทา้ย 
 5. ทศันคติและความไวว้างใจของผูบ้ริโภค ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงตวัแปรทุกตวัส่งผล
ทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเรียงล าดบัจากมากไป
หานอ้ย คือ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการจดัจ าหน่าย ทั้งน้ีปัจจยั
ทั้ง 4 ดา้น ร่วมกนัอธิบายความผนัแปรของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
ไดร้้อยละ 24.8 
 ปัญญพฒัน์ เตชะศิริเชษฐ์ (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภคอย่างย ัง่ยืนของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภคอย่างย ัง่ยืนของคนวยั
ท างานในกรุงเทพมหานคร โดยใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ ศึกษากลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์วยั
ท างานในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 411 คน โดยใช้วิธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบการสุ่มตามความสะดวก การวิจยัคร้ังน้ีใชก้ารวิเคราะห์ วิธีการทดสอบความแตกต่าง 
(Independent t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Anova) และการวิเคราะห์
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ตามแนวคิดการบริโภคอย่างย ัง่ยืน มี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ด้านเพศ 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด และ  
3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์นอกจากนั้นยงัพบว่ากลุ่มตวัอย่างเพศหญิงจะมี
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ตามแนวคิดการบริโภคอย่างย ัง่ยืนต่อเดือนมากกว่าเพศชาย ดงันั้น
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์อาจเนน้การเจาะตลาดกลุ่มเพศหญิงมากขึ้น รวมทั้งการสร้างแบ
รนด์เพื่อสร้างความเช่ือมั่นและท าให้แบรนด์เป็นท่ีรักของกลุ่มถูกค้าเพศหญิงและใช้ช่องทาง
โซเชียลมีเดียท่ีสามารถขา้ถึงผูบ้ริโภคได้มาก ตลอดจนควรน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาช่วยให้
ขอ้มูลผูบ้ริโภคใหส้ามารถรับรู้ถึงคุณภาพ และความคุม้ค่าของสินคา้ 
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 ลดัดาวลัย ์หนูแทน (2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือสินค้าผ่าน ส่ือออนไลน์ของประชากรในพื้น ท่ีจังหวัด
นครศรีธรรมราช มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรท่ีซ้ือสินคา้ผ่านส่ือ
ออนไลน์ในพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช 2) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้
ผ่านส่ือออนไลน์ และ 3) เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ของประชากรในพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช เป็นการ
วิจัย เ ชิงปริมาณ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากประชากรในพื้น ท่ีจังหวัด
นครศรีธรรมราชท่ีซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ จ านวน 400 คน ท่ีไดจ้ากการสุ่มตวัอย่างแบบหลาย
ขั้นตอน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ท าการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติไคสแควร์ 
 ผลจากการศึกษาวิจยัพบว่า ประชาชนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด อายุ 21-30 ปี 
อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 -20,000 บาท ช่องทางใน
การซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นเฟซบุ๊ค ประเภทของสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือ 
ส่วนใหญ่เป็นเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นส่ือออนไลน์ ส่วนใหญ่อยูท่ี่เดือนละ 
1 คร้ัง ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 500 - 1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วน
บุคคลมีความสัมพนัธ์ของกบัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ พบวา่ ให้
ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด คือ สามารถเขา้ถึงสินคา้
ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 
 จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทาง
แอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจัย ท่ี มีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงไดแ้ก่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ในเร่ืองของ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้น
การยอมรับเทคโนโลยี ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด การยอมรับเทคโนโลยี ความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ และการให้บริการส่วนบุคคล 
ว่า ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหรือไม่ อย่างไร โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 405 คน 
ผ่านทางแบบสอบถามทางออนไลน์ และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ผลค่าทางสถิติตามวตัถุประสงค์
ของงานวิจยัดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป 
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 ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีจ านวน  
4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
การยอมรับเทคโนโลยี 2) ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ 3) ปัจจยัดา้นราคา คุณภาพ
และความหลากหลายของสินคา้ในแอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ และ  
4) ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และความมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ใน
ส่วนของการศึกษาความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ผลวิจยัพบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนั 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ของกลุ่มตัวอย่างในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั โดยกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือ
มากกว่าผู ้ท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงจากผลการวิจัยผู ้ประกอบการและนัก พัฒนา
แอพพลิเคชัน่สามารถน าไปพฒันาระบบปฏิบติัการของแอพพลิเคชัน่ซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ให้มี
ประสิทธิภาพ และตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้นได ้
 ชุติมา คลา้ยสังข์ (2564) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
การซ้ือสินคา้ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากร
ศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น ทางส่ือสังคมออนไลน์ และเพื่อวิเคราะห์ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ กลุ่ม
ตัวอย่างเป็นกลุ่มคนท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ จ านวน 400 คน ในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานครเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
คือ สถิ ติ เ ชิงพรรณนา  Independent Sample t-test, One-way ANOVA และ  Multiple Regression 
ผลการวิจยัปรากฏวา่ 
 ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-33 ปี สถานภาพโสด 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
อยู่ท่ี 10,001-20,000 บาท เครือข่ายส่ือสังคมออนไลน์ท่ีกลุ่มตัวอย่างใช้ซ้ือสินค้าบ่อยท่ีสุด คือ 
Facebook ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้แฟชั่น ซ้ือสินคา้เดือนละ 2-3 คร้ัง จ านวนเงิน
เฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ังต ่ากว่า 1,000 บาทผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นต่าง ๆ 
คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ไม่ต่างกนั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้น
ผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 5) ด้าน
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บุคลากร 6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และ 7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ลว้นส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ 



 

บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีวตัถุประสงค์ 
1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ และ  
2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยั
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีขั้นตอนการด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั 
3.2 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.4 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.6 การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิจยั 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร ในช่วงอาย ุ16-64 

ปี จ านวน 3,897,849 คน (กองยทุธศาสตร์ส านกังานกรุงเทพมหานคร, 2564)  
 กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร ในช่วงอายุ 16-64 
ปี โดยค านวณจากสูตร Yamane (1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ประมาณ 95 % ความคลาดเคล่ือนของ
การสุ่มตวัอยา่งท่ีระดบั 0.05 ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ราย 

 

 n = 
N

1+(Ne2)
 

 
 เม่ือ   n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  N  =  จ านวนประชากร 
  e2  =  ระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับใหเ้กิดขึ้นได ้= 5% 

     หรือ 0.05 
แทนค่าในสูตร 
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   n        = 
3,897,849

 1+(3,897,849x0.052)
 

     
   n  =  399.95 
 
 ดังนั้น ในการท าวิจัยคร้ังน้ี ผูท้  าวิจัยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย เพื่อป้องกันความ
ผิดพลาดจากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชว้ิธีการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดย
เลือกเฉพาะกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร ในช่วงอาย ุ16-64 ปี 
 
3.2 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผู ้วิจัยด า เนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้แบบสอบถามท่ีผู ้วิจัยสร้างขึ้ นจัดท า
แบบสอบถาม กับกลุ่ม เป้าหมาย คือ ผู ้ใช้ อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร ในช่วงอายุ   
16-64 ปี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย เม่ือผูว้ิจยัเก็บแบบสอบถาม
ครบตามจ านวนพร้อมตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนของแบบสอบถาม และรวบรวม
แบบสอบถามมาด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลในขั้นตอนต่อไป 
 
3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย ใช้แบบสอบถามท่ีผูวิ้จัยสร้างขึ้น โดยการศึกษาจากแนวคิด  
และทฤษฎี หรืองานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เคร่ืองมือแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ จ านวน 5 ขอ้ 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า มี
ลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ จ านวน 4 ขอ้ ประกอบดว้ย ช่องทางการรับรู้หรือรู้จกับริษทั ลกัษณะ
สินคา้ท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ัง 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า มีลักษณะ
แบบสอบถามเป็น Rating Scale ประกอบดว้ย 7 ดา้น จ านวน 35 ขอ้ คือ 
  1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
  2. ดา้นราคา 
  3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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  5. ดา้นบุคคล   
  6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
  7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ซ่ึงแบบสอบถามส่วนท่ี 3 จะประเมินค าตอบเป็น 5 ระดบั (Rating Scale) (บุญชม ศรีสะอาด
, 2559) คอื 
  เห็นดว้ยมากท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั 5 คะแนน 
  เห็นดว้ยมาก  ใหค้่าน ้าหนกั 4 คะแนน 
  เห็นดว้ยปานกลาง ใหค้่าน ้าหนกั 3 คะแนน 
  เห็นดว้ยนอ้ย  ใหค้่าน ้าหนกั 2 คะแนน 
  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั 1 คะแนน 
 การแปลผลค่าคะแนน แปลผลโดยถือตามเกณฑ์คะแนนเฉล่ีย โดยใช้สูตรอนัตรภาคชั้น
    

    5

15−

 = 0.80 
 
  ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
  ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 
3.4 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Research) คือ แบบสอบถาม ผูว้ิจยั
ไดส้ร้างขึ้นเอง มีขั้นตอนในการสร้างดงัน้ี 
 1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ก าหนดกรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวิจยัและใชเ้ป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
 2. สร้างแบบสอบถาม และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่า ครอบคลุมวตัถุประสงค ์
จากการน าแบบสอบถามไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบจ านวน 3 ท่าน และน ามาปรับปรุงตาม
ค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
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 3. ความถูกตอ้งในเน้ือหาเคร่ืองมือ น าแบบสอบถามเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงของแบบสอบถามและน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อปรับปรุงใหส้มบูรณ์ 
  3.1 ผูวิ้จยัท าการตรวจสอบหาความเท่ียงตรงตามเน้ือหาของแบบสอบถามตาม
ขั้นตอน ดงัน้ี  
  3.2 ผู ้วิ จัยน า เสนอแบบสอบถาม (ฉบับ ร่าง)  เสนอต่ออาจารย์ท่ี ป รึกษา  
เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งเชิงเน้ือหา ตลอดจนให้ขอ้เสนอแนะ ปรับปรุงแกไ้ข เพื่อให้สอดคลอ้ง
ตามวตัถุประสงคก์ารวิจยั และความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
  3.3 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถาม (ฉบบัร่าง) ท่ีแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา
ไปทดสอบดา้นเน้ือหาและขอ้ค าถาม โดยการให้ผูมี้ความรู้และประสบการณ์จ านวน 3 ท่าน เพื่อท า
การวิเคราะห์ และพิจารณาค าถามเป็นรายขอ้พร้อมทั้งให้ความคิดเห็นในแต่ละประเด็น เพื่อน ามา
ปรับปรุงขอ้ค าถามใหส้มบูรณ์ยิง่ขึ้น 
   
 4. น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดลองใช ้(Try – out) กบักลุ่มเป้าหมาย คือ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตใน
กรุงเทพมหานคร ในช่วงอายุ 16-64 ปี จ านวน 30 คน ได้ค่า Try – out มากกว่า 0.8 ซ่ึงถือว่า
แบบสอบถามน้ีมีความเช่ือถือไดส้ามารถน าไปเก็บขอ้มูลไดจ้ริง 
  
3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการ ดงัน้ี 
 1.  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) ข้อมูลในส่วนน้ี ผู ้ศึกษาได้เก็บรวบรวมข้อมูลจาก 
กลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอยา่งโดยตรง ดงัน้ี 
  1.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยผูว้ิจัยขอความร่วมมือกับผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตใน
กรุงเทพมหานคร ในช่วงอาย ุ16-64 ปี ในการด าเนินการตอบแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด โดยการ
สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) มีทั้งค  าถามแบบปลายปิด (Close ended Questions) คือ 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 
  ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
  1.2 ตรวจสอบแบบสอบถามท่ีได้รับกลับคืนมา โดยตรวจสอบความถูกต้อง  
และครบถว้นของขอ้มูล แลว้น ามาก าหนดรหสัค าตอบเพื่อท าการวิเคราะห์ประมวลผลต่อไป 
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 2.  ข้อมูลทุ ติยภู มิ  (Secondary data) โดยการหาข้อมูลด้วยการค้นคว้าจากเอกสาร 
และบทความท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลพื้นฐานในการศึกษาเก็บขอ้มูลท่ีใชเ้ป็นแนวทางในการวิจยั 
  
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิจัย 
 1. เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ใชส้ถิติหาความถี่ และร้อยละ 
  ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ ใชส้ถิติหาความถี่ และร้อยละ 
  ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ใชส้ถิติหา
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซ่ึงประกอบด้วย t-test และ F-test (One - Way 
Analysis of Variance) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไวด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้  แตกต่างกนั สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ t-test และ F-test (One - 
Way Analysis of Variance ) 
 สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้  แตกต่างกนั สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ t-test และ F-test (One - 
Way Analysis of Variance ) 



 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า” โดยมี

วัตถุประสงค์ดังน้ี 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู ้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาด้า และ 2) เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ มีผลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
ตอนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 

ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ตารางท่ี 4.1 แสดงค่าความถี่ ร้อยละ จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 203 50.7 
หญิง 197 49.3 
รวม 400 100.0 

  
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีจ านวน 203 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50.7 และเพศหญิง จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.3 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงค่าความถี่ ร้อยละ จ าแนกตามอายุ 
อายุ จ านวน ร้อยละ 

         ต ่ากวา่ 16 ปี 7 1.8 
         16-25 ปี 40 10.0 
         26-35 ปี 89 22.2 
         36-45 ปี 174 43.5 
         46-55 ปี 74 18.5 
         56-65 ปี 16 4.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.2 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 36-45 ปี จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อย
ละ 43.5 รองลงมาอายุ 26-35 ปี จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 อายุ 46-55 ปี จ านวน 74 คน คิด
เป็นร้อยละ 18.5 อายุ 16-25 ปี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 อายุ 56-65 ปี จ านวน 16 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.0 และ อายตุ ่ากวา่ 16 ปี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าความถี่ ร้อยละ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา  จ านวน ร้อยละ 
         ต ่ากวา่ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย 23 5.8 
         ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 32 8.0 
         อนุปริญญา/ ปวส. 92 23.0 
         ปริญญาตรี 193 48.2 
         ปริญญาโท 53 13.2 
         ปริญญาเอก 7 1.8 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 193 คน 
คิดเป็นร้อยละ 48.2 รองลงมา อนุปริญญา/ ปวส. จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 ปริญญาโท 
จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.0 ต ่ากว่าชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และ ปริญญาเอก จ านวน  
7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าความถี่ ร้อยละ จ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

         ขา้ราชการ / วิสาหกิจ 104 26.0 
         เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั 105 26.2 
         พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน 110 27.5 
         นกัเรียน/นกัศึกษา 47 11.8 
         พ่อบา้น/แม่บา้น 34 8.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.4 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน จ านวน 110 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 รองลงมาเจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อย
ละ 26.2 ขา้ราชการ / วิสาหกิจ จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 47 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.8 พ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงค่าความถี่ ร้อยละ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
         ต ่ากวา่ 5,000 บาท 38 9.5 
         5,001 – 15,000 บาท 86 21.5 
         15.001 – 25,000 บาท 137 34.2 
         25,001 – 35,000 บาท 72 18.0 
         35,001 – 45,000 บาท 55 13.8 
         มากกวา่ 45,001 บาท 12 3.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท 
จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 15,000 บาท จ านวน 86 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.0 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต ่ากว่า 5,000 บาท จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 45,001 
บาท จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 2 พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงค่าความถี่ ร้อยละ จ าแนกตามช่องทางท่ีรู้จกั 

ช่องทางท่ีรู้จัก จ านวน ร้อยละ 
         โทรทศัน์ 20 5.0 
         นิตยสาร 11 2.8 
         Facebook 118 29.4 
         Twitter 48 12.0 
         Instagram 104 26.0 
         Line 44 11.0 
         YouTube 55 13.8 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.6 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักแพลตฟอร์มลาซาด้าจากช่องทาง  

Facebook จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 รองลงมา Instagram จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.0 YouTube จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 Twitter จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 Line 
จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 โทรทศัน์ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และนิตยสาร จ านวน 
11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงค่าความถี่ ร้อยละ จ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

         อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 18 4.5 
         อุปกรณ์เสริมอิเลก็ทรอนิกส์ 12 3.0 
         ทีวีและเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น 31 7.7 
         สุขภาพและความงาม 126 31.5 
         เด็กอ่อนและของเล่น 29 7.2 
         ซูเปอร์มาร์เก็ตและสัตวเ์ล้ียง 50 12.5 
         บา้นและไลฟ์สไตล ์ 15 3.8 
         แฟชัน่ผูห้ญิง 14 3.5 
         แฟชัน่ผูช้าย 9 2.3 
         เคร่ืองประดบั 7 1.8 
         กีฬาและการเดินทาง 50 12.5 
         ยานยนตแ์ละอุปกรณ์ 39 9.7 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.7 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ประเภท

สุขภาพและความงาม จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมา ซูเปอร์มาร์เก็ตและสัตวเ์ล้ียง 
และกีฬาและการเดินทาง จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 ยานยนตแ์ละอุปกรณ์ จ านวน 39 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.7 ทีวีและเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบา้น จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 เด็กอ่อนและ
ของเล่น จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
บา้นและไลฟ์สไตล ์จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 แฟชัน่ผูห้ญิง จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.5 อุปกรณ์เสริมอิเลก็ทรอนิกส์ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 แฟชัน่ผูช้าย จ านวน 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.3 และเคร่ืองประดบั จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าความถี่ ร้อยละ จ าแนกตามความถี่ท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
ความถี่ที่เข้าใช้บริการ จ านวน ร้อยละ 

         สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง 234 58.5 
         สัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง 128 32.0 
         สัปดาห์ละ 5-6 คร้ัง 38 9.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.8 ความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ีท่ีเขา้
ใชบ้ริการบนแพลตฟอร์มลาซาดา้สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมา
สัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 และสัปดาห์ละ 5-6 คร้ัง จ านวน 38 คน คิด
เป็นร้อยละ 9.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ จ าแนกตามจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือ 

จ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
         นอ้ยกวา่ 500 บาท 127 31.8 
         501-1,000 บาท 118 29.4 
         1,001-1,500 บาท 148 37.0 
         1,501-2,000 บาท 7 1.8 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.9 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เงินซ้ือของบนแพลตฟอร์มลาซาด้า 
1,001-1,500 บาท จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมา จ านวนเงินน้อยกว่า 500 บาท 
จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 จ านวนเงิน 501-1,000 บาท จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 
และจ านวนเงิน 1,501-2,000 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า  
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ 𝐗 S.D. แปลผล 
คิดวา่สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีความหลากหลาย 3.57 0.65 มาก 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้จากคุณภาพของ
สินคา้ท่ีไดม้าตรฐานสามารถใชง้านไดจ้ริง 

4.13 0.53 มาก 

คิดวา่บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีการใหข้อ้มูลสินคา้ รายละเอียด
การใหบ้ริการอยา่งละเอียดและครบถว้น 

4.53 0.57 มาก 

คิดวา่สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีคุณสมบติัตรงตามขอ้มูล
ท่ีไดท่ี้ไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของสินคา้ 

4.14 0.50 มาก 

รวม 4.09 0.56 มาก 
  

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.09 เม่ือจ าแนกเป็นรายข้อแล้ว พบว่า คิดว่าบนแพลตฟอร์มลาซาด้ามีการให้ข้อมูลสินค้า 
รายละเอียดการให้บริการอย่างละเอียดและครบถ้วน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.53
รองลงมา คิดว่าสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีคุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีไดท่ี้ไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของ
ขอ้มูลของสินคา้ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้
จากคุณภาพของสินคา้ท่ีไดม้าตรฐานสามารถใช้งานไดจ้ริง อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 
และ คิดว่าสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีความหลากหลาย อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ดา้นราคา 

ด้านราคา 𝐗 S.D. แปลผล 
คิดว่าราคาสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีราคาท่ีต ่ากว่าการ
ซ้ือสินคา้ช่องทางอ่ืน 

3.92 0.54 มาก 

คิดวา่สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

4.32 0.66 มาก 

คิดวา่แพลตฟอร์มลาซาดา้ มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้ท าใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น 

4.20 0.53 มาก 

คิดวา่บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีค่าธรรมเนียมการจดัส่งสินคา้ท่ี
เหมาะสม 

4.13 0.51 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เน่ืองจากมีการระบุ
ราคาท่ีชดัเจน  

4.44 0.57 มาก 

รวม 4.20 0.56 มาก 
  

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 
เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เน่ืองจากมีการระบุ
ราคาท่ีชดัเจน อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 รองลงมา คิดว่าสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
มีราคาท่ีคุ ้มค่ากับคุณภาพของสินค้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 คิดว่าแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ท าใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น อยู่
ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 คิดว่าบนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีค่าธรรมเนียมการจดัส่งสินคา้ท่ี
เหมาะสม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13 และคิดว่าราคาสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า  
มีราคาท่ีต ่ากวา่การซ้ือสินคา้ช่องทางอ่ืน อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 𝐗 S.D. แปลผล 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า มีช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ 

4.18 0.61 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากความพร้อมใน
การใชง้านสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

4.09 0.46 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้จากบริการจดัส่งท่ี
ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

4.32 0.59 มาก 

สามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือและสถานะการจดัส่ง
สินคา้ได ้

4.11 0.57 มาก 

รวม 4.17 0.55 มาก 
  

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า
จากบริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 รองลงมา ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.18 สามารถตรวจสอบสถานการณ์สั่งซ้ือและสถานการณ์จดัส่งสินคา้ได ้อยูใ่นระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 และตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากความพร้อมในการใช้งาน
สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

ด้านการส่งเสริมการตลาด   𝐗 S.D. แปลผล 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้เน่ืองจากมีการมอบ
ส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ 

4.25 0.56 มาก 

คิดวา่การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร ผา่นช่องทาง
ต่างๆ ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้  

4.27 0.57 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากกิจกรรมลด
ราคาสินคา้ 

4.02 0.44 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากการน าคะแนน
สะสมในการสั่งซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด   

4.37 0.58 มาก 

คิดวา่การจดักิจกรรมชิงของรางวลั หรือการเล่นเกมส์ มีความ
เหมาะสมและสามารถใชง้านไดจ้ริง 

4.23 0.55 มาก 

รวม 4.23 0.54 มาก 
  

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า 
จากการน าคะแนนสะสมในการสั่งซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.37 รองลงมา คิดว่าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ข้อมูลข่าวสาร ผ่านช่องทางต่างๆ  ท าให้ท่าน
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 ตดัสินใจซ้ือสินคา้
บนแพลตฟอร์มลาซาด้าเน่ืองจากมีการมอบส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.25 คิดว่าการจดักิจกรรมชิงของรางวลั หรือการเล่นเกมส์ มีความเหมาะสมและสามารถใช้
งานไดจ้ริง อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
จากกิจกรรมลดราคาสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.02 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ดา้นบุคคล   

ด้านบุคคล   𝐗 S.D. แปลผล 
ตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า  จากการให้
ค  าแนะน าลูกคา้ท่ีเหมาะสมของร้านคา้ 

4.02 0.49 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีช่องทาง
การติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง สามารถตอบกลบั และปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในทนัที 

4.17 0.49 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีเจา้หนา้ท่ี 
(Contact Center) มีการติดตามหลงัการขายอยา่งสม ่าเสมอ 

4.22 0.51 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีเจา้หนา้ท่ี 
(Contact Center) ใหบ้ริการท่ีสุภาพเรียบร้อย 

4.26 0.44 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีเจา้หนา้ท่ี 
(Contact Center) ท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

4.16 0.66 มาก 

รวม 4.17 0.52 มาก 
  

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ด้านบุคคล โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.17 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีเจา้หนา้ท่ี 
(Contact Center) ให้บริการท่ีสุภาพเรียบร้อย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 รองลงมา  
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เพราะมีเจา้หน้าท่ี (Contact Center) มีการติดตามหลงั
การขายอย่างสม ่าเสมอ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22  ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาด้า เพราะมีช่องทางการติดต่อส่ือสารกับเจ้าหน้าท่ี (Contact Center) ได้ตลอด 24 ชั่วโมง 
สามารถตอบกลบั และปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในทนัที อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 ตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เพราะมีเจ้าหน้าท่ี (Contact Center) ท่ีสามารถแก้ไขปัญหาได้
อย่างรวดเร็ว อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 และตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
จากการใหค้  าแนะน าลูกคา้ท่ีเหมาะสมของร้านคา้ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานข้อมูล เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ด้านกระบวนการให้บริการ 𝐗 S.D. แปลผล 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีขอ้ผิดพลาด
ในการใชบ้ริการต ่า 

4.03 0.54 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีขั้นตอนใน
การใชบ้ริการท่ีไม่ยุง่ยาก 

4.22 0.51 มาก 

คิดวา่หากตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จะมี
บริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว  

4.29 0.64 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เน่ืองจากสามารถ
เปล่ียนหรือคืนสินคา้ได ้หากไดสิ้นคา้ไม่ตรงกบัท่ีระบุไว ้

4.18 0.54 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากการแจง้
รายละเอียดการช าระเงินท่ีชดัเจน 

4.06 0.57 มาก 

รวม 4.15 0.56 มาก 
  

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้าด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ คิดวา่หากตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ จะมีบริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 รองลงมา ตดัสินใจซ้ือ
สินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า เพราะมีขั้นตอนในการใช้บริการท่ีไม่ยุ่งยาก อยู่ในระดับมาก  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เน่ืองจากสามารถเปล่ียนหรือคืน
สินคา้ได ้หากไดสิ้นคา้ไม่ตรงกบัท่ีระบุไว ้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ตดัสินใจซ้ือสินคา้
บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากการแจง้รายละเอียดการช าระเงินท่ีชดัเจน  อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.06 และตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีขอ้ผิดพลาดในการใชบ้ริการต ่า 
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 𝐗 S.D. แปลผล 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เน่ืองจากช่องทาง
การช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง เช่น การเก็บเงินปลายทาง 
ช าระดว้ยบตัรเครดิต 

4.13 0.60 มาก 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีรูปแบบการ
ใชง้านง่าย 

4.28 0.54 มาก 

คิดวา่จะมีระบบรักษาความปลอดภยัหากตดัสินใจซ้ือสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้ 

4.13 0.52 มาก 

คิดวา่บนแพลตฟอร์มลาซาดา้จดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่ายต่อการ 
เลือกซ้ือสินคา้ 

4.39 0.56 มาก 

คิดว่าวิธีการน าเสนอสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า มีการ
ปรับเปล่ียนรูปแบบให้ทนัสมยัเขา้กบัสถานการณ์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

4.65 0.48 มาก 

รวม 4.32 0.54 มาก 
  

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า คิดว่าวิธีการน าเสนอสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาด้า มีการปรับเปล่ียนรูปแบบให้ทันสมยัเขา้กับสถานการณ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 รองลงมา  คิดว่าบนแพลตฟอร์มลาซาดา้จดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่าย
ต่อการ เลือกซ้ือสินคา้ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ เพราะมีรูปแบบการใชง้านง่าย อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 ตดัสินใจซ้ือสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้ เน่ืองจากช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง เช่น การเก็บเงินปลายทาง 
ช าระด้วยบัตรเครดิต อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13 และคิดว่าจะมีระบบรักษาความ
ปลอดภยัหากตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13 
ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
1.1 ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 
 
สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ จะใชก้ารทดสอบค่า t (Independent Sample t-test) เพื่อใชท้ดสอบ

กลุ่มตวัอย่าง ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครดงันั้น จะยอมรับ สมมติฐานหลกั (H1) ก็ต่อเม่ือ 
Sig มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.17 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามเพศ โดยใช ้t-test 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ t df Sig. 
เพศ 4.149 398 .000* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.17 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ พบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐาน (H1) 
และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความว่า ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ แตกต่างกนั 

 
1.2 ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
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H0: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 

 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนัจะท าการทดสอบความ
แตกต่างดว้ยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพื่อหาว่าคู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.18 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาย ุ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 

SS Df MS f Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 2.406 5 .481 18.917 .000* 
ภายในกลุ่ม 10.023 394 .025   

รวม 12.430 399    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.18 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานครจ าแนกตามอายุพบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐาน (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่าง
กันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิ้จยัจึงทดสอบความแตกต่างจ าแนกตามอายุโดยใช้การ
ทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงผลการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ ของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามอาย ุ

อาย ุ 𝐗 ต ่ากวา่ 16 
ปี 

16-25 ปี 26-35 ปี 36-45 
ปี 

46-55 
ปี 

56-65 
ปี 

4.18 3.98 4.25 4.19 4.21 4.30 
ต ่ากวา่ 16 ปี 4.18 - .204 

(.084) 
.071 

(.934) 
.012 

(1.00) 
.029 

(.999) 
.121 

(.729) 
16-25 ปี 3.98  - .276* 

(.000) 
.217* 
(.000) 

.234* 
(.000) 

.325* 
(.000) 

26-35 ปี 4.25   - .058 
(.159) 

.041 
(.738) 

.049 
(.933) 

36-45 ปี 4.19    - .017 
(.988) 

.108 
(.240) 

46-55 ปี 4.21     - .091 
(.506) 

56-65 ปี 4.30      - 
*มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.19 เม่ือทดสอบความแตกต่าง การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

จ าแนกตามอาย ุแตกต่างกนัอยา่งมีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ 
ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีอาย ุ26-35 ปี 36-45 ปี 46-55 ปี  และ 56-65 ปีมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้

บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มากกวา่ อาย ุ16-25 ปี 
 
1.3 ผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 
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สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคัญ
ทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนัจะท าการทดสอบความ
แตกต่างดว้ยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพื่อหาว่าคู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.20 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตาม ระดบัการศึกษา 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 

SS Df MS f Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 2.050 5 .410 15.560 .000* 
ภายในกลุ่ม 10.380 394 .026   

รวม 12.430 399    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษาพบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ
สมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมี 
ระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน  ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ แตกต่างกนั  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงทดสอบความแตกต่าง
จ าแนกตามระดบัการศึกษาโดยใชก้ารทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตารางท่ี 4.21 แสดงผลการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ ของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามระดบัการศึกษา 

ระดบั
การศึกษา 

�̅� ต ่ากวา่ชั้น
มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

ชั้น
มธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ 

ปวช. 

อนุปริญญา/ 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

4.27 3.98 4.21 4.23 4.13 4.12 
ต ่ากวา่ชั้น
มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

4.27 - .283* 
(.000) 

.052 
(.864) 

.037 
(.954) 

133 
(.057) 

.144 
(.511) 

ชั้น
มธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ 

ปวช. 

3.98  - .231* 
(.000) 

.245* 
(.000) 

.149* 
(.005) 

.138 
(.526) 

อนุปริญญา/ 
ปวส. 

4.21   - .014 
(.992) 

.081 
(.135) 

.092 
(.830) 

ปริญญาตรี 4.23    - .095* 
(.014) 

.107 
(.707) 

ปริญญาโท 4.13     - .011 
(1.00) 

ปริญญาเอก 4.12      - 
*มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.21 เม่ือทดสอบความแตกต่าง การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

จ าแนกตามระดบัการศึกษา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 จ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ 
ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีระดับการศึกษา ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ นอ้ยกวา่ ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย 
ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีระดบัการศึกษา อนุปริญญา/ ปวส. ปริญญาตรี และปริญญาโท มีการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า มากกว่า ระดับการศึกษา ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย/ 
ปวช. 



72 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาโท มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ นอ้ยกวา่ ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี 

 
1.4 ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0: ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 
 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน  (H1)  ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนัจะท าการทดสอบความ
แตกต่างดว้ยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพื่อหาว่าคู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.22 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตาม อาชีพ 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 

SS Df MS f Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 3.478 4 .870 38.375 .000* 
ภายในกลุ่ม 8.951 395 .023   

รวม 12.430 399    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพพบว่า มีค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐาน (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมี อาชีพ ท่ีแตกต่าง



73 

กัน  ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงทดสอบความแตกต่างจ าแนกตามอาชีพโดยใช้การ
ทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ ของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามอาชีพ 

อาชีพ 𝐗 

ขา้ราชการ / 
วิสาหกิจ 

เจา้ของ
กิจการ/
ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

พนกังาน/
ลูกจา้ง
เอกชน 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

พ่อบา้น/
แม่บา้น 

4.19 4.14 4.29 4.01 4.31 
ขา้ราชการ / 
วิสาหกิจ 

4.19 - .054 
(.149) 

.099* 
(.000) 

.183* 
(.000) 

.121* 
(.003) 

เจา้ของกิจการ/
ประกอบธุรกิจ

ส่วนตวั 

4.14  - .153* 
(.000) 

.129* 
(.000) 

.175* 
(.000) 

พนกังาน/
ลูกจา้งเอกชน 

4.29   - .282* 
(.000) 

.022 
(.967) 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

4.01    - .305* 
(.000) 

พ่อบา้น/แม่บา้น 4.31     - 
*มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.23 เม่ือทดสอบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

จ าแนกตามอาชีพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 จ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ 
ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีอาชีพ พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน และพ่อบา้น/แม่บา้น มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มากกว่า อาชีพ ขา้ราชการ / วิสาหกิจ  แต่น้อยกว่าอาชีพ นักเรียน/
นกัศึกษา 
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ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน และพ่อบา้น/แม่บา้น มีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้ามากกว่าอาชีพ เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั แต่น้อยกว่า
อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้นอ้ยกวา่อาชีพ พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน 

ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้
มากกวา่อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 

 
1.5 ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0: ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนัจะท าการทดสอบความ
แตกต่างดว้ยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพื่อหาว่าคู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตาม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 

SS Df MS f Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 3.596 5 .719 32.077 .000* 
ภายในกลุ่ม 8.834 394 .022   

รวม 12.430 399    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ
สมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมี 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงทดสอบความแตกต่าง
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยใชก้ารทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงผลการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ ของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

𝐗 ต ่ากวา่ 
5,000 บาท 

5,001 – 
15,000 
บาท 

15.001 – 
25,000 
บาท 

25,001 
– 

35,000 
บาท 

35,001 
– 

45,000 
บาท 

มากกวา่ 
45,001 
บาท 

4.00 4.19 4.25 4.30 4.12 3.95 
ต ่ากวา่ 5,000 

บาท 
4.00 - .189* 

(.000) 
.244* 
(.000) 

.296* 
(.000) 

.116* 
(.020) 

.051 
(.956) 

5,001 – 
15,000 บาท 

4.19  - .055 
(.203) 

.107* 
(.001) 

.072 
(.166) 

.240* 
(.000) 

15,001 – 
25,000 บาท 

4.25   - .052 
(.339) 

.128* 
(.000) 

.296* 
(.000) 

25,001 – 
35,000 บาท 

4.30    - .180* 
(.000) 

.348* 
(.000) 

35,001 – 
45,000 บาท 

4.12     - .167* 
(.032) 

มากกวา่ 
45,001 บาท 

3.95      - 

*มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.25 เม่ือทดสอบความแตกต่าง การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 จ านวน 5 คู่ ไดแ้ก่ 
ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001–15,000 บาท 15,001–25,000 บาท 25,001–

35,000 บาท และ 35,001–45,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้าน้อยกว่า 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท 

ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001– 35,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้มากกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 15,000 บาท แต่น้อยกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน มากกวา่ 45,001 บาท 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท และมากกว่า 45,001 บาท  
มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท 
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ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท และมากกว่า 45,001 บาท  
มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท 

ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 45,001 บาท มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท 

 
สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า  แตกต่างกนั 
2.1 ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีช่องทางท่ีรู้จักท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีช่องทางท่ีรู้จกัท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีช่องทางท่ีรู้จกัท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 
 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนัจะท าการทดสอบความ
แตกต่างดว้ยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพื่อหาว่าคู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดับนยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามช่องทางท่ีรู้จกั 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 

SS Df MS f Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 4.403 6 .734 35.936 .000* 
ภายในกลุ่ม 8.026 393 .020   

รวม 12.430 399    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามช่องทางท่ีรู้จักพบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ
สมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมี 
ช่องทางท่ีรู้จัก ท่ีแตกต่างกัน  ส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ แตกต่างกนั  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงทดสอบความแตกต่าง
จ าแนกตามช่องทางท่ีรู้จกัโดยใชก้ารทดสอบแบบ Scheffe’s  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตารางท่ี 4.27 แสดงผลการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครจ าแนก
ตามช่องทางท่ีรู้จกั 
ช่องทางท่ี

รู้จกั 
𝐗 โทรทศัน์ นิตยสาร Facebook Twitter Instagram Line YouTube 

3.76 4.31 4.25 4.16 4.22 4.22 4.16 
โทรทศัน์ 3.76 - .547* 

(.000) 
.486* 
(.000) 

.400* 
(.000) 

.454* 
(.000) 

.452* 
(.000) 

.399* 
(.000) 

นิตยสาร 4.31  - .061 
(.932) 

.147 
(.151) 

.092 
(.651) 

.095 
(.691) 

.148 
(.134) 

Facebook 4.25   - .085 
(.059) 

.031 
(.850) 

.033 
(.939) 

.086* 
(.034) 

Twitter 4.16    - .054 
(.576) 

.052 
(.802) 

.001 
(1.00) 

Instagram 4.22     - .002 
(1.00) 

.055 
(.493) 

Line 4.22      - .053 
(.759) 

YouTube 4.16       - 
*มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.27 เม่ือทดสอบความแตกต่าง การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

จ าแนกตามช่องทางท่ีรู้จกั แตกต่างกนัอยา่งมีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 จ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ 
ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีช่องทางท่ีรู้จักจากนิตยสาร Facebook Twitter Instagram Line และ

YouTube มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มากกวา่ช่องทางท่ีรู้จกัจากโทรทศัน์ 
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ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีช่องทางท่ีรู้จกัจากนิตยสาร YouTube  มีการตดัสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่ช่องทางท่ีรู้จกัจาก Facebook 

 
2.2 ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทสินค้าท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0: ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทสินคา้ท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทสินคา้ท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 
 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนัจะท าการทดสอบความ
แตกต่างดว้ยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพื่อหาว่าคู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.28 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตาม ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 

SS Df MS f Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 3.925 11 .357 16.280 .000* 
ภายในกลุ่ม 8.504 388 .022   

รวม 12.430 399    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.28 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีซ้ือพบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ
สมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมี 
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ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงทดสอบความแตกต่าง
จ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีซ้ือโดยใชก้ารทดสอบแบบ Scheffe’s  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตารางท่ี 4.29 แสดงผลการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
ประเภทสินคา้ที่ซ้ือ 𝐗 

อุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

อุปกรณเ์สริม
อิเลก็ทรอนิกส์ 

ทีวีและ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน

บา้น 

สุขภาพและ
ความงาม 

เด็กออ่น
และของ
เล่น 

ซูเปอร์มาร์เก็ตและ
สัตวเ์ลี้ยง 

บา้นและไลฟ์
สไตล ์

แฟชัน่
ผูห้ญิง 

แฟชัน่
ผูช้าย 

เคร่ืองประดบั 
กีฬาและการ
เดินทาง 

ยานยนต์
และอุปกรณ ์

  4.09 4.33 4.30 4.16 4.08 4.24 4.36 4.27 4.29 4.36 4.27 4.00 
อุปกรณอ์ิเล็กทรอนิกส์ 4.09 - .237 

(.075) 
.209* 
(.022) 

.066 
(.988) 

.012 
(1.00) 

.149 
(.265) 

.272* 
(.004) 

.179 
(.398) 

.198 
(.462) 

.268 
(.127) 

.183* 
(.046) 

.086 
(.964) 

อุปกรณเ์สริม
อิเลก็ทรอนิกส์ 

4.33  - .028 
(1.00) 

.170 
(.208) 

.249* 
(.014) 

087 
(.984) 

.035 
(1.00) 

.057 
(1.00) 

.038 
(1.00) 

.031 
(1.00) 

.054 
(1.00) 

.323* 
(1.00) 

ทีวีและเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ในบา้น 

4.30   - .142* 
(.020) 

.221* 
(.001) 

.059 
(.989) 

.063 
(.999) 

.029 
(1.00) 

.010 
(1.00) 

.059 
(1.00) 

.026 
(1.00) 

.295* 
(.000) 

สุขภาพและความงาม 4.16    - .079 
(.818) 

.083 
(.423) 

.206* 
(.008) 

.113 
(.769) 

.132 
(.823) 

.201 
(.344) 

.116* 
(.026) 

.152* 
(.001) 

เด็กออ่นและของเล่น 4.08     - .162* 
(.027) 

.285* 
(.000) 

.192 
(.150) 

.211 
(.239) 

.280* 
(.045) 

.195* 
(.001) 

.073 
(.965) 

ซูเปอร์มาร์เก็ตและสัตว์
เลี้ยง 

4.24      - .123 
(.715) 

.029 
(1.00) 

.048 
(1.00) 

.118 
(.971) 

.033 
(1.00) 

.235* 
(.000) 

บา้นและไลฟ์สไตล ์ 4.36       - .093 
(.992) 

.074 
(1.00) 

.004 
(1.00) 

.089 
(.962) 

.358* 
(.000) 

แฟชัน่ผูห้ญิง 4.27        - .019 
(1.00) 

.088 
(.999) 

.003 
(1.00) 

.265* 
(.001) 

แฟชัน่ผูช้าย 4.29         - .069 
(1.00) 

.015 
(1.00) 

.284* 
(.006) 

เคร่ืองประดบั 4.36          - .085 
(.998) 

.354* 
(.001) 

กีฬาและการเดินทาง 4.27           - .269* 
(.000) 

ยานยนตแ์ละอุปกรณ ์ 4.00            - 

*มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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  จากตารางท่ี 4.29 เม่ือทดสอบความแตกต่าง การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
จ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 จ านวน 11 คู่ ไดแ้ก่ 

ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินคา้ประเภททีวีและเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น บา้นและไลฟ์สไตลกี์ฬา
และการเดินทาง มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มากกว่าสินคา้ประเภทอุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินคา้ประเภทเด็กอ่อนและของเล่นและยานยนตแ์ละอุปกรณ์ มีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่สินคา้ประเภทอุปกรณ์เสริมอิเลก็ทรอนิกส์ 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินคา้ประเภทสุขภาพและความงาม เด็กอ่อนและของเล่นและยาน
ยนต์และอุปกรณ์ มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้น้อยกว่าสินคา้ประเภททีวีและ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินคา้ประเภทบา้นและไลฟ์สไตล์และกีฬาและการเดินทางมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มากกว่าสินคา้ประเภทสุขภาพและความงามแต่นอ้ยกวา่
ประเภทยานยนตแ์ละอุปกรณ์ 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินค้าประเภทซูเปอร์มาร์เก็ตและสัตว์เล้ียง บ้านและไลฟ์สไตล์
เคร่ืองประดบั และกีฬาและการเดินทางมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มากกว่า 
สินคา้ประเภทเด็กอ่อนและของเล่น 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินค้าประเภทยานยนต์และอุปกรณ์มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาดา้ นอ้ยกวา่ สินคา้ประเภทซูเปอร์มาร์เก็ตและสัตวเ์ล้ียง 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินค้าประเภทยานยนต์และอุปกรณ์มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่สินคา้ประเภทบา้นและไลฟ์สไตล์ 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินค้าประเภทยานยนต์และอุปกรณ์มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่สินคา้ประเภทแฟชัน่ผูห้ญิง 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินค้าประเภทยานยนต์และอุปกรณ์มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่สินคา้ประเภทแฟชัน่ผูช้าย 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินค้าประเภทยานยนต์และอุปกรณ์มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่สินคา้ประเภทเคร่ืองประดบั 

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินค้าประเภทยานยนต์และอุปกรณ์มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่สินคา้ประเภทกีฬาและการเดินทาง 
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2.3 ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 

สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0: ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 
 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบจะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนัจะท าการทดสอบความ
แตกต่างดว้ยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพื่อหาว่าคู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.30 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตาม ความถี่ท่ีเขา้ใชบ้ริการ 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 

SS Df MS f Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 1.404 2 .702 25.287 .000* 
ภายในกลุ่ม 11.025 397 .028   

รวม 12.430 399    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการพบว่า มีค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ
สมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมี 
ความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงทดสอบความแตกต่าง
จ าแนกตามความถี่ท่ีเขา้ใชบ้ริการโดยใชก้ารทดสอบแบบ Scheffe’s  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตารางท่ี 4.31 แสดงผลการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครจ าแนก
ตามความถี่ท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
ความถี่ท่ีเขา้ใชบ้ริการ 𝐗 สัปดาห์ละ 1-2 

คร้ัง 
สัปดาห์ละ 3-4 

คร้ัง 
สัปดาห์ละ 5-6 

คร้ัง 
4.21 4.12 4.32 

สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง 4.21 - .094* 
(.000) 

.105* 
(.002) 

สัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง 4.12  - .200* 
(.000) 

สัปดาห์ละ 5-6 คร้ัง 4.32   - 
*มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.31 เม่ือทดสอบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

จ าแนกตามความถี่ท่ีเขา้ใชบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 จ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ 
ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีความถ่ีท่ีเขา้ใช้บริการสัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง และสัปดาห์ละ 5-6 คร้ัง  

มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้นอ้ยกวา่ความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการสัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง 
ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีความถ่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการสัปดาห์ละ 5-6 คร้ังมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้บน

แพลตฟอร์มลาซาดา้มากกวา่ความถี่ท่ีเขา้ใชบ้ริการสัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง 
 
2.4 ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีจ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือท่ีแตกต่างกันส่งผล

ต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือท่ีแตกต่างกนัส่งผล

ต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือท่ีแตกต่างกนัส่งผล

ต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั 
 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการ
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญั
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ทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนัจะท าการทดสอบความ
แตกต่างดว้ยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพื่อหาว่าคู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.32 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ 

SS Df MS f Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม .853 3 .284 9.722 .000* 
ภายในกลุ่ม 11.577 396 .029   

รวม 12.430 399    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือพบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า 
ยอมรับสมมติฐาน (H0)  และปฏิเสธสมมติฐาน (H1)  หมายความว่าผู ้ใช้ อินเทอร์เน็ตใน
กรุงเทพมหานครท่ีมี จ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ แตกต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นผูวิ้จยัจึง
ทดสอบความแตกต่างจ าแนกตามจ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือโดยใช้การทดสอบแบบ Scheffe’s  ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงผลการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครจ าแนก
ตามจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือ 
จ านวนเงินท่ีใชใ้น

การซ้ือ 
�̅� นอ้ยกวา่ 500 

บาท 
501-1,000 

บาท 
1,001-1,500 

บาท 
1,501-
2,000 
บาท 

4.13 4.24 4.21 4.12 
นอ้ยกวา่ 500 บาท 4.13 - .190* 

(.000) 
.082* 
(.001) 

.009 
(.999) 

501-1,000 บาท 4.24  - .027 
(.647) 

.118 
(.364) 

1,001-1,500 บาท 4.21   - .091 
(.589) 

1,501-2,000 บาท 4.12    - 
*มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.33 เม่ือทดสอบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 

จ าแนกตามจ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือแตกต่างกนัอย่างมีนัยความส าคญัท่ีระดับ 0.05 จ านวน 1 คู่ 
ไดแ้ก่ 

ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือ 501-1,000 บาท และ 1,001-1,500 บาท มีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มากกวา่จ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือนอ้ยกวา่ 500 บาท 
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ตารางท่ี 4.34 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานในภาพรวม (สมมติฐานท่ี 1) 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาด้า 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้
เฉลีย่ 

ต่อเดือน 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นราคา ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นบุคคล ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 
หมายเหตุ : ✓ ยอมรับสมมติฐาน x ปฏิเสธสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4.35 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานในภาพรวม (สมมติฐานท่ี 2) 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม

ลาซาด้า 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 

ช่องทางการรับรู้
หรือรู้จักบริษัท 

ลกัษณะ
สินค้าที่ซ้ือ 

ความถี่ 
ในการ
ซ้ือ 

จ านวนเงินท่ีใช้
ในการซ้ือแต่ละ

คร้ัง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นราคา ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นบุคคล ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ✓ ✓ ✓ ✓ 
หมายเหตุ : ✓ ยอมรับสมมติฐาน x ปฏิเสธสมมติฐาน 



 

บทท่ี  5 
สรุปผล การอภิปรายผล ข้อจ ากดัของการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า” โดยมี

วัตถุประสงค์ดังน้ี 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู ้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาด้า และ 2) เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ ท าใหไ้ดผ้ลสรุปออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจยั 
5.2 อภิปรายผลการวิจยั 

 5.3 ขอ้จ ากดัของการวิจยั 
 5.4 ขอ้เสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 จากการศึกษาข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศชาย มีจ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.7 มีอายุ 36-45 ปี จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 
43.5 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.2 มีอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน 
จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 137 
คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 
 จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ รู้จกัแพลตฟอร์มลาซาดา้จากช่องทาง  Facebook จ านวน 118 
คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 ซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ประเภทสุขภาพและความงาม จ านวน 126 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 มีความถี่ท่ีเขา้ใชบ้ริการบนแพลตฟอร์มลาซาดา้ สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง จ านวน 
234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 และใช้เงินซ้ือของบนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 1,001-1,500 บาท จ านวน 
148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0   
 จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า  สามารถสรุป
เป็นรายด้านได้ดังนี ้

ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ 
พบว่า คิดว่าบนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีการให้ขอ้มูลสินคา้ รายละเอียดการให้บริการอย่างละเอียด
และครบถว้น อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53รองลงมา คิดวา่สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มี
คุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีได้ท่ีได้ใส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของสินคา้ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย
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เท่ากบั 4.14 และตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้จากคุณภาพของสินคา้ท่ีไดม้าตรฐาน
สามารถใชง้านไดจ้ริง อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 

ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า 
ตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า เน่ืองจากมีการระบุราคาท่ีชัดเจน อยู่ในระดับมาก  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 รองลงมา คิดว่าสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพของ
สินคา้ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 และคิดวา่แพลตฟอร์มลาซาดา้ มีการเปรียบเทียบราคา
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ท าให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.20 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 เม่ือจ าแนกเป็น
รายขอ้แลว้ พบว่า ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้จากบริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี 
อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 รองลงมา ตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า  
มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18  และสามารถตรวจสอบ
สถานการณ์สั่งซ้ือและสถานการณ์จดัส่งสินคา้ได ้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 เม่ือจ าแนกเป็น
รายขอ้แลว้ พบวา่ ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากการน าคะแนนสะสมในการสั่งซ้ือ
สินค้าไปแลกเป็นส่วนลด อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.37 รองลงมา คิดว่าการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ข้อมูลข่าวสารผ่านช่องทางต่างๆ ท าให้ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาด้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 และตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า
เน่ืองจากมีการมอบส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 

ดา้นบุคคล โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีเจา้หน้าท่ี (Contact Center) ให้บริการท่ีสุภาพ
เรียบร้อย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 รองลงมา ตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ เพราะมีเจา้หน้าท่ี (Contact Center) มีการติดตามหลงัการขายอย่างสม ่าเสมอ อยู่ในระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.22 และตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เพราะมีช่องทางการ
ติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง สามารถตอบกลบั และปฏิสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ในทนัที อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 

ดา้นกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 เม่ือจ าแนกเป็น
รายขอ้แลว้ พบว่า คิดว่าหากตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า จะมีบริการส่งสินค้าท่ี
รวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 รองลงมา ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
เพราะมีขั้นตอนในการใชบ้ริการท่ีไม่ยุง่ยาก อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 และตดัสินใจซ้ือ
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สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เน่ืองจากสามารถเปล่ียนหรือคืนสินคา้ได ้หากไดสิ้นคา้ไม่ตรงกบัท่ี
ระบุไว ้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 เม่ือจ าแนกเป็น
รายขอ้แลว้ พบว่า คิดว่าวิธีการน าเสนอสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีการปรับเปล่ียนรูปแบบให้
ทนัสมยัเขา้กบัสถานการณ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 รองลงมา  
คิดว่าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าจัดหมวดหมู่สินค้าท่ีง่ายต่อการเลือกซ้ือสินค้า อยู่ในระดับมาก  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 และตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีรูปแบบการใชง้านง่าย 
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 
  
 จากการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปได้ดังนี ้

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 

1.1 ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1.2 ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

1.3 ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  

1.4 ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

1.5 ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าแตกต่างกนั 

2.1 ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีช่องทางท่ีรู้จกัท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
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2.2 ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทสินค้าท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05  

2.3 ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีท่ีเขา้ใช้บริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05  

2.4 ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลตามวตัถุประสงค ์ไดด้งัน้ี 
 1) จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ พบวา่  
 ดา้นช่องทางการรับรู้หรือรู้จกับริษทั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้จากช่องทาง Facebook ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคส่งใหญ่รู้จกั อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่รับรู้ช่องทางการท าการตลาดแพลตฟอร์มลาซาดา้จากช่องทาง Facebook เพราะผูบ้ริโภคเขา้ใช้
งาน Facebook จะรับรู้โฆษณาจากแพลตฟอร์มลาซาด้าอยู่เป็นประจ า จึงท าให้จดจ าสินคา้ได ้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือสินคา้บ่อย
ท่ีสุด คือ Facebook โดยเป็นช่องทางท่ีมีผูใ้ช้งานมากท่ีสุด และไม่เสียค่าใช้จ่ายในการโพสต์ขาย
สินคา้ อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รังสรรค ์สุธีสิริมงคล (2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร พบว่า  
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีท าให้รู้จกักบับริษทัท่ีใหบ้ริการส่วนใหญ่ คือ Facebook 
เน่ือง Facebook เป็นเครือข่ายสังคมท่ีกวา้งท าใหบ้ริษทัท่ีขายสินคา้ออนไลน์เป็นท่ีรู้จกั 
 ดา้นลกัษณะสินคา้ท่ีซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีจะเลือกซ้ือคา้ประเภทสุขภาพและ
ความงาม เพื่อใช้ในการบ ารุงสุขภาพ และผิวพรรณให้มีความสะอาดสวยงาม อาจเป็นเพราะ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จึงมีความตอ้งการท่ีเลือกซ้ือสินคา้ท่ีดูแลสุขภาพและความงาม 
มากกวา่เพศชาย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนงนภสั เสาวรส (2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง การจบัจ่าย
ออนไลน์ผา่นเวบ็ไซตล์าซาดา้ของกลุ่มคนรุ่นมิลเลนเนียล พบวา่ กลุ่ม Millennial มีการสั่งซ้ือสินคา้
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ท่ีเป็นเคร่ืองใชส่้วนตวั เช่น ครีมบ ารุง เคร่ืองส าอาง เป็นตน้ เพื่อน ามาใชใ้นการบ ารุงผิวใหมี้สุขภาพ
ดี และสอดคลอ้งกบั ชลิตา พลหาร (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินค้า จ าก เทสโก้  โลตัส  ช้อป  ออนไลน์  ( Tesco Lotus Shop Online) ของลู กค้า ใน เขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จากเทสโก ้โลตสั ชอ้ป ออนไลน์ (Tesco Lotus Shop Online) ส่วนใหญ่จะซ้ือน ้ าด่ืม และ
ผลิตภัณฑ์เสริมความงาม (ผิวหน้า , ช่องปาก , ผิวกาย , เส้นผม , ระงับกล่ินกาย , ผ้าอนามัย , 
เคร่ืองส าอาง) 
 ดา้นความถ่ีในการซ้ือ พบวา่ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีการเขา้ใชง้าน
บนลาซาดา้สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการท่ีเขา้มาเลือกดูสินคา้ท่ีมี
การลดราคา หรือสินค้าท่ีต้องการเท่านั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของจิดาภา ธัญญรัตนวานิช 
(2564) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในจังหวดันนทบุรี พบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชันออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันนทบุรี มีช่วงเวลาท่ีใชแ้อปพลิเคชนับ่อยท่ีสุดเป็นช่วงก่อนนอน โดยใชแ้อปพลิเคชนั เฉล่ีย
ต่อวนัวนัละ 1-5 คร้ัง อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกับ ณิชารีย ์ทวีพฒันะพงศ์ (2560) ได้ท าการศึกษาเร่ือง 
อิทธิพลของภาพลกัษณ์องคก์ร ส่วนประสมการตลาดและประโยชน์ท่ีไดรั้บ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada มีความถ่ีในการซ้ือนอ้ยกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 
 ด้านจ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือแต่ละคร้ัง พบว่า ผูท่ี้ตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาด้า ใช้เงินในการซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้าคร้ังละ 1,001-1,500 บาท อาจเป็นเพราะ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัคงไม่มัน่ใจท่ีจะท าการซ้ือสินคา้ในราคาท่ีสูง เน่ืองจากสินคา้บนแพลตฟอร์มมี
ความน่าเช่ือถือนอ้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐัวุฒิ ศิลปะเดชากร (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจัยท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์ LAZADA และแนะน าบอกต่อ พบว่า ผู ้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต ์LAZADA เฉล่ียซ้ือสินคา้คร้ังละประมาณ 501-1,200 บาท 
อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบั ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7P’s) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ผา่นแอพพลิเคชัน่ Shopee 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีจ านวน 501-1,000 บาท ท่ีใชซ้ื้อสินคา้ในแต่ละคร้ัง 
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 2) จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ พบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้ แตกต่างกนั สามารถอภิปรายผลตามรายดา้นไดด้งัน้ี  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ คิดว่าบนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้มีการให้ขอ้มูลสินคา้ รายละเอียดการให้บริการอย่างละเอียดและครบถว้น อาจเป็นเพราะ
แพลตฟอร์มลาซาด้ามีการให้ผูข้ายบนแพลตฟอร์มลาซาด้ากรอกข้อมูลรายละเอียดสินคา้ก่อน
วางขายทุกคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นนัทช์นก จนัทร์เสน และคณะ (2560) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากตลาดออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั Lazada พบวา่ ผลิตภณัฑท่ี์ขาย
บน Lazada มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ แสดงรายละเอียดของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน อีกทั้ งยงั
สอดคลอ้งกบัวะสา ปฏิสัมภิททาวงศ์ (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินค้าผ่าน Application Shopee ในสถานการณ์การแพร่ระบาด Covid-19 ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ในสถานการณ์การแพร่ระบาด Covid-19 ประชากรในกรุงเทพมหานคร
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application Shopee ซ่ึงจะพิจารณาจากผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บความนิยม รวมถึง
ค านึงถึงประโยชน์จากตวัสินคา้เป็นหลกั  
 ดา้นราคา พบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากมีการ
ระบุราคาท่ีชัดเจน บ่งให้ทราบว่าสินค้ามีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า อาจเป็นเพราะ
แพลตฟอร์มลาซาดา้มีขอ้บงัคบัใหผู้ข้ายระบุราคาสินคา้ใหช้ดัเจนก่อนวางขายสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ทุกคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กรองกาญจน์ พึ่งแกว้ และคณะ (2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคผ่านแอพพลิเคชั่น 
LAZADA พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการดา้นความถี่ในการ
ซ้ือ คือปัจจยัดา้นราคาจะเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้นั้นๆ อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบั สามารถ สิทธิมณี 
(2562) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทาง Online: 
กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน และกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มี
ความคุม้ค่าเม่ือซ้ือผา่นแอพพลิเคชัน่ท าใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากบริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ีของแพลตฟอร์มลาซาดา้ อาจเป็นเพราะแพลตฟอร์ม
ลาซาด้าใช้ขอ้มูลแผนท่ีในการจดัส่งร่วมกบัหน่อยงานท่ีให้บริการด้านแผนท่ีท าให้เขา้ถึงขอ้มูล
สถานท่ีจดัส่งได ้สอดคลอ้งกบันริศรา ยิ้มบางออ้ และ ฐิติรัตน์ มีมาก (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี พบว่า 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีช่องทางท่ีหลากหลายในการให้บริการขนส่งสินค้าให้ถึงมือ
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ผูบ้ริโภคไดค้รอบคลุมทุกพื้นท่ีและ ตรงต่อเวลาให้ประโยชน์กบัลูกคา้ให้ไดม้ากและรวดเร็วท่ีสุด  
และยงัสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ปัญญพฒัน์ เตชะศิริเชษฐ์ (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภคอย่างย ัง่ยืนของคนวยัท างานใน
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อดา้นความถ่ีในการซ้ือของออนไลน์ต่อ
เดือน เน่ืองจากช่องทางในการจดัส่งสินคา้ท่ีหลากหลายคอยใหอ้ านวยความสะดวก   
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากการน าคะแนนสะสมในการสั่งซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด 
และแลกของแถมท่ีจะไดจ้ากการซ้ือสินคา้ อาจเป็นเพราะผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการท่ี
จะใช้คะแนนท่ีได้จากการสะสมในการซ้ือของแต่ละคร้ังมาลดราคาสินคา้ท่ีมีราคาแพงให้อยู่ใน
ราคาท่ีเหมาะสมต่อการจ่าย สอดคลอ้งกบั กรรณิการ์ ชยัอ านาจ และกฤษฎา มูฮมัหมดั (2563) ได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทางแอพพลิเคชั่น 
SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ SHOPEE ทางผูใ้ห้บริการมีการจดัส่วนลดราคาสินคา้ในช่วงวนัท่ีส าคญัๆ ท าให้ได้
สินค้าท่ีมีราคาถูกกว่าราคาจริงท่ีขายทั่วไป อีกทั้งยงัสอดคล้องกับ ณัฐกานต์ กองแก้ม (2559)  
ไดท้ าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูใ้ช้ Application Shopee ในประเทศ
ไทย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ เกิดจากผูใ้ชบ้ริการใหค้วามสนใจกบัสินคา้ท่ีลดราคา 
 ดา้นบุคคล พบวา่ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพราะมี
เจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ให้บริการท่ีสุภาพเรียบร้อย คอยให้ค  าปรึกษากบัผูใ้ชบ้ริการขนาดท่ีเกิด
ปัญหาจากการใชง้านทนัที อาจเป็นเพราะแพลตฟอร์มลาซาดา้มีการคดักรองผูท่ี้จะมาตอบค าถามขอ้
สงสัยของผูข้ายท่ีมีบุคลิกภาพเรียบร้อย สอดคลอ้งกบั ชุติมา คลา้ยสังข ์(2564) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูข้ายหรือเจ้าของร้านเป็นบุคคลท่ีจะต้องโต้ตอบและส่ือสารกับลูกค้า จึงต้องมีบุคลิกภาพท่ี
เหมาะสมจะท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ได้ง่ายขึ้น และสอดคลอ้งกับ สุณิสา ตรงจิตร์ (2559)  
ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ผ่านช่องทางตลาดกลาง
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Marketplace) พบวา่ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ผา่นช่องทางตลาดกลาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) เน่ืองจากมีเจ้าหน้าท่ี Contact Center สามารถแก้ปัญหา
ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นการช่วยใหลู้กคา้ตดัสินใจใชบ้ริการมากขึ้น 
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 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ พบวา่ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ คิดวา่หาก
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จะมีบริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และจดัส่งสินคา้ไดท้นั
ตามระยะเวลาท่ีก าหนด อาจเป็นเพราะแพลตฟอร์มลาซาดา้มีการร่วมกบับริษทัท่ีให้บริการขนส่ง
ชั้นน าของประเทศท าให้มีกระบวนการขนส่งท่ีรวดเร็ว สอดคลอ้งสุชีวรรณ จนัทบูลย ์และกฤษฎา 
พรประภา (2564) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู ้ซ้ือในการตัดสินใจใช้
แอปพลิเคชั่น Lazada ซ้ือสินคา้ออนไลน์ กรณีศึกษากลุ่ม Gen Z พบว่า แอปพลิเคชั่น Lazada มี 
กระบวนการใหบ้ริการท่ีดี ไดรั้บความสะดวกในการสั่งซ้ือ การเขา้ถึงขั้นตอนท่ีไม่ยุ่งยาก บริการไม่
ซบัซอ้นและไดสิ้นคา้ท่ีรวดเร็ว อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบั ชมพูนุช นอ้ยหลี (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ พบว่า ร้านคา้ออนไลน์มีช่องทาง
การช าระเงินท่ีรวดเร็ว และช่องทางในการจดัส่งท่ีรวดเร็วในกระบวนการขนส่งท าให้สินคา้ถึงมือ
ของลูกคา้ไดร้วดเร็ว 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ คิดวา่วิธีการ
น าเสนอสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีการปรับเปล่ียนรูปแบบให้ทนัสมยัเขา้กบัสถานการณ์มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ อาจเป็นเพราะแพลตฟอร์มลาซาดา้เก็บขอ้มูลของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ เพื่อน ามา
ปรับในระบบการใช้งานให้มีความสะดวก สอดคล้องกับ จุฑารัตน์  เ กียรติ รัศมี  ( 2558)  
ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัรูปแบบการประชาสัมพนัธ์
ให้ทราบถึงข้อมูลสินค้าท่ีมีความทันสมัย อีกทั้ งยงัสอดคล้องกับ ลัดดาวลัย์ หนูแทน (2561)  
ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กับส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
สินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ของประชากรในพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช พบว่า ประชากรในพื้นท่ี
จงัหวดันครศรีธรรมราช ให้ความส าคญัการอพัเดทขอ้มูลสินคา้อยูเ่สมอมากท่ีสุด เพื่อท่ีจะไดสิ้นคา้
ท่ีมีความทนัสมยั 
 
5.3 ข้อจ ากดัของการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในช่วงท่ีมีสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส 
โควิด-19 ท าให้การด าเนินการเก็บแบบสอบถามเป็นไปไดย้ากขึ้น จึงด าเนินการใช้แบบสอบถาม
ออนไลน์เขา้มาช่วยในการจดัการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เน่ืองจากผูวิ้จยัตอ้งปฏิบติัตามมาตรการท่ีทาง
ภาครัฐได้ก าหนด และจากการแพร่ระบาดท าให้ประชาชนมีเวลามากขึ้นท่ีจะเข้าใช้บริการ
แพลตฟอร์มลาซาดา้มากกวา่ช่วงเวลาท่ีไม่เกิดการแพร่ระบาด ซ่ึงอาจจะส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 



96 

5.4 ข้อเสนอแนะ 
  ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
  1. จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภครู้จกัแพลตฟอร์มลาซาดา้จากช่องทาง  Facebook โดยส่วน
ใหญ่ซ้ือสินค้าประเภทสุขภาพและความงาม  สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง และใช้เ งินซ้ือสินค้าบน
แพลตฟอร์มลาซาด้า 1,001-1,500 บาท ดังนั้นฝ่ายการตลาดลาซาด้าจึงควรมุ่งเป้าหมายการท า
การตลาดมาท่ีกลุ่มดงักล่าวในการท าโฆษณาประจ าสัปดาห์เพิ่มขึ้น เพื่อเพิ่มยอดขายต่อไป 
  2. จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือจากด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล 
ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นผลิตภัณฑ์ ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านท่ีขายสินคา้บนแพลตฟอร์ม
ลาซาดา้ จึงควรปรับเปล่ียนการขายใหท้นัสมยั มีการเสนอการส่งเสริมการตลาดอยูเ่ป็นประจ า มีการ
ตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้ มีช่องทางการส่งท่ีหลากหลายและรวดเร็ว และมีผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ
เหมาะสมกบัราคาท่ีไดต้ั้งไว ้
 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป  
 1. ควรท าการสัมภาษณ์ขอ้มูลเชิงลึกของการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้
เพิ่มเติม เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีละเอียดขึ้นในการน าไปปรับปรุงการท าการตลาดของลาซาดา้ต่อไป 
 2. ควรท าการศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ความภกัดี แรงจูงใจในการซ้ือ ท่ีส่งผลต่อตดัสินใจซ้ือ
สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพื่อพฒันากระบวนการขาย และกลยทุธ์การตลาดต่อไป 
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แบบสอบถามการวิจัย 
เร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า 

 
ค าชี้แจง แบบสอบถามน้ีแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ 
 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม 
1. เพศ 
 (    ) 1. ชาย    (    ) 2. หญิง 
2. อายุ 
 (    ) 1. ต ่ากวา่ 16 ปี   (    ) 2. 16-25 ปี    
 (    ) 3. 26-35 ปี    (    ) 4. 36-45 ปี 
 (    ) 5. 46-55 ปี    (    ) 5. 56-65 ปี 
3. ระดับการศึกษา 
 (    ) 1. ต ่ากวา่ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย (    ) 2. ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 
 (    ) 3. อนุปริญญา/ ปวส.   (    ) 4. ปริญญาตรี 
 (    ) 5. ปริญญาโท   (    ) 6. ปริญญาเอก  
4. อาชีพ 
 (   ) 1. ขา้ราชการ / วิสาหกิจ  (    ) 2. เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
 (    ) 3. พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน  (    ) 4. นกัเรียน/นกัศึกษา  
 (    ) 5. พ่อบา้น/แม่บา้น   (    ) 6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..........................  
5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 (   ) 1. ต ่ากวา่ 5,000   (    ) 2. 5,001 – 15,000 บาท 
 (    ) 3. 15.001 – 25,000 บาท  (    ) 4. 25,001 – 35,000 บาท 
 (    ) 5. 35,001 – 45,000 บาท  (    ) 6. มากกวา่ 45,001 บาท 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผู้บริโภค ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม 
1. ท่านรู้จักแพลตฟอร์มลาซาด้าผ่านทางช่องทางใด 
 (    ) 1. โทรทศัน์    (    ) 2. นิตยสาร  
 (    ) 3. Facebook    (    ) 4. Twitter 
 (    ) 5. Instagram   (    ) 6. Line 
 (    ) 7. YouTube    (    ) 8. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................... 
2. ท่านซ้ือสินค้าประเภทใดบนแพลตฟอร์มลาซาด้ามากท่ีสุด 
 (    ) 1. อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 (    ) 2. อุปกรณ์เสริมอิเลก็ทรอนิกส์ 
 (    ) 3. ทีวีและเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น 
 (    ) 4. สุขภาพและความงาม 
 (    ) 5. เด็กอ่อนและของเล่น 
 (    ) 6. ซูเปอร์มาร์เก็ตและสัตวเ์ล้ียง 
 (    ) 7. บา้นและไลฟ์สไตล ์
 (    ) 8. แฟชัน่ผูห้ญิง 
 (    ) 9. แฟชัน่ผูช้าย 
 (    ) 10. เคร่ืองประดบั 
 (    ) 11. กีฬาและการเดินทาง 
 (    ) 12. ยานยนตแ์ละอุปกรณ์ 
3. ความถี่ที่ท่านเข้าใช้บริการแพลตฟอร์มลาซาด้า   
 (    ) 1. สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง  (    ) 2. สัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง   
 (    ) 3. สัปดาห์ละ 5-6 คร้ัง  (    ) 4. ทุกวนั 
4. จ านวนเงินท่ีท่านใช้ในการซ้ือของในแต่ละคร้ัง 
 (    ) 1. นอ้ยกวา่ 500 บาท   (    ) 2. 501-1,000 บาท   
 (    ) 3. 1,001-1,500 บาท   (    ) 4. 1,501-2,000 บาท 
 (    ) 5. มากกวา่ 2,000 บาท 
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ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากท่ีสุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 

 
 
 
 
 
 
 
 

การตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 
     1.1 ท่านคิดวา่สินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีความหลากหลาย       
     1.2 ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าจากคุณภาพของ
สินคา้ท่ีไดม้าตรฐานสามารถใชง้านไดจ้ริง 

     

     1.3 ท่านคิดว่าบนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีการให้ขอ้มูลสินคา้ รายละเอียด
การใหบ้ริการอยา่งละเอียดและครบถว้น 

     

     1.4 ท่านคิดว่าสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้มีคุณสมบติัตรงตามขอ้มูล
ท่ีไดท่ี้ไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของสินคา้ 

     

2. ด้านราคา  
     2.1 ท่านคิดวา่ราคาสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีราคาท่ีต ่ากวา่การซ้ือ
สินคา้ช่องทางอ่ืน 

     

     2.2 ท่านคิดว่าสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

     

     2.3 ท่านคิดว่าแพลตฟอร์มลาซาด้า มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้ท าใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น 

     

     2.4 ท่านคิดว่าบนแพลตฟอร์มลาซาด้ามีค่าธรรมเนียมการจดัส่งสินคา้ท่ี
เหมาะสม 

     

     2.5 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เน่ืองจากมีการระบุ
ราคาท่ีชดัเจน  
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การตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
     3.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ มีช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ 

     

     3.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากความพร้อมใน
การใชง้านสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

     

     3.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้จากบริการจดัส่งท่ี
ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

     

     3.4 ท่านคิดวา่แพลตฟอร์มลาซาดา้มีบริการจดัส่งท่ีตรงต่อเวลา      
     3.5 ท่านสามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือและสถานะการจดัส่ง
สินคา้ได ้

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด   
     4.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้เน่ืองจากมีการมอบ
ส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ 

     

     4.2 ท่านคิดวา่การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร ผา่นช่องทาง
ต่างๆ ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้  

     

     4.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากกิจกรรมลด
ราคาสินคา้ 

     

     4.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากการน าคะแนน
สะสมในการสั่งซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด   

     

     4.5 ท่านคิดวา่การจดักิจกรรมชิงของรางวลั หรือการเล่นเกมส์ มีความ
เหมาะสมและสามารถใชง้านไดจ้ริง 

     

5. ด้านบุคคล   
     5.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จากการให้
ค  าแนะน าลูกคา้ท่ีเหมาะสมของพนกังาน 

     

     5.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีช่องทางการ
ติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง สามารถ
ตอบกลบั และปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในทนัที 
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การตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

5. ด้านบุคคล (ต่อ) 
     5.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เพราะมีเจ้าหน้าท่ี 
(Contact Center) มีการติดตามหลงัการขายอยา่งสม ่าเสมอ 

     

    5.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เพราะมีเจ้าหน้าท่ี 
(Contact Center) ใหบ้ริการท่ีสุภาพเรียบร้อย 

     

    5.5 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เพราะมีเจ้าหน้าท่ี 
(Contact Center) ท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

     

6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
    6.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีขอ้ผิดพลาด
ในการใชบ้ริการต ่า 

     

    6.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีขั้นตอนใน
การใชบ้ริการท่ีไม่ยุง่ยาก 

     

    6.3 ท่านคิดวา่หากตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ จะมีบริการ
ส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว  

     

    6.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เน่ืองจากสามารถ
เปล่ียนหรือคืนสินคา้ได ้หากไดสิ้นคา้ไม่ตรงกบัท่ีระบุไว ้

     

    6.5 ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า  จากการแจ้ง
รายละเอียดการช าระเงินท่ีชดัเจน 

     

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ  
    7.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาด้า เน่ืองจากช่องทาง
การช าระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง เช่น การเก็บเงินปลายทาง ช าระด้วย
บตัรเครดิต 

     

    7.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์มลาซาดา้ เพราะมีรูปแบบการ
ใชง้านง่าย 

     

    7.3 ท่านคิดว่าจะมีระบบรักษาความปลอดภยัหากตดัสินใจซ้ือสินคา้บน
แพลตฟอร์มลาซาดา้ 
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ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

การตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

7. ด้านการสร้างและการน าเสนอ (ต่อ) 
    7.4 ท่านคิดว่าบนแพลตฟอร์มลาซาด้าจดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่ายต่อการ 
เลือกซ้ือสินคา้ 

     

    7.5 ท่านคิดว่าวิธีการน าเสนอสินค้าบนแพลตฟอร์มลาซาด้า มีการ
ปรับเปล่ียนรูปแบบใหท้นัสมยัเขา้กบัสถานการณ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

 
 

     



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ข 

ผลการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่น 
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Reliability 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.954 33 

 
Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

a1 4.1667 .87428 30 
a2 4.4333 .89763 30 
a3 4.4333 .97143 30 
a4 4.4667 .93710 30 
b1 3.9000 1.26899 30 
b2 4.1667 .87428 30 
b3 4.4333 .89763 30 
b4 4.4333 .97143 30 
b5 4.4667 .93710 30 
c1 4.5000 .77682 30 
c2 4.4333 .72793 30 
c3 3.9667 1.21721 30 
c4 4.3333 1.02833 30 
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d1 4.3000 1.11880 30 
d2 4.1667 .87428 30 
d3 4.4333 .89763 30 
d4 4.4333 .97143 30 
d5 4.4667 .93710 30 
e1 4.5000 .77682 30 
e2 4.1667 .87428 30 
e3 4.4333 .89763 30 
e4 4.4333 .97143 30 
e5 4.4667 .93710 30 
f1 4.6333 .66868 30 
f2 4.4667 .86037 30 
f3 4.4667 .93710 30 
f4 4.5667 .67891 30 
f5 4.1000 1.21343 30 
g1 4.3667 .88992 30 
g2 4.3667 .88992 30 
g3 4.3333 .92227 30 
g4 4.3667 .96431 30 
g5 4.5333 .77608 30 

 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

a1 139.9667 362.309 .628 .953 
a2 139.7000 357.045 .770 .952 
a3 139.7000 348.424 .954 .950 
a4 139.6667 351.816 .890 .951 
b1 140.2333 371.495 .222 .957 
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b2 139.9667 362.309 .628 .953 
b3 139.7000 357.045 .770 .952 
b4 139.7000 348.424 .954 .950 
b5 139.6667 351.816 .890 .951 
c1 139.6333 356.102 .930 .951 
c2 139.7000 360.286 .838 .952 
c3 140.1667 381.937 .012 .959 
c4 139.8000 354.993 .721 .952 
d1 139.8333 353.799 .687 .952 
d2 139.9667 362.309 .628 .953 
d3 139.7000 357.045 .770 .952 
d4 139.7000 348.424 .954 .950 
d5 139.6667 351.816 .890 .951 
e1 139.6333 356.102 .930 .951 
e2 139.9667 362.309 .628 .953 
e3 139.7000 357.045 .770 .952 
e4 139.7000 348.424 .954 .950 
e5 139.6667 351.816 .890 .951 
f1 139.5000 361.224 .878 .952 
f2 139.6667 352.299 .958 .950 
f3 139.6667 351.264 .906 .951 
f4 139.5667 361.633 .848 .952 
f5 140.0333 387.206 -.098 .960 
g1 139.7667 369.426 .402 .954 
g2 139.7667 369.426 .402 .954 
g3 139.8000 390.648 -.206 .959 
g4 139.7667 392.392 -.244 .959 
g5 139.6000 383.490 -.004 .957 
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Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

144.1333 383.982 19.59545 33 
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