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บทคดัย่อ 

เร่ือง : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

สินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร

โดย : นายวิทยา เลิศพนาสิน 

ช่ือปริญญา : บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวิชาเอก : การจดัการการตลาด 

อาจารยท่ี์ปรึกษา : 

(ดร.ธีติมา ปิยะศิริศิลป์) 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอีกทั้งยงั

เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคอาย ุ20 ปีข้ึนไปท่ีใช้

แอพพลิเคชั่น AliExpress จํานวน 400 คน กําหนดโดยวิธีสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) โดยการกําหนดขนาดของตัวอย่างด้วยวิธีของ ทาโรยามาเน (Yamane : 1967) ใช้

เคร่ืองมือแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา 

ประกอบดว้ย ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสัมประสิทธ์ิของการแปรผนั อีกทั้งยงั

ใชส้ถิติเชิงอนุมานเพื่อหาความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุ และหาระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อตวัแปร ดว้ยการ

วิเคราะห์ผา่นโปรแกรม SPSS  

ผลการวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 64.0) มีอาย ุ26-35 ปี(ร้อย

ละ 40.8) มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 56.0) ประกอบอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน (ร้อย

ละ 28.7) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 15,000 – 25,000 บาท (ร้อยละ 58.8)  มีระดบัความคิดเห็นดา้น

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบวา่ มีค่าเฉล่ียรวมในระดบัมาก มีระดบัความคิดเห็นดา้น

ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือมีค่าเฉล่ียรวมในระดบัมากท่ีสุด จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ด้านเพศ ด้านระดับการศึกษา และด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

คาํสําคญั : ลกัษณะประชากรศาสตร์, ส่วนประสมทางการตลาดบริการ, การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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ABSTRACT 

Title : The Marketing-Mix Factors that Affects the Decision to Buy 

Products Through the AliExpress Application in Bangkok 

By : Mr. Wittaya Lerdpanasin 

Degree : Master of Business Administration 

Major : Marketing 

Advisor  : 

(Dr. Teetima Piyasirisilp) 

………./………......../………. 

The aim of this research was to study the marketing mix factors (7P's) that 

influence the decision of consumers to shop through the AliExpress app in Bangkok and to study 

the demographic characteristics that affect them. The decision of the consumers to shop through 

the AliExpress app in Bangkok used a study sample that consisted of 400 consumers aged 20 years 

and over using the AliExpress app, determined by a double-blind sampling method. Specific 

(Purpose Sampling) by determining the sample size used the method of Taro Yamane and used a 

questionnaire tool to collect data. The data were analyzed using descriptive statistics consisting of 

percentage, mean, standard deviation, and coefficient of variation. Inferential statistics was also 

used to find causal relationships, and the level of factors that influence the variables with analysis 

via SPSS program. 

The results showed that most of the respondents were female (64.0%), aged 26-35 years 

(40.8%), having a bachelor's degree (56.0%), working as a private employer/employee (28.7%). 

The average monthly income was at 15,000 – 25,000 Baht (58.8%). The level of opinion on the 

factors of service marketing mix found that the overall average was at a high level. The level of 

opinion on factors in purchasing decision was the highest average level. From the hypothesis 

testing, it was found that demographic characteristics gender, education level and the average 

monthly income influenced the decision of consumers to shop through the AliExpress application 

in Bangkok, and the marketing mix factors influenced the decision was statistically significant at 

0.05 

Keywords:  Demographic characteristics, The Marketing-Mix Factors, Purchasing decisions, 

AliExpress application   
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 การพฒันาอยา่งต่อเน่ืองของเทคโนโลย ีระบบเครือข่ายสญัญาณต่างๆ และอุปกรณ์

ท่ีใชใ้นการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ต ทาํใหก้ารส่ือสารในยคุปัจจุบนัมีความสะดวกมากยิง่ข้ึน ดว้ยเหตุน้ีจึง

เกิดการนาํอินเทอร์เน็ตมาประยุกต์ใช้ในเชิงธุรกิจขายสินคา้และบริการผ่านออนไลน์ ซ่ึงธุรกิจ

ออนไลน์สามารถลดค่าใชจ่้ายและเพิ่มประสิทธิภาพขององคก์ร โดยช่วยลดขอ้จาํกดัดา้นระยะทาง 

เวลา และตน้ทุนลงไดอ้ยา่งมาก อีกทั้งสามารถเปิดร้านไดต้ลอด 24 ชัว่โมง รวบรวมสินคา้ และผูซ้ื้อ

ผูข้ายไวใ้นท่ีเดียวกนัเพื่ออาํนวยความสะดวกในการติดต่อ ผูข้ายสามารถให้คาํแนะนาํผ่านบท

สนทนาอิเล็กทรอนิกส์เพื่อสร้างความมัน่ใจในสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2564) 

จากการเปล่ียนแปลงดงักล่าวทาํให้รูปแบบการจบัจ่ายใชส้อยเปล่ียนไปส่งผลให้เกิดตลาดรูปแบบ

ใหม่ข้ึน เรียกวา่ ตลาดอีคอมเมิร์ซ (E-Commerce)  

จากรายงานของสาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ปี 2564 แสดงมูลค่าของตลาด 

E-Commerce ทั่วโลก พบว่า ตลาด E-commerce ทั่วโลกอยู่ท่ี 5 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ ตลาด         

E-commerce จีน 2.416 ลา้นลา้นดอลลาร์สหรัฐ ซ่ึงจากรายงานของ eMarketer ประเทศจีนเป็นตลาด

อีคอมเมิร์ซท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก คิดเป็นเกือบคร่ึงหน่ึง (ร้อยละ 47.0) ของยอดคา้ปลีกดิจิทลัทัว่โลก 

เม่ือเปรียบเทียบกับประเทศไทยแล้ว ไทยมีมูลค่า E-Commerce ในปี 2563 เพียง 46.51 พนัล้าน

ดอลลาร์สหรัฐเท่านั้น แต่หากสังเกตการณ์เติบโตของตลาด E-Commerce ในไทย พบว่า มีการ

เติบโตแบบก้าวกระโดดและมีแนวโน้มในการเติบโตเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองอีกด้วยโดย We are 

Social แพลตฟอร์มการบริหารจดัการส่ือสังคมออนไลน์ชั้นนาํของโลกรายงานGlobal Digital 

Stat 2021 ว่าการเติบโตของ E-Commerce ไทยทั้งระบบขยายตวัเพิ่มข้ึนมากอยา่งมีนยัสาํคญั สถิติ

ระบุว่า คนไทยซ้ือสินคา้และบริการผ่านออนไลน์สูงเป็นอนัดบั 3 ของโลก หรือราวร้อยละ 83.6 

เช่นเดียวกบัการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ผ่านมือถือ คนไทยครองอนัดบั 2 ของโลกดว้ย

สัดส่วนท่ีมากถึงร้อยละ 74.2 (กรุงเทพธุรกิจ, 2564) 

ธุรกิจขายสินคา้และบริการผ่านออนไลน์ จะปรากฎในรูปแบบของร้านคา้บนเวบ็ไซตแ์ละ

แอพพลิเคชัน่ส่ือกลางการติดต่อซ้ือ-ขายสินคา้ บริการ ธุรกิจ ร้านคา้จาํนวนมาก (E-Marketplace)   

ซ่ึงมีสินคา้รวมกนักวา่ 75 ลา้นรายการ โดยพบวา่ร้อยละ 80 เป็นสินคา้ Cross Border ท่ีมาจากผูข้าย 
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ท่ีมา :สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) (สพธอ.), 2564 

ภาพท่ี 1.1 แสดงสดัส่วนของมูลค่า E-Commerce ในตลาดโลก 

 

ต่างประเทศ และอีกร้อยละ 20 เป็นสินคา้ในประเทศ สําหรับสินคา้ท่ีเป็น Cross Border ท่ีคนไทย

นิยมสั่งซ้ือ อันดับ 1 สินค้ากีฬา และสินค้าเก่ียวกับกิจกรรม นอกบ้าน (ร้อยละ 84) อันดับ 2

ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสตัวเ์ล้ียง (ร้อยละ 83) อนัดบั 3 นาฬิกา-แวน่ตากนัแดดและเคร่ืองประดบั (ร้อยละ 

82) อนัดบั 4 เคร่ืองยนต์ (ร้อยละ 80) อนัดบั 5 โฮมเอ็นเตอร์เทนเมนท์ (ร้อยละ 78) และสินคา้แม่

และเดก็ (ร้อยละ 78) (กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม, 2561) 

สาํหรับแพลตฟอร์มในการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั จะพบไดม้ากใน

รูปแบบของแอพพลิเคชัน่บนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงปัจจุบนัพบเห็นไดห้ลายหลายแพลตฟอร์ม ทั้ง 

Shopee, Lazada, Line my shop, Amazon, Shopify และแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ อีกมากมายท่ีเติบโตมาก

ข้ึนและกาํลงัเกิดใหม่ ถูกคิดคน้ พฒันา และมีการใชก้นัอย่างแพร่หลายทัว่ทุกมุมโลก หากพูดถึง

การค้าออนไลน์ท่ีเติบโตใหญ่ท่ีสุดในโลก นั่นคือ Alibaba แพลตฟอร์มช่ือดังจากประเทศจีน

ประเทศท่ีมีตลาดอีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) ท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก มีการเติบโตเฉล่ียท่ีสูงถึงร้อยละ 

36.53 ต่อปี และมีแอพพลิเคชั่น AliExpress ท่ี ต่อยอดมาจากเว็บขายสินค้าออนไลน์ อย่าง 

Alibaba.com โดยเป็นแพลตฟอร์มคา้ปลีกระหว่างประเทศ ท่ีไดรั้บการยอมรับอนัดบั 1 ในจีน มี

สัดส่วนการตลาดร้อยละ 45 ของผูใ้ชบ้ริการทัว่โลก โดยการส่งสินคา้จากผูข้ายในจีนไปจาํหน่ายให้

ผูซ้ื้อประเทศต่าง ๆ เป็นแอปพลิเคชันท่ีเป็นเสมือนร้านค้าขนาดใหญ่ โดยสินค้า มีมากถึง 12 

หมวดหมู่หลกั มีรายการสินคา้มากถึง 100 ลา้นรายการ ซ่ึง AliExpress ทาํหนา้ท่ีคอยควบคุมไม่ใหมี้
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การโกงเกิดข้ึน ออกแบบระบบให้ผูข้ายตอ้งจดัส่งสินคา้ให้ถึงมือผูซ้ื้อก่อน เม่ือผูซ้ื้อสั่งกดยืนยนั

ผูข้ายถึงจะไดรั้บเงิน  

สาํหรับประเทศไทยนั้น AliExpress ไดก้ลายเป็นแพลตฟอร์ม 1 ใน 10 ท่ีมีผูเ้ขา้เยีย่มชมมาก

ท่ีสุด รองลงมาจาก Shopee และ Lazada โดยยอดขาย AliExpress ในไทยในเฉล่ียอยูท่ี่ 2.2 ลา้นลา้น

บาท รองลงมาจาก  Shopee ท่ีมียอดขาย 47.2 ลา้นลา้นบาท และ Lazada 35.2 ลา้นลา้นบาท โดยมี

การจดัอนัดบัร้านคา้อีคอมเมิร์ซรายใหญ่ 50 อนัดบัแรกของประเทศไทยและการทาํสถิติจากอตัรา

การเข้าชมเว็บไซต์โดยเฉล่ียในแต่ละไตรมาส (ipricethailand, 2564)  แม้ว่าจะเป็นระบบของ

ประเทศจีนแต่มีเวอร์ชัน่ภาษาไทยรองรับ ท่ีแสดงผลเป็นการแปลผ่านระบบคอมพิวเตอร์ ทาํให้

ผูบ้ริโภคชาวไทยนิยมใชแ้อปพลิเคชนั AliExpress ในการซ้ือสินคา้อุปโภคท่ีเป็นช้ินเลก็ โดยเฉพาะ

การซ้ือสินคา้ราคาส่ง เพราะราคาไม่สูงและไม่ตอ้งเสียภาษี หรือหากมีค่าใชจ่้ายภาษีและค่าขนส่งจะ

เสียค่าใชจ่้ายนอ้ยมาก และมีการรับประกนัผูบ้ริโภคในเร่ืองคุณภาพผลิตภณัฑข์องจากประเทศจีน 

(ร่มฉตัร จนัทรานุกลุ, 2561)   

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการของแอพพลิเคชั่น AliExpress เพื่อศึกษาว่าอะไรทําให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ

ผูบ้ริโภคผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress อีกทั้ งการวิจัยในคร้ังน้ียงัสามารถนําไปใช้พฒันาแนว

ทางการประกอบธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของประเทศไทยหรือผูป้ระกอบการ ในการออกแบบ 

ปรับปรุง และพฒันาเวบ็ไซตใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 

 

1.2 วตัถุประสงค์การวจัิย 

 1.เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ 

AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น 

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 สมมติฐานในการวจัิย 

  ผลจากการทบทวนวรรณกรรมผูว้ิจยัสามารถสรุปออกมาไดเ้ป็นสมมติฐาน ดงัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

1.4 ขอบเขตของการวจัิย 

1.4.1 ขอบเขตด้านเน้ือหาท่ีศึกษา  

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาจาํเป็นตอ้งศึกษาเน้ือหาเก่ียวกบั (1) ปัจจยัพื้นฐานส่วน 

บุคคล, (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ และ (3) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ 

AliExpress 

1.4.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั  คือ กลุ่มวยัรุ่นและวยัทาํงานอาศยัในกรุงเทพมหานคร 

อาย ุ20 ปีข้ึนไปท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ AliExpress (วนัท่ี 20 กนัยายน พ.ศ. 2564) 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาเลือกจากประชากร คือ กลุ่มวยัรุ่นและวยัทาํงานอาศยัใน

กรุงเทพมหานคร อาย ุ20 ปีข้ึนไปท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ AliExpress โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนดโดย 

Taro Yamane เลือกจากการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง

เท่ากบั 400 คน 

1.4.3 ขอบเขตด้านพืน้ท่ี 

สาํหรับสถานท่ีศึกษาท่ีผูว้จิยัใชเ้กบ็รวบรวมขอ้มูล คือ กรุงเทพมหานคร ทุกเขต รวม

ทั้งส้ิน 50 เขต เขตละ 8 คน  

1.4.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

ระยะเวลาท่ีเร่ิมศึกษา เร่ิมตั้งแต่ เดือนกนัยายน – เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2564 

 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 1.5.1 แอพพลิเคชนั AliExpress หมายถึง โปรแกรมสาํหรับการซ้ือขายสินคา้ท่ีติดตั้งใน

โทรศพัทมื์อถือ ช่ือ AliExpress ท่ีผูบ้ริโภคสามารถดาวน์โหลดจากผูใ้หบ้ริการได ้

 1.5.2 ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้ใชบ้ริการสัง่ซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนั AliExpress ท่ีอาศยั

อยูใ่นกรุงเทพมหานคร 

 1.5.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชใ้น

การสร้างความตอ้งการใชบ้ริการแอพพลิเคชนั AliExpress ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
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 1.5.4 การตดัสินใจใช ้หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก

ทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกับสินคา้และ

บริการอยู่เสมอ โดยมกัจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกัดของสถานการณ์ การ

ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญั และอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

 

1.6 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

  1.6.1 ทาํให้ทราบถึงลกัษณะประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.6.2 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

1.7 กรอบแนวคดิในการศึกษา 

  การวิจยัเร่ืองการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจัยได้ทาํการกาํหนดกรอบ

แนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.2 แสดงกรอบแนวคิดในการศึกษา 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2. ดา้นราคา  

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นบุคคล 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

การตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัน่AliExpress 

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือ

ความตอ้งการ 

2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 



 

บทท่ี 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 

 

การวิจยัเร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดน้าํแนวคิด ทฤษฎีและ

ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงสามารถสรุปสาระสาํคญัและนาํเสนอ

ตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

2.3 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

2.4 ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

Išoraite (2016) ไดใ้หค้วามหายของ ส่วนประสมการตลาดไวว้า่ หมายถึงกลุ่มเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทันาํมาประยกุตใ์ชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

Kukanja, Gomezelj Omerzel & Kodric (2017) ได้ให้ความหมายของ “ส่วนประสมทาง

การตลาดไวว้่า หมายถึงกลุ่มเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใชร่้วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์

ทางการตลาดในตลาดเป้าหมายกล่าวคือ เป็นการสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึง

พอใจ” 

Kotler and Keller (2016) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ว่ามี 7 ดา้น 

ดงัต่อไปน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทันาํเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจ 

โดยการบริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้น

อาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ/หรือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ ์กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ 

คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่าย นอกจากน้ี ตัวผลิตภณัฑ์ท่ี

นาํเสนอขายนั้น สามารถเป็นไดท้ั้งในรูปแบบของการมีตวัตนและ/หรือการไม่มีตวัตนกไ็ด ้เพียงแต่

ว่าผลิตภณัฑน์ั้นๆ จาํเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้

ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์หล่านั้น ทั้งน้ีการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑค์วรจะตอ้งคาํนึงและให้

ความสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 



7 

(1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product/Service Differentiation) หรือ ความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) เพื่อให้สินค้าและ/หรือบริการของกิจการมีความ

แตกต่างอยา่งโดดเด่น 

(2) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์

พื้นฐาน คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ เป็นตน้ 

(3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์

เพื่อแสดงตาํแหน่งของผลิตภณัฑว์่าอยูใ่นส่วนใดของตลาด ซ่ึงจะมีความแตกต่าง (Differentiation) 

และมีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

(4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อทาํให้ผลิตภณัฑมี์ความใหม่ โดย

การปรับปรุงและพฒันาให้ดียิ่งข้ึน (New and Improved) อย่างสมํ่าเสมอ ทั้ งน้ีจะต้องคาํนึงถึง

ความสามารถของบริษทัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึนไป 

(5) กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product 

Line) 

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้และ/

หรือบริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อใหไ้ดรั้บผลประโยชน์จากการใช้

ผลิตภณัฑ ์สินคา้และ/หรือบริการนั้นๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป นอกจากน้ี ยงัอาจหมายถึง

คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใชใ้นการเปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ท่ีตอ้ง

จ่ายเงินออกไป กบัคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บกลบัมาจากผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงหากวา่คุณค่าสูงกวา่

ราคา ลูกคา้กจ็ะทาํการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ี 

กิจการควรจะคาํนึงถึงปัจจยัต่างๆ ในขณะท่ีการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ดงัน้ี 

(1) สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขนัในตลาด 

(2) ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้มเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และ/หรือบริการ 

(3) คุณค่าท่ีรับรู้ไดใ้นสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

(4) ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีอาจเก่ียวขอ้ง 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place/Channel Distribution) ช่องทางการจัดจําหน่าย 

หมายถึง ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะนาํสินคา้และ/หรือบริการ

นั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อใหท้นัต่อความตอ้งการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑท่ี์ตอ้งพิจารณาวา่ กลุ่มเป้าหมายคือ

ใคร และควรกระจายสินคา้และ/หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด  
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(1) จดัจาํหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct) 

(2) จดัจาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง (Wholesaler) 

(3) จดัจาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ปลีก (Retailer) 

(4) จาํหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก (Wholesaler and Retailer) 

(5) จาํหน่ายสินคา้ผา่นตวัแทน (Dealer) 

ดงันั้นสถานท่ีให้บริการจึงควรครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้าก

ท่ีสุด ทั้ งน้ีความสําคัญของทาํเลท่ีตั้ ง (Location) จะมีความสําคัญมากน้อยแตกต่างกันไปตาม

ลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท โดยในส่วนของการกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายจะตอ้งคาํนึงถึง

ปัจจยัทั้ง 3 ส่วนดงัน้ี 

(1) ลกัษณะและรูปแบบของการดาํเนินธุรกิจ 

(2) ความจําเป็นในการใช้คนกลาง (Intermediary) เพื่อจัดจาํหน่ายสินค้าและ/หรือ

บริการของธุรกิจ 

(3) ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อ

สร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และ

ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าและ/หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่

การส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม 

(Behavior) การซ้ือสินคา้และ/หรือบริการ หรืออาจเป็นการติดต่อส่ือสาร(Communication) เพื่อ

แลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด

ในรูปแบบต่างๆ อยา่งผสมผสานกนั หรือเรียกไดว้่าเป็น เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

(IMC: Integrated Marketing Communication) ซ่ึงการจะใชเ้คร่ืองมือในรูปแบบใดนั้น จะข้ึนอยูก่บั

ความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการ

จะประกอบไปดว้ย 5 เคร่ืองมือหลกั ดงัน้ี 

(1) การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ขอ้มูล ข่าวสารเพื่อเป็นการ

สร้างแรงจูงใจและความตอ้งการซ้ือสินคา้และ/หรือบริการ แก่ผูท่ี้ไดรั้บสารจากโฆษณาดงักล่าว ซ่ึง

การโฆษณาสามารถท าได้ในหลากหลายช่องทางการส่ือสาร เช่น โทรทศัน์ วิทยุ ป้ายโฆษณา 

หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มท่ีเป็นลูกคา้เป้าหมาย 

(2) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) หมายถึง การ

นาํเสนอแนวความคิดของบุคคลท่ีมีต่อสินคา้และ/หรือบริการ ซ่ึงอาจจะมีทั้งในรูปแบบของการ
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จ่ายเงินเพื่อเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ต้องมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทนก็ได้ สําหรับการ

ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารข้อมูลจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารท่ีเป็น

กลุ่มเป้าหมาย โดยอาจจะเป็นจากองค์กรถึงผูบ้ริโภคทัว่ไป หรือ จากองค์กรถึงองค์กรด้วยกัน      

เป็นตน้ 

(3) การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินคา้ท่ีมีการส่ือสารทั้ง

สองทาง (Two-ways Communication) หรือ การขายแบบเผชิญหนา้ (Face-to-Face) ซ่ึงผูข้ายและผู ้

ซ้ือจะไดพ้บหน้ากนั มีการสอบถาม แลกเปล่ียนขอ้มูล และเสนอขายสินคา้และ/หรือบริการกนั

โดยตรง 

(4) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีจะช่วยเพิ่ม

ปริมาณการขายสินคา้และ/หรือบริการ ให้มากข้ึน โดยใชว้ิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา การแลก

สินคา้สมนาคุณ การแจกสินคา้ตวัอยา่ง การแถมสินคา้ ทั้งน้ีเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี

มีต่อสินคา้และ/หรือบริการ และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในทา้ยท่ีสุด 

(5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึง

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงเพื่อนาํเสนอสินคา้และ/หรือบริการ โดยไม่มีความจาํเป็นในการ

ใชค้นกลางเพื่อทาํหนา้ท่ีประสานงาน ซ่ึงรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การตลาด

ทางโทรศพัท์ จดหมายอีเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ขอ้ความผ่านทางโทรศพัท์เคล่ือนท่ี จดหมายตรง 

เป็นตน้ 

5. ดา้นบุคคล (People) หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานท่ีทาํงานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่

องคก์รต่างๆ ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบั

ล่าง พนักงานทั่วไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี

ความสาํคญัเน่ืองจากเป็นผูคิ้ด วางแผน และปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองคก์รใหเ้ป็นไปในทิศทางท่ี

วางกลยุทธ์ไว ้นอกจากน้ีบทบาทอีกอย่างหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความสําคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์

และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ เป็นส่ิงสาํคญัท่ีจะทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพนั

กบัองคก์รในระยะยาว 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้าก

การเลือกใช้สินคา้และ/หรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมี

คุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานในร้าน การ

พูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจาํเป็นต่อการดาํเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิง่

ธุรกิจทางดา้นการบริการ ท่ีควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทาง
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กายภาพท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ใหค้วามพึงพอใจ และความแปลก

ใหม่ของสภาพทางกายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน เช่นเดียวกนักบั  

7. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบ

วิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่าง

ถูกตอ้งรวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการ

ดําเนินงานขององค์กร ซ่ึงหากว่ากิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและ

ประสานกนั จะทาํให้กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ี

กระบวนการทาํงานในดา้นของการบริการจาํเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการทาํงานท่ีชดัเจน 

เพื่อให้พนักงานภายในองค์กรทุกคนเกิดความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัให้เป็นไปในทิศทาง

เดียวกนัไดอ้ยา่งถูกตอ้งและราบร่ืน 

 จากการศึกษาเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ สรุปได้ว่าส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชใ้นการสร้างความตอ้งการซ้ือ หรือ การใช้

บริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

(Place/Channel Distribution) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล (People) ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และดา้นกระบวนการ (Process) นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัไดใ้ช้

ในการอธิบาย ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพื่อนาํขอ้มูลท่ี

ไดม้าวิเคราะห์ต่อไป 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ  

 Hawkins, Best & Coney (1998) ได้ให้ความหมายไวว้่า การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือ

บริการเป็นกระบวนการสําหรับผูบ้ริโภคท่ีจะต้องทําการประเมินรายละเอียดท่ีเก่ียวข้องกับ

ผลิตภณัฑ ์หรือบริการนั้นอย่างรอบคอบ และผูบ้ริโภคจะตอ้งใชเ้หตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

หรือบริการ เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

 การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมี

อยู่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างท่ีเก่ียวกบัสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยมกัจะ

เลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ี

สาํคญั และอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค  
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ทฤษฎีการตดัสินใจ  เป็นวิธีการเชิงระบบและเชิงวิเคราะห์เพื่อใชศึ้กษาการตดัสินใจ 

 1. วิธีการเชิงระบบ คือ มีปัจจัย (Input) มีกระบวนการ (Process) และ ผลลัพธ์ 

(output) 

 2. วิธีการเชิงวเิคราะห์ คือ การใช้เหตุผล (Logic) พิจารณาตัวแปรทุกตัวท่ีหาได้ 

หรือขอ้มูลท่ีมีอยู ่พิจารณาทางเลือกท่ีเป็นไปไดโ้ดยใชเ้คร่ืองมือ หรือเทคนิคเชิงปริมาณ 

รูปแบบของการตดัสินใจ 

 แบบท่ี  1           การตดัสินใจภายใตค้วามแน่นอน 

 แบบท่ี  2           การตดัสินใจภายใตค้วามเส่ียง 

           แบบท่ี  3           การตดัสินใจภายใตค้วามไม่แน่นอน 

 Sproles and Kendall (1986) กล่าววา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง ลกัษณะทางจิตใจ

ท่ีผูบ้ริโภคเพื่อหาวิธีในการสร้างทางเลือก การตดัสินใจสามารถถือเป็นกระบวนการทางจิตท่ีเกิดข้ึน

ในการกระทาํท่ีมีทางเลือกหลากหลาย โดยสามารถแบ่งการตดัสินใจออกมาเป็น 8 ประเภทไดแ้ก่ 

(1) ใส่ใจในคุณภาพ (Quality Conscious) (2) ใส่ใจในตราสินคา้ (Brand Conscious) (3) ตามกระแส 

(Fashion Conscious) (4) สนัทนาการ (Recreational) และ เจา้สาํราญปฐมนิเทศ (Hedonistic 

Orientation) (5) ใส่ใจในราคา (Price Conscious) (6) ความดึงดูดใจ (Impulsive) และ แนวโนม้

ประมาท (Careless Tendencies) (7) สบัสนโดยตวัเลือกทางเลือก (Confused by Alternative Options) 

และ (8) ความภกัดีในแบรนด ์(Brand Loyalty) 

 Belch & Belch (2005) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค กระบวนการน้ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ตั้งแต่เร่ิม

ก่อนตดัสินใจไปจนถึงขั้นผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการตดัสินใจ ลาํดบัขั้นตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมี  

5 ขั้นตอน ดงัภาพ 

 

 
 

ท่ีมา: Belch, G.E., & Belch, M.A., 2005 

ภาพท่ี 2.1 แสดงลาํดบัขั้นตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
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 1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem Recognition)   

 จุดเร่ิมตน้ของปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ คือ 

สภาพท่ีเขารู้สึกวา่ดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง จึงก่อใหเ้กิดความ

ตอ้งการท่ีจะเติมเตม็ส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคล

จะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึนจากหลายสาเหตุ 

ไม่วา่จะเป็นส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดลงจึงเกิดความตอ้งการใหม่ การท่ีการใชผ้ลิตภณัฑอ์ยา่งหน่ึงใน

อดีตและก่อใหเ้กิดปัญหาตามมา การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคลและสภาพครอบครัว รวมถึง

ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาดท่ีสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและ

เกิดความตอ้งการข้ึนได ้ และเม่ือผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหา

นั้นหรือไม่กไ็ดห้ากปัญหาไม่มีความสาํคญัมากนกั แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลง

หรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหานั้นกจ็ะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ข

ปัญหา  ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน   

ลกัษณะของการรับรู้ถึงปัญหาเกิดข้ึนมาจากสาเหตุท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุน้จากภายใน 

(Internal) และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (External) โดยปัญหาท่ีเกิดข้ึนมาจากสาเหตุต่าง ๆ เช่น การท่ี

สินคา้หมด (Out of Stock) ความไม่พอใจกบัสินคา้ท่ีมีอยูเ่ดิม (Dissatisfaction) ความตอ้งการส่ิงใหม่ 

(New Needs/ Wants) การเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ และการซ้ือ (Related Products/ Purchases) การ

ตระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการวางแผนของนกัการตลาด (Marketer-induced Recognition) และ

การออกสินคา้ใหม่ (New Products)  

 2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือเกิดปัญหาข้ึน ผูบ้ริโภคกต็อ้งแสวงหา

หนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจจากแหล่งขอ้มูลข่าวสารทั้งท่ีเป็น บุคคล 

อยา่งเช่น ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง หรือแหล่งธุรกิจท่ีเป็นแหล่งขอ้มูลข่าวสารจาก    จุดขาย

สินคา้หรือร้านคา้ ตลอดจนแหล่งข่าวทัว่ไปท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่าง ๆ  เช่น โทรทศัน์ วิทย ุรวมถึงจาก

ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงผูบ้ริโภคบางคนกใ็ชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหา   ขอ้มูล

ประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้มาก แต่บางคนกน็อ้ย ข้ึนอยูก่บัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยูเ่ดิม 

ความรุนแรงของความตอ้งการ และความสะดวกในการคน้หาขอ้มูล   

Solomon (1996) ไดอ้ธิบายวา่ ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงความตอ้งการของตนเองและหลงั 

จากนั้นจะทาํการคน้หาขอ้มลูท่ีมีอยูใ่นตลาดอยา่งเฉพาะเจาะจงเพื่อเขา้สู่ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล

ก่อนการซ้ือ (Pre-purchase Search) แต่อยา่งไรกต็าม ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สนุกกบัการหาขอ้มูล

เบ้ืองตน้   เท่านั้น (Browsing) เพราะตอ้งการแค่รับรู้ข่าวสารใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึนในตลาดและยงัคงมี

พฤติกรรมในการแสวงหาขอ้มูลอยา่งต่อเน่ือง (Ongoing Search)  
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เร่ิมตน้ผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลท่ีเก็บไวใ้นหน่วยความจาํในดา้นประสบการณ์และ

ขอ้มูลท่ีตนเองไดพ้บเจอมาเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจซ้ือขอ้มูลท่ีอยูใ่นความทรงจาํ เช่น ส่ิงท่ีใชอ้ยู่

ในปัจจุบัน การซ้ือซํ้ าหรือการได้รับข้อมลูต่าง ๆ จากคร้ังก่อนท่ีมีอยู่อย่างเพียงพอต่อการ

เปรียบเทียบตวัเลือกและการตดัสินใจ ซ่ึงถา้หากขอ้มูลภายในไม่เพียงพอ ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งหา

ขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอก (External Source) โดยแหล่ง   ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคเลือก อาจจะเป็น

แหล่งขอ้มูลท่ีประกอบไปดว้ย  

(1) แหล่งขอ้มูลท่ีมาจากบุคคลรอบขา้ง (Personal Sources) เช่น เพื่อน ครอบครัว ญาติ 

หรือเพื่อนร่วมงาน  

(2) แหล่งข้อมูลท่ีมาจากการควบคมุทางการตลาด (Market-controlled Source) เช่น     

ขอ้มูลจากโฆษณา พนกังานขาย การขายจากจุดซ้ือ และอินเทอร์เน็ต  

(3) แหล่งข้อมูลจากการประชาสัมพันธ์ (Public Source) เช่น บทความในนิตยสาร    

หนงัสือพิมพ ์การรายงานข่าวในโทรทศัน์  

(4) แหล่งขอ้มูลจากประสบการณ์ (Personal Experience) เช่น การใช้สินคา้ การทดสอบ 

และทดลอง เป็นตน้ 

 3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) เป็นวิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมิน

ทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้ หรือคดัสรร

จากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงยี่ห้อเดียว บางคร้ังอาจข้ึนอยู่กบัความเช่ือ ความนิยม และ

ความศรัทราในตราสินคา้นั้น ๆ หรืออาจข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีตและ

สถานการณ์ของการตดัสินใจ รวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู ่ทั้งน้ีผูบ้ริโภคสามารถนาํปัจจยัหลายตวัเขา้มา

ใชส้าํหรับการตดัสินใจซ้ือได ้เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในสินคา้ คุณสมบติัและประโยชน์ของ

สินคา้ มาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายี่ห้อใดไดรั้บคะแนนจากการประเมิน

มากท่ีสุด   ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป   

หลกัเกณฑ์ในการพจิารณาทางเลือก  

อาจแบ่งเป็นสองรูปแบบ คือ รูปธรรมและนามธรรม ตัวอย่างเช่น ในด้านรูปธรรม            

การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ผูบ้ริโภคจะใชคุ้ณสมบติัดา้นราคา การรับประกนั และการประหยดั

นํ้ามนัเป็นตวัเลือก ส่วนดา้นนามธรรม เช่น ภาพลกัษณ์ รูปแบบ เป็นเกณฑใ์นการพิจารณา เป็นตน้ 

โดยมุมมองของคุณสมบติัของส่ิงของและบริการสามารถแสดงผลลพัธ์ได ้2 แบบ ดงัน้ี  

(1) ผลลพัธ์ทางดา้นคุณสมบติั (Functional Consequence) คือ ส่ิงท่ีแสดงผล ลพัธ์ท่ี

จบัตอ้งไดท้างดา้นสินคา้และการบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์โดยตรงดว้ยตนเอง  
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(2) ผลลพัธ์ทางดา้นจิตใจ (Psychosocial Consequence) คือ ผลลพัธ์ท่ีแสดงออกมา

เป็นนามธรรมจบัตอ้งไม่ได ้เช่น ความรู้สึกนึกคิดท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น 

 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลา

ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั เน่ืองจากผลิตภณัฑบ์างอย่างตอ้งการ  ขอ้มูล

มาก และอาจจะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์นาน แต่บางอย่างผูบ้ริโภคก็    ไม่

ตอ้งการขอ้มูลหรือระยะเวลาในการตดัสินใจท่ีนานนกั โดยรูปแบบพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกได้ตามระดับของความพยายามในการแก้ปัญหาท่ีแตกต่างกัน 

ประกอบดว้ยพฤติกรรมการแกปั้ญหาอย่างเต็มรูปแบบท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินในการซ้ือคร้ังแรก 

พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจาํกดัท่ีมีทางเลือกไม่แตกต่างกนัมากนกั หรือมีเวลาในการตดัสินใจไม่

มากนกั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน หรือการซ้ือสินคา้ซํ้ าท่ีเกิดมาจากความเช่ือมัน่ 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัทีท่ีเกิดข้ึนจากเหตุการณ์กะทนัหนั หรือจากการถูกกระตุน้จาก

ส่ิงเร้าทางการตลาดใหต้ดัสินใจในทนัที และพฤติกรรมท่ีไม่ยดึติดและแสวงหาความหลากหลายท่ีมี

ลกัษณะของการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคจะทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ ๆ อยูเ่สมอในขั้นตอนการประเมิน 

ผูบ้ริโภคจะสร้างความตั้งใจซ้ือสินคา้ข้ึนและมีการตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุดมาก่อน

ทาํการซ้ือสินคา้ แต่อาจมีสองเหตุผลคัน่กลางระหวา่งการตดัสินใจซ้ือมาทาํใหเ้กิดการเปล่ียนแปลง 

คือ ปัจจยัท่ีมาจากทศันคติจากผูอ่ื้น และปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีไม่คาดคิด ความตั้งใจท่ีเกิดจากการ

เปล่ียนแปลงจากทศันคติจากผูอ่ื้น 

 5.  พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Purchase Evaluation) หลังจากท่ีมีการซ้ือผลิตภัณฑ์แล้ว     

ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภคซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้

ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจและไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่าง ๆ ของสินคา้ก็จะส่งผลให้เกิดการซ้ือซํ้ า หรือ

อาจมีการแนะนาํใหก้บับุคคลอ่ืน แต่ถา้ไม่พอใจผูบ้ริโภคกอ็าจเลิกซ้ือสินคา้นั้น ๆ และอาจส่งผลเสีย

ต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ทาํใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย ขั้นตอนการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค

ไม่ไดจ้บแค่ขั้นตอนการซ้ือเพียงเท่านั้น ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าท่ีไดรั้บจากการ

บริโภคหรือ การใชสิ้นคา้กบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภควา่เกิดความพอใจหรือไม่พอใจ  

                 ความพอใจ (Satisfaction) คือ คุณค่าท่ีไดรั้บสูงกว่าความพอใจของผูบ้ริโภค แต่หากคุณ

ค่า ท่ีได้รับตํ่ ากว่าความคาดหวัง  ผู ้บ ริโภคอาจเ กิดความไม่พอใจกับสินค้าหรือบริการ 

(Dissatisfaction) ซ่ึงการประเมินหลงัการซ้ือมีความสาํคญัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากปฏิกริิยาตอบกลบั

การใชสิ้นคา้นั้นจะมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในอนาคต หากผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจจะมีแนวโนม้ในการ

ซ้ือซํ้ า แต่หากสินคา้ไม่เป็นท่ีน่าพอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีกบัสินคา้ และไม่ตอ้งการซ้ือ

สินคา้นั้นอีก หรือลบรายช่ือออกจากตราสินคา้ท่ีเลือก 
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2.3 ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัแอพพลเิคช่ัน AliExpress  

 AliExpress เป็น E-Commerce B2B ขนาดใหญ่สาํหรับคา้ปลีกในประเทศจีน ซ่ึงเทียบเคียง

หรือดาํเนินรูปแบบเดียวกนักบัคู่คา้ท่ีมีช่ือเสียงอ่ืน ๆ อยา่งเช่น Amazon หรือบริษทัแม่อยา่ง Alibaba 

ท่ีเป็นบริษทัคา้ส่งแสดงผลิตภณัฑ์จากซัพพลายเออร์อ่ืน ๆ ทัว่โลก ก่อตั้งในปี2010 โดย Alibaba 

Group หน้าท่ีสําคญัของ AliExpress นอกจากจะเป็นแหล่งรวมสินคา้ออนไลน์ท่ีเป็นคนกลางให้

ระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย ยงัคอยควบคุมไม่ให้มีการโกงเกิดข้ึน โดยAliExpress ออกแบบระบบให้

ผูข้ายตอ้งมีการจดัส่งสินคา้ให้ถึงมือผูซ้ื้อก่อน เม่ือผูซ้ื้อกดยืนยนัการรับสินคา้ ผูข้ายจึงจะไดรั้บเงิน 

แมว้า่จะเป็นระบบของจีน แต่ปัจจุบนั AliExpress สามารถเขา้ถึงไดด้ว้ยภาษาดงัต่อไปน้ี ภาษาไทย  

ภาษารัสเซีย ภาษาองักฤษ ภาษาโปรตุเกส ภาษาฝร่ังเศส ภาษาโปแลนดภ์าษาสเปน ภาษาฮีบรู ภาษา

อิตาลี ภาษาตุรกี ภาษาดตัช์ ภาษาเกาหลี และภาษาอาหรับAliExpress ท่ีเป็นเสมือนร้านคา้ขนาด

ใหญ่ของประเทศจีนและฮ่องกง เปิดโอกาสใหพ้อ่คา้แม่คา้ในจีนนาํสินคา้มาขาย โดยสินคา้มีมากถึง 

12 หมวดหมู่หลกั เช่น เส้ือผา้, ของเล่นเด็ก, อุปกรณ์แต่งบา้น, สินคา้ IT และอุปกรณ์กีฬา เป็นตน้ มี

รายการสินคา้มากถึงหน่ึงร้อยลา้นรายการ ซ่ึง AliExpress เป็นเพยีงตวักลางในการขายเท่านั้น   

   

2.4 งานวจิัยที่เกีย่วข้อง  

 จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดพ้ฒันากรอบแนวคิดในการศึกษาวิจยั

จากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัต่างๆ เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

ดงัน้ี  

 เสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล (2559) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ในจงัหวดันนทบุรี วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตของ

ผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดันนทบุรีโดยมีกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑผ์่าน

ทางอินเทอร์เน็ตในเขตจงัหวดันนทบุรีจาํนวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การทดสอบค่าทีและการทดสอบค่าเอฟ 

 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์่านอินเทอร์เน็ต ทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก ในส่วนของการเปรียบเทียบส่วน

ประสมทางการตลาดออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์่านทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคใน

เขตจงัหวดันนทบุรี จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ
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การศึกษาท่ีแตกต่างกนั ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑผ์่านทางอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั ในขณะท่ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑ์

ผา่นทางอินเทอร์เน็ตดา้นประเภทของผลิตภณัฑ ์ความถ่ีในการใชบ้ริการและงบประมาณในการซ้ือ

ผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั ให้ความสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั 

 อิสรีย ์อนนัตโ์ชคปฐมา (2558) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ใน Line Giftshop วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) 

ราคา (Price) ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) และ การ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Line Gifshop โดยงานวิจยัช้ินน้ีใชก้ารเกบ็ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสมัภาษณ์

เชิงลึกกบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ (1) กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือสินคา้ใน Line Giftshop (2) 

กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยรับสินคา้ใน LINE Giftshop และ (3) กลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือหรือรับสินคา้ใน 

LINE Giftshop ทั้งยงัมีการตรวจสอบคุณภาพของขอ้มูลโดยใชว้ิธีสามเส้า จากการสัมภาษณ์เชิงลึก 

การสงัเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม และศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติมจากเอกสาร 

 ผลการศึกษาพบว่าส่วนประสมทางการตลาด ในเร่ือง ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด ลว้นมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน LINE Giftshop 

โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นสินคา้และการส่งเสริมทางการตลาดเป็นอยา่งมาก ซ่ึง

กลุ่มตวัอยา่งไดพ้ิจารณาดา้นความหลากหลายของสินคา้และตราสินคา้ คุณภาพของสินคา้ท่ีขายใน 

LINE Giftshop และการส่งเสริมการขายประเภทการใหส่้วนลดมากท่ีสุด 

 เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งค ์(2559) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสม

ทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน ระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา 

โดยมีการศึกษา 3 ดา้นคือ ศึกษาพฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา, ศึกษาส่วนประสมทาง การตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบ

อินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา และเปรียบเทียบ ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัสงขลา โดยมีกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น

การวิจัย คือ ผูบ้ริโภคสินค้าผ่านระบบอินเตอร์เน็ตในเขตจังหวดัสงขลา จํานวน 400 คน ใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี  

ค่าร้อยละค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าทีและการทดสอบค่าเอฟ 

 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต ทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก ในส่วนของการเปรียบเทียบส่วนประสมทาง
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การตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา จาํแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ให้

ความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตแตกต่าง

กนั 

 จนัทรุ์จี มาศโอสถ (2560) ศึกษาส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ สินคา้ของผูบ้ริโภคผ่าน

ส่ือเวบ็ไซด์ LAZADA Thailand กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นงานวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยสั่ง ซ้ือสินคา้

ผา่นส่ือเวบ็ไซด ์LAZADA Thailand เก็บขอ้มูลจาํนวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ 

การวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใชส้ถิติค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และสถิติการ

วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

 ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย ความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค และความสะดวกในการซ้ือมีอิทธิพลต่อการตดัสนใจซ้ือ

สินคา้ผา่นส่ือเวบ็ไซด ์LAZADA Thailand อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถติท่ีระดบั 0.01  

 อรอนงค ์ทองกระจ่าง (2560) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับเทคโนโลยีและ

การส่ือสารแบบบอกต่อท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชั่น Shopee มี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับเทคโนโลยแีละการส่ือสารแบบอกต่อ

ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชั่น Shopee ประชากรคือ ประชากร

กรุงเทพมหานครท่ีมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน่ Shopee ทั้งเพศชายและเพศหญิง 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษามาจากประชากรท่ีเป็นผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีการสุ่ม

ตวัอยา่งแบบเจาะจง จาํนวน 400 ชุด ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  

ตวัแปรตน้คือ ส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับเทคโนโลยแีละการส่ือสารแบบบอกต่อ  

ตวัแปรตามคือ การตดัสินใจซ้ือ ในการวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิงใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 

 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชั่น 

Shopee จากกลุ่มตวัอยา่งคือ ส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับเทคโนโลย ีและการส่ือสารแบบ

บอกต่อ โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของการยอมรับเทคโนโลยมีากท่ีสุดในการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชัน่ Shopee และรองลงมาคือ ส่วนประสมทางการตลาดและการส่ือสาร

แบบบอกต่อ ตามลาํดบั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ 

Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการ (7Ps) ท่ีสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้มีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Shopee ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามใน

การเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, One - Way ANOVA และ Pearson Correlation 

 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทาง

กายภาพและด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพื่อ

ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของ

ผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรใน

กรุงเทพมหานครจาํนวน 400 คนโดยการสุ่มอยา่งง่าย เคร่ืองมือท่ีเลือกใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล

คือเลือกใชแ้บบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย  

ค่าร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สาํหรับสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐานในการวิเคราะห์ 

การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple regressions analysis) 

 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ด้วยกัน 2 ด้าน คือ ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด  (.000)  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ (.004*)  โดยปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย และ ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

  



 

บทท่ี 3 

วธีิการดาํเนินการวจัิย 

 

 ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัการส่ือสารการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี เป็นการศึกษาความสัมพนัธ์

ระหวา่ง ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล และ ปัจจยัการส่ือสารการตลาดบริการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยการวิจยัน้ีมีรายละเอียด

ดาํเนินการวิจยั  ดงัน้ี 

 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3.2 เคร่ืองมือในการวิจยั 

 3.3 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

 3.4 การเกบ็รวมรวมขอ้มูล 

 3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิจยั 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

  3.1.1 การวจัิยเชิงปริมาณ  

   3.1.1.1 การกาํหนดประชากร 

  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ กลุ่มวยัทาํงานอาศยัในกรุงเทพมหานคร อาย ุ20 ปี

ข้ึนไปท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ AliExpress ซ่ึงมีประชากรทั้งหมด 4,375,633 คน (วนัท่ี 20 กนัยายน พ.ศ. 

2564)    

3.1.1.2 การกาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง 

  ขั้นตอนท่ี 1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นศึกษา การกาํหนดขนาดตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี 

ไดจ้ากการคาํนวณโดยผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Simple Random Sampling) โดยการ

กาํหนดขนาดของตวัอย่างดว้ยวิธีของ ทาโรยามาเน (Yamane : 1967) ท่ีระดบัความคลาดเคล่ือน 

0.05 
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โดย  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

N = ขนาดของประชากร 

e = ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้

แทนค่า         n =  
4,375,633

1+4,375,633 (0.05)(0.05)
 

                         = 399.96 

 

จากการคาํนวณพบว่าไดก้ลุ่มตวัอย่างท่ี 399.96 คน ผูว้ิจยัจึงทาํการเก็บแบบสอบถามกลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน เพื่อสะดวกในการวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

 

 ขั้นตอนท่ี 2  ทาํการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เม่ือผูว้ิจัยแบ่งกลุ่ม

ตวัอย่างตามเขตต่าง ๆทั้งหมด 50 เขตในกรุงเทพมหานครแลว้ จึงทาํการเก็บแบบสอบถามแบบ

เจาะจงเฉพาะผูท่ี้ใชแ้อพพลิเคชัน่ AliExpress  

 

3.2 เคร่ืองมือในการวจัิย 

 การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ ทบทวนวรรณกรรม และผลงานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ

สร้างกรอบแนวคิดท่ีเป็นแนวทางในการพฒันาแบบสอบถาม และนาํมาเป็นแนวทางในการพฒันา

แบบสอบถามเพื่อเก็บขอ้มูลประชากรตวัอยา่งดว้ยวิธีการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research Method) 

โดยผูว้ิจยัดาํเนินการสร้างมาตรวดัของเคร่ืองมือท่ีเป็นตวัแปรหลกัในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ 

มาตรวดัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม รวมทั้งนาํสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) มาใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง วิเคราะห์โดยการนํามาแจกแจงในรูปของความถ่ี และ 

ค่าสถิติเบ้ืองตน้ เช่น ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  ประเมินดว้ยมาตรวดัตามแบบ Likert (5 points Likert type) ซ่ึงจะมีให้เลือกตอบไดเ้พียง

คาํตอบเดียว โดยใช้คาํถามท่ีแสดงระดับการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) โดย

แบบสอบถามดงักล่าวขา้งตน้ในแต่ละส่วนจะมีลกัษณะเป็นมาตรส่วนประมาณค่า (Rating scale)  
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5 ระดบั ตามแบบของ Likert (1932) ซ่ึงจะมีใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียว โดยใชค้าํถามท่ีแสดง

ระดับการวัดข้อมูลอันตรภาค (Interva l  Scale) ท่ี มีความหมายของเกณฑ์การให้คะแนน

แบบสอบถามความคิดเห็นดงัน้ี 

 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก 

 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นดว้ยปานกลาง 

 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นดว้ยนอ้ย 

 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

  

  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งโดยการสํารวจแนวความคิด 

ทฤษฎี งานวิจยั และเอกสารต่าง ๆ ทั้งในประเทศและต่างประเทศ เพื่อนาํมากาํหนดแนวความคิดใน

การศึกษาใหเ้หมาะกบัสถานการณ์ปัจจุบนั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และขอ้มูลเก่ียวกบัแอพพลิเคชั่น AliExpress ซ่ึงลกัษณะแบบสอบถามเป็น

คาํถามแบบปลายปิดใหเ้ลือกตอบเพียงคาํตอบเดียวตามเป็นความจริง มีขอ้คาํถามจาํนวน 10 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้คาํถามท่ีวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจแอพพลิเคชัน่ AliExpress ประกอบดว้ยขอ้คาํถาม 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ

ด้านกระบวนการให้บริการ  โดยให้ผู ้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น  โดยลักษณะ

แบบสอบถามเป็นคาํถามแบบปลายปิดให้เลือกตอบเพียงคาํตอบท่ีตรงกบัความคิดเห็นมากท่ีสุด มี

ขอ้คาํถามจาํนวน 33 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 3 เป็นขอ้คาํถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจใช้แอพพลิเคชัน่ AliExpress โดย

ลกัษณะแบบสอบถามเป็นคาํถามแบบปลายปิดใหเ้ลือกตอบเพียงคาํตอบท่ีตรงกบัความคิดเห็นมาก

ท่ีสุด มีขอ้คาํถามจาํนวน 5 ขอ้ 

   

3.3 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

3.3.1 การวดัความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) 

 นําแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากผู ้เ ช่ียวชาญไปทดลอง (Try Out) กับกลุ่ม

ประชากรท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวนทั้งส้ิน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบความเป็นปรนยั

และความสมบูรณ์ของขอ้คาํถาม เพื่อวดัความสอดคลอ้งภายใน (Internal consistency model) โดย
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ใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการหาความเช่ือมัน่ โดยใชส้ัมประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach’s 

alpha coefficient (Cronbach, 1974, p.161) และใช้เกณฑ์สัมประสิทธ์ิแอลฟา ยอมรับท่ีค่า α 

มากกวา่และเท่ากบั 0.70 (Jump, 1978; Cortina, 1993; Nunnally, 1978)  

สูตรการหาสมัประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach มีดงัน้ี 

α = 
𝑛𝑛

𝑛𝑛−1
�1 − Σ𝑆𝑆𝑖𝑖

2

𝑆𝑆𝑡𝑡2
� 

 

เม่ือ α = ค่าความสอดคลอ้งภายใน 

𝑛𝑛 = จาํนวนขอ้คาํถามในแบบสอบถาม 

∑𝑆𝑆𝑖𝑖2 = ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 

𝑆𝑆𝑡𝑡2 = ความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบบั 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการ ดงัน้ี 

3.4.1 ผูว้ิจยัอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบัเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก่

ทีมงาน 

3.4.2 ผูว้ิจยัและทีมงาน เขา้ไปในสถานท่ีต่างๆ ท่ีตอ้งการศึกษาตามท่ีระบุไวข้า้งตน้ 

3.4.3 ผูว้ิจยัและทีมงาน ไดแ้จกแบบสอบถามออนไลน์ใหก้ลุ่มเป้าหมายและรอจนกระทัง่

ตอบคาํถามครบถว้น ซ่ึงในระหวา่งนั้นถา้ผูต้อบมีขอ้สงสัยเก่ียวกบัคาํถาม ผูว้ิจยัหรือทีมงานจะตอบ

ขอ้สงสยันั้น 

 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวจัิย 

 1.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และขอ้มูลเก่ียวกบัแอพพลิเคชัน่ AliExpress  

 ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้คาํถามท่ีวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจแอพพลิเคชัน่ AliExpress ประกอบดว้ยขอ้คาํถาม 7 ดา้น  

 ส่วนท่ี 3 เป็นขอ้คาํถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัน่ AliExpress  
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 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การวิเคราะห์ขอ้มูลในงานวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะนาํ

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม มาประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ โดยใชส้ถิติวิเคราะห์

ขอ้มูลดงัน้ี 

 2.1 การวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ ดว้ยการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และร้อย

ละ (Percentage) ใชอ้ธิบายขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 2.2 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบริการและการตดัสินใจโดยใชม้าตรวดัของ 

ลิคเคิร์ท (Likert Rating Scales) (Likert Scale, 1932) 

อตัราภาคชั้น  =  คะแนนสูงสุด−คะแนนตํ่าสุด 

จาํนวนชั้น 

=  5−1 

   5 

=   0.80 

 

จะไดเ้กณฑก์ารวดัระดบัคะแนนท่ีแบ่งเป็น 5 ช่วง ดงัน้ี 

4.21 - 5.00  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยใูนระดบัมากท่ีสุด 

3.41 - 4.20  หมายถึง มีความคิดเห็นอยใูนระดบัมาก 

2.61 - 3.40   หมายถึง มีความคิดเห็นอยใูนระดบัปานกลาง 

1.81 - 2.60   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยใูนระดบันอ้ย  

1.00 - 1.80    หมายถึง  มีความคิดเห็นอยใูนระดบันอ้ยท่ีสุด 

 2.3 การวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress โดยใชก้ารวิเคราะ

สถิติท่ีใชเ้พื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรคือความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม 

โดนกาํหนดค่าทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ทางสถิติท่ี 95% และทาํการทดสอบ

เพื่อวดัระดับความสัมพนัธ์ของตัวแปรอิสระโดยใช้วิธีทางสถิติด้วย สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 

(Pearson Correlation Coefficient) (Pearson, 1920) 

โดยมีเกณฑก์ารหาค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวัแปรตามดงัน้ี 

0.01- 0.25   หมายถึง  มีความสมัพนัธ์กนัเลก็นอ้ย 

0.26 - 0.55   หมายถึง  มีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลาง 

0.56 - 0.75  หมายถึง  มีความสมัพนัธ์กนัสูง 

0.76 - 0.99   หมายถึง  มีความสมัพนัธ์กนัสูงมาก 

        1      หมายถึง       มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งสมบูรณ์ 
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บทท่ี 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครผูว้ิจยัไดร้วบรวม

ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จาํนวน 400 คน โดยมีผลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ตอนท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress 

ตอนท่ี 3 ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 

 

ตอนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละดา้นเพศของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress  

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

         ชาย 144 36.0 

         หญิง 256 64.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศของผูบ้ริโภคท่ีใช้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress  พบว่าจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 256 คน 

คิดเป็นร้อยละ 64.0 และเป็นเพศชายจาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 



25 

ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละดา้นอายขุองผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress  

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

        20-25 ปี 132 33.0 

        26-30 ปี 163 40.8 

        36-45 ปี 56 14.0 

        46-55 ปี 31 7.8 

        56-65 ปี 6 1.5 

        66 ปีข้ึนไป 12 3.0 

 

จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ด้านอายุของผูบ้ริโภคท่ีใช้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress  พบว่ามีอายุ 26-35 ปีจาํนวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 รองลงมาอายุ 

20-25 ปี จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 อายุ36-45 ปี จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 อาย ุ

46-55 ปีจาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 อายุ 66 ปีข้ึนไป จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 และ

อาย ุ56-65 ปีจาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละดา้นระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress  

ระดบัการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 94 23.5 

ปริญญาตรี 224 56.0 

ปริญญาโท 76 19.0 

ปริญญาเอก 6 1.5 

 

จากตารางท่ี 4.3 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค

ท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ AliExpress  พบวา่ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีจาํนวน 224 คน คิดเป็น

ร้อยละ 56.0 รองลงมาตํ่ากว่าปริญญาตรีจาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ปริญญาโทจาํนวน 76 

คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และปริญญาเอกจาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.4 จาํนวนและร้อยละดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress  

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ขา้ราชการ / วิสาหกิจ 40 10.0 

เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั 81 20.3 

พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน 115 28.7 

นกัเรียน/นกัศึกษา 99 24.8 

พอ่บา้น/แม่บา้น  30 7.5 

ยงัไม่ประกอบอาชีพ 35 8.8 

 

จากตารางท่ี 4.4 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคท่ีใช้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress  พบวา่ประกอบอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อย

ละ 28.7 รองลงมา นกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 เจา้ของกิจการ/ประกอบ

ธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3ขา้ราชการ / วิสาหกิจ จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 

10.0 ยงัไม่ประกอบอาชีพ จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ8.8 และ พ่อบา้น/แม่บา้นจาํนวน 30 คน คิด

เป็นร้อยละ 7.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.5 จาํนวนและร้อยละดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress   

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

15,000 – 25,000 บาท 235 58.8 

25,001 – 35,000 บาท 85 21.3 

35,001 – 45,000 บาท 41 10.3 

           มากกวา่ 45,001 บาท 39 9.8 

 

จากตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ

ผูบ้ริโภคท่ีใช้แอพพลิเคชั่น AliExpress  พบว่ามีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 15,000 – 25,000 บาท 

จาํนวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8 25,001 – 35,000 บาท จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 35,001 

– 45,000 บาท จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 และมากกว่า 45,001 บาท จาํนวน 39 คน คิดเป็น

ร้อยละ 9.8 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.6 จาํนวนและร้อยละดา้นช่องทางการรู้จกัแอพพลิเคชัน่ของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress   

ช่องทางการรู้จักแอพพลเิคช่ัน จํานวน (คน) ร้อยละ 

โทรทศัน์ 10 2.5 

นิตยสาร 10 2.5 

Facebook  236 59.0 

Twitter  14 3.5 

Instagram 23 5.8 

Line 21 5.3 

YouTube 86 21.5 

 

จากตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์ด้านช่องทางการรู้จกัแอพพลิเคชั่นของผูบ้ริโภคท่ีใช้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress  พบว่ารู้จกัแอพพลิเคชัน่ AliExpress ผ่านช่องทางFacebook จาํนวน236 

คน คิดเป็นร้อยละ 59 YouTubeจาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ  21.5 Instagramจาํนวน 23 คน คิดเป็น

ร้อยละ 5.8 Lineจาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 Twitterจาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 โทรทศัน์

จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และนิตยสารจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.7 จาํนวนและร้อยละดา้นประเภทสินคา้ท่ีซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress   

ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

         อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 47 11.8 

         เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น 46 11.5 

         สุขภาพและความงาม 61 15.3 

         เดก็อ่อนและของเล่น 18 4.5 

         สินคา้สาํหรับสตัวเ์ล้ียง  11 2.8 

         เคร่ืองประดบั 19 4.8 

         เคร่ืองแต่งกาย 70 17.5 

         ยานยนตแ์ละอุปกรณ์ 35 8.8 

         อุปกรณ์ออฟฟิศและการเรียน 49 12.3 
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จากตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์ดา้นประเภทสินคา้ท่ีซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress  พบว่าประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบนแอพพลิเคชั่น AliExpress มากท่ีสุด คือ เคร่ืองแต่งกาย 

จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 สุขภาพและความงาม จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 

อุปกรณ์ออฟฟิศและการเรียนจาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์จาํนวน 47 

คน คิดเป็นร้อยละ 11.8  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นจาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5  ยานยนตแ์ละ

อุปกรณ์จาํนวน 35คน คิดเป็นร้อยละ 8.8  เคร่ืองประดบัจาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8  เด็กอ่อน

และของเล่นจาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ  4.5 บา้นและสวนจาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

อาหารและเคร่ืองด่ืมจาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5  กีฬาและการเดินทางจาํนวน 12 คน คิดเป็น

ร้อยละ 3 และสินคา้สาํหรับสตัวเ์ล้ียงจาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8 จาํนวนและร้อยละดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress  

ความถ่ีในการเข้าใช้บริการ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ความถ่ีท่ีท่านเขา้ใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ AliExpress    

         สปัดาห์ละ 1-2 คร้ัง 270 67.5 

         สปัดาห์ละ 3-4 คร้ัง 90 22.5 

         สปัดาห์ละ 5-6 คร้ัง 26 6.5 

         ทุกวนั 14 3.5 

 

จากตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ด้านความถ่ีในการเข้าใช้บริการของผูบ้ริโภคท่ีใช้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress  พบวา่ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ AliExpress สปัดาห์ละ 

 1-2 คร้ัง จาํนวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 67.5 สปัดาห์ละ 3-4 คร้ังจาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 

สัปดาห์ละ 5-6 คร้ังจาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และทุกวนัจาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 

ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.9 จาํนวนและร้อยละดา้นจาํนวนเงินในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress   

จํานวนเงินในการซ้ือสินค้า จํานวน (คน) ร้อยละ 

         นอ้ยกวา่ 500 บาท  112 28.0 

         501-5,000 บาท 203 50.7 

         5,001-10,000 บาท 45 11.3 

         10,001-20,000 บาท 23 5.8 

         มากกวา่ 20,000 บาท 17 4.3 

 

จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ด้านจํานวนเงินในการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคท่ีใช้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress  พบว่าจาํนวนเงินในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง คือ 501-5,000 บาท จาํนวน 

203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.7 น้อยกว่า 500 บาท จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28 5,001-10,000 

บาท จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3  10,001-20,000 บาท จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และ

มากกวา่ 20,000 บาท จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.10 จาํนวนและร้อยละดา้นเป้าหมายในการสัง่ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีใช ้AliExpress  

เป้าหมายในการส่ังซ้ือสินค้า จํานวน (คน) ร้อยละ 

         เพื่อใชเ้อง 294 73.5 

         เพื่อจดัจาํหน่าย 106 26.5 

 

จากตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์ด้านเป้าหมายในการสั่งซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคท่ีใช้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress  พบวา่เป้าหมายในการสัง่ซ้ือสินคา้เพื่อใชเ้อง จาํนวน 294 คน คิดเป็นร้อย

ละ 73.5 และเพื่อจดัจาํหน่าย จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ26.5 ตามลาํดบั  
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ตอนท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลเิคช่ัน 

AliExpress 

 

ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress รายขอ้ 

ด้านผลติภัณฑ์ X  S.D. ระดบั 

    

ท่ า น คิ ด ว่ า สิ น ค้า บ น แ อ พ พ ลิ เ ค ชั่น  AliExpress มี ค ว า ม

หลากหลาย 

4.31 0.620 มากท่ีสุด 

     ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress จาก

คุณภาพของสินคา้ท่ีไดม้าตรฐานสามารถใชง้านไดจ้ริง 

4.18 0.656 มาก 

     ท่านคิดว่าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress มีการให้ข้อมูล

สินคา้ รายละเอียดการใหบ้ริการอยา่งละเอียดและครบถว้น 

4.20 0.609 มาก 

     ท่านคิดว่าสินคา้บนแอพพลิเคชั่น AliExpress มีคุณสมบติั

ตรงตามขอ้มูลท่ีไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของสินคา้ 

4.16 0.686 มาก 

รวม 4.21 0.642 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.11 ผลการสาํรวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress โดยรวมอยูใ่น

ระดบัมาก (x̄ = 4.21) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด คือ สินคา้มีความหลากหลาย (x̄ =4.31)  และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั

มาก คือคุณภาพของสินคา้ไดม้าตรฐานสามารถใชง้านไดจ้ริง (x ̄ = 4.18) และ มีการใหข้อ้มูลสินคา้ 

รายละเอียดการใหบ้ริการอยา่งละเอียดและครบถว้น (x̄ =4.20) และมีคุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีได้

ใส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของสินคา้ (x̄ = 4.16)  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress รายขอ้ 

ด้านราคา X  S.D. ระดบั 

    

     ท่านคิดว่าราคาสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีราคา

ท่ีตํ่ากวา่การซ้ือสินคา้ช่องทางอ่ืน 

4.24 0.620 มากท่ีสุด 

     ท่านคิดว่าสินค้าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress มีราคาท่ี

คุม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้ 

4.23 0.638 มากท่ีสุด 

     ท่านคิดวา่แอพพลิเคชัน่ AliExpress มีการเปรียบเทียบราคา

สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress ทาํให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้

ไดง่้ายข้ึน 

4.22 0.649 มากท่ีสุด 

     ท่านคิดวา่บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีค่าธรรมเนียมการ

จดัส่งสินคา้ท่ีเหมาะสม 

4.04 0.750 มาก 

     ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น  AliExpress 

เน่ืองจากมีการระบุราคาท่ีชดัเจน 

4.17 0.675 มาก 

รวม 4.18 0.666 มากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.12 ผลการสาํรวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress โดยรวมอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด (x̄ = 418) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด

คือราคาสินคา้มีราคาท่ีตํ่ากว่าการซ้ือสินคา้ช่องทางอ่ืน (x̄ = 4.24) สินคา้มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพ

ของสินคา้  (x̄ = 4.23) และมีการเปรียบเทียบราคาสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ทาํใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ได้

ง่ายข้ึน (x̄ = 4.22) ตามลาํดบั และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัอยูใ่นระดบัมากคือ

มีค่าธรรมเนียมการจดัส่งสินค้าท่ีเหมาะสม (x ̄ = 4.04)  และมีการระบุราคาท่ีชัดเจน(x̄ = 4.17) 

ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress รายขอ้ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย X  S.D. ระดบั 

    

     ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress มี

ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ 

4.21 0.647 มากท่ีสุด 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชั่น AliExpress จาก

ความพร้อมในการใชง้านสามารถสัง่ซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

4.31 0.683 มากท่ีสุด 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชั่น AliExpress จาก

บริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

4.26 0.639 มากท่ีสุด 

     ท่านสามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือและสถานะการ

จดัส่งสินคา้ได ้

4.33 0.657 มากท่ีสุด 

รวม 4.27 0.656 มากท่ีสุด 

  

จากตารางท่ี 4.13 ผลการสาํรวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ 

AliExpress โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̄ = 4.27) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ มีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ  (x̄ =4.21)  ความพร้อม

ในการใชง้านสามารถสัง่ซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา  (x̄ =4.31)  บริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี  

(x ̄ =4.26) และ สามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือและสถานะการจัดส่งสินค้าได้ (x̄ =4.33) 

ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress รายขอ้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด   X  S.D. ระดบั 

    

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

เน่ืองจากมีการมอบส่วนลดพเิศษในวนัพิเศษ 

4.13 0.765 มาก 

     ท่านคิดว่าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร ผ่าน

ช่องทางต่างๆ ทาํให้ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ 

AliExpress 

4.17 0.687 มาก 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จาก

กิจกรรมลดราคาสินคา้ 

4.16 0.760 มาก 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จาก

การนาํคะแนนสะสมในการสัง่ซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด   

3.99 0.832 มาก 

     ท่านคิดวา่การจดักิจกรรมชิงของรางวลั หรือการเล่นเกมส์

บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีความเหมาะสมและสามารถ

ใชง้านไดจ้ริง 

3.92 0.946 มาก 

รวม 4.07 0.798 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.14 ผลการสํารวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress พบว่าปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ 

AliExpress โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 4.07) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมี

ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากคือ มีการมอบส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ (x ̄ =4.13) การโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร ผา่นช่องทางต่างๆ (x̄ =4.17) กิจกรรมลดราคาสินคา้ (x̄ =4.16) การนาํ

คะแนนสะสมในการสั่งซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด   (x̄ =3.99) และการจดักิจกรรมชิงของรางวลั 

หรือการเล่นเกมส์บนแอพพลิเคชัน่ (x̄ =3.92) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress รายขอ้ 

ด้านบุคคล   X  S.D. ระดบั 

    

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จาก

การใหค้าํแนะนาํลูกคา้ท่ีเหมาะสมของร้านคา้ 

4.14 0.661 มาก 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

เพราะมีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact 

Center) ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง สามารถตอบกลบั และ

ปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ในทนัที 

3.99 0.767 มาก 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

เพราะมีเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) มีการติดตามหลงัการขาย

อยา่งสมํ่าเสมอ 

3.96 0.789 มาก 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

เพราะมีเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ใหบ้ริการท่ีสุภาพ

เรียบร้อย 

4.01 0.697 มาก 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

เพราะมีเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาได้

อยา่งรวดเร็ว 

3.98 0.761 มาก 

รวม 4.01 0.735 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการสํารวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

(x̄ = 4.01) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากคือ การให้

คาํแนะนาํลูกคา้ท่ีเหมาะสมของร้านคา้ (x̄ =4.14) มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ีไดต้ลอด 

24 ชัว่โมง สามารถตอบกลบั และปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในทนัที (x̄ =3.99) มีการติดตามหลงัการขาย

อย่างสมํ่าเสมอ (x̄ =3.96)  มีเจ้าหน้าท่ีให้บริการท่ีสุภาพเรียบร้อย (x̄ =4.01) และมีเจ้าหน้าท่ีท่ี

สามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว (x̄ =3.98) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress รายขอ้ 

ด้านกระบวนการให้บริการ X  S.D. ระดบั 

    

     ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress 

เพราะมีขอ้ผดิพลาดในการใชบ้ริการตํ่า 

4.05 0.655 มาก 

     ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress 

เพราะมีขั้นตอนในการใชบ้ริการท่ีไม่ยุง่ยาก 

4.14 0.699 มาก 

     ท่านคิดว่าหากตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น

AliExpress จะมีบริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว  

4.03 0.760 มาก 

     ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress 

เน่ืองจากสามารถเปล่ียนหรือคืนสินคา้ได ้หากไดสิ้นคา้ไม่

ตรงกบัท่ีระบุไว ้

4.00 0.855 มาก 

     ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จาก

การแจง้รายละเอียดการชาํระเงินท่ีชดัเจน 

4.35 0.620 มากท่ีสุด 

รวม 4.11 0.717 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.16 ผลการสํารวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการ

ให้บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress พบว่าปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการให้บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ 

AliExpress โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 4.11) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมี

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ มีขอ้ผิดพลาดในการใชบ้ริการตํ่า  (x ̄ =4.05) มีขั้นตอนในการใช้

บริการท่ีไม่ยุ่งยาก (x ̄ =4.14) มีบริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว (x̄ =4.03) ตามลาํดบั และสามารถเปล่ียน

หรือคืนสินคา้ไดห้ากไดสิ้นคา้ไม่ตรงกับท่ีระบุไว  ้ (x̄ =4.00) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ จากการแจง้รายละเอียดการชาํระเงินท่ีชดัเจน (x̄ =4.35) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทาง

กายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress รายขอ้ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ X  S.D. ระดบั 

    

     ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress 

เน่ืองจากช่องทางการชาํระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง เช่น การ

เกบ็เงินปลายทาง ชาํระดว้ยบตัรเครดิต 

4.31 0.681 มากท่ีสุด 

     ท่านตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress 

เพราะมีรูปแบบการใชง้านง่าย 

4.26 0.648 มากท่ีสุด 

     ท่านคิดวา่จะมีระบบรักษาความปลอดภยัหากตดัสินใจซ้ือ

สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

4.26 0.621 มากท่ีสุด 

     ท่านคิดว่าบนแอพพลิเคชั่น AliExpress จัดหมวดหมู่

สินคา้ท่ีง่ายต่อการ เลือกซ้ือสินคา้ 

4.31 0.640 มากท่ีสุด 

     ท่ านคิดว่าวิ ธีการนํา เสนอสินค้าบนแอพพลิเคชั่น 

AliExpress มีรูปแบบท่ีทนัสมยัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

4.26 0.625 มากท่ีสุด 

รวม 4.28 0.643 มากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.17 ผลการสํารวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทาง

กายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̄ = 4.28) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม

มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ ช่องทางการชาํระเงินท่ีหลากหลาย (x̄ =4.31) มีรูปแบบการ

ใช้งานง่าย (x̄ =4.26) มีระบบรักษาความปลอดภยั (x̄ =4.26) การจดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่ายต่อการ

เลือกซ้ือสินคา้ (x̄ =4.31) และ การนาํเสนอสินคา้มีรูปแบบท่ีทนัสมยั (x̄ =4.26) ตามลาํดบั 
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ตอนท่ี 3 ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลเิคช่ัน AliExpress 

 

ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสัมประสิทธ์ิความแปรผนั และปัจจัยในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress รายขอ้ 

ปัจจัยในการตดัสินใจซ้ือ X  S.D. ระดบั 

     ท่านตดัสินใจใช้ แอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีสินคา้ท่ี

ตอบโจทยค์วามตอ้งการของท่าน 

4.39 0.560 มากท่ีสุด 

     ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการหาขอ้มูล

ของแอพพลิเคชัน่ก่อนดาวนโ์หลด 

4.25 0.741 มากท่ีสุด 

     ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะเปรียบเทียบ

ความคุม้ค่าในการซ้ือกบัแอพพลิเคชนัอ่ืนๆ ท่ีคลา้ยกนัแลว้ 

4.33 0.613 มากท่ีสุด 

     ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress ดว้ยตวัของท่าน

เองอยา่งรอบคอบ 

4.40 0.596 มากท่ีสุด 

     ท่ าน ตัด สิน ใ จ ใ ช้  แ อพ พ ลิ เ คชั่น  AliExpress ซํ้ า เ พ ราะ

ประสบการณ์การสัง่ซ้ือคร้ังก่อน 

4.31 0.620 มากท่ีสุด 

รวม 4.33 0.626 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4 .18 ผลการสํารวจปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress พบว่าปัจจยัในการซ้ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress 

โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̄ = 4.33)  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือ เพราะมีสินคา้ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ (x ̄ =4.39) ตดัสินใจใช้ 

แอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการหาขอ้มูลของแอพพลิเคชัน่ก่อนดาวน์โหลด (x ̄ =4.25) ตดัสินใจ

ใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress ใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะเปรียบเทียบความคุม้ค่าในการซ้ือ

กบัแอพพลิเคชนัอ่ืนๆ ท่ีคลา้ยกนัแลว้  (x̄ =4.33) ตดัสินใจ ตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress 

ดว้ยตวัของท่านเองอย่างรอบคอบ (x̄ =4.40) และตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress ซํ้ าเพราะ

ประสบการณ์การสัง่ซ้ือคร้ังก่อน  (x̄ =4.31) ตามลาํดบั 
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ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน 

AliExpress ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

H1: ลักษณะประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์ค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ การตัดสินใจซ้ือสินค้า 

เพศ .207* 

อาย ุ .075 

ระดบัการศึกษา .175* 

อาชีพ -.028 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน .178* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์กับปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress โดยรวม มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือ

พิจารณาความสัมพนัธ์รายดา้นพบวา่ เพศ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์

กนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เช่นกนั ในขณะท่ี อายุ และอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์ค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการกับการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ การตัดสินใจซ้ือสินค้า 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .694* 

2. ดา้นราคา .669* 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย .692* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   .599* 

5. ดา้นบุคคล   .542* 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ .614* 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .683* 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม .734* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือ

พิจารณาความสมัพนัธ์รายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มี

ความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เช่นกนั  
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ตารางท่ี 4.21 ปัจจยัดา้นเพศกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

1. เพศ 

 

Pearson Correlation .207* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.21 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้แอพพลิเคชั่น 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศพบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธ

สมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นเพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05  

 

ตารางท่ี 4.22 ปัจจยัดา้นอายกุบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

2. อาย ุ

 

Pearson Correlation .075 

Sig. (2-tailed) .133 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้แอพพลิเคชั่น 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามอายุพบว่า มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ปัจจัยด้านอายุไม่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.23 ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

3. ระดบัการศึกษา 

 

Pearson Correlation .175* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.23 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้แอพพลิเคชั่น 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศึกษาพบวา่ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ 

ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ปัจจยัดา้นระดับการศึกษามี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.24 ปัจจยัดา้นอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

4. อาชีพ 

 

Pearson Correlation -.028 

Sig. (2-tailed) .583 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้แอพพลิเคชั่น 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามอาชีพพบว่า มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ปัจจยัดา้นอาชีพไม่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 

 

 



42 

ตารางท่ี 4.25 ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน Pearson Correlation .178* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.25 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผู ้ใช้แอพพลิเคชั่น 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนพบว่า มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 

แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.21 - 4.25 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ค่า Sig. (2-taile) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

จึ งทําให้ปฏิ เสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ี ระดับนัยสําคัญ  0.05 อันแสดงให้ เ ห็นว่าลักษณะ

ประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีอิทธิพลต่อกนั 
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สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลเิคช่ัน AliExpress ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.26 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์บัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ Pearson Correlation .694* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามดา้นผลิตภณัฑพ์บว่า มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า 

ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.27 ปัจจยัดา้นราคากบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

2. ดา้นราคา 

 

Pearson Correlation .669* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.27 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามดา้นราคาพบวา่ มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ปฏิเสธ

สมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4.28 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

Pearson Correlation .692* 

Sig. (2-tailed) .000 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.28 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายพบว่า มีค่า Sig. มากกว่า 

0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.29 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

 

Pearson Correlation .599* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.29 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบว่า มีค่า Sig. มากกว่า 

0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.30 ปัจจยัดา้นบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

5. ดา้นบุคคล   Pearson Correlation .542* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามด้านบุคคล พบว่า มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า 

ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นบุคคลมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.31 ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ Pearson Correlation .614* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.31 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามดา้นกระบวนการให้บริการ พบว่า มีค่า Sig. มากกว่า 

0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ปัจจัยด้าน

กระบวนการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.32 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

Correlation การตดัสินใจซ้ือ 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ Pearson Correlation .683* 

Sig. (2-tailed) .000 

N 400 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 

แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง

กายภาพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.26 – 4.32 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ค่า Sig. (2-taile) มีค่าน้อยกว่า 

0.05 จึงทาํให้ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีระดบันัยสําคญั 0.05 แสดงให้เห็นว่าส่วนประสมทาง

การตลาดบริการกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีอิทธิพลต่อกนั 
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ตารางท่ี 4.33 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลเิคช่ัน AliExpress ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

เพศ ✓ 

อาย ุ X 

ระดบัการศึกษา ✓ 

อาชีพ X 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ✓ 

หมายเหตุ : ✓ ยอมรับสมมติฐาน x ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

จากตารางท่ี 4.33 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชั่น AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ ดา้นระดบัการศึกษา และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สนับสนุน

สมมติฐานการวิจยั ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 หมายความว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น

เพศ ดา้นระดบัการศึกษา และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแต่ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอายุ 

และดา้นอาชีพ ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.34 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลเิคช่ัน AliExpress ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ✓ 

ดา้นราคา ✓ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ✓ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ✓ 

ดา้นบุคคล ✓ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ✓ 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ✓ 

หมายเหตุ : ✓ ยอมรับสมมติฐาน x ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

จากตารางท่ี 4.34 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 

ตามลาํดบัสนบัสนุนสมมติฐานการวิจยั ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 หมายความวา่ ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี  5 

สรุปผล การอภิปรายผล ข้อจํากดัของการวจัิย และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลการวิจยั

โดยเรียงลาํดบัการนาํเสนอไวด้งัน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจยั 

5.2 อภิปรายผลการวิจยั 

 5.3 ขอ้จาํกดัของการวิจยั 

 5.4 ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวจัิย 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามการวิจยั ผูว้ิจยัสามารถสรุปผลการวิจยัได้

เป็น 3 ส่วนคือ 1) สรุปผลการวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ 2) สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress 3) สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

 5.1.1 สรุปผลการวเิคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

  จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีใช้แอพพลิเคชัน่ AliExpress   จาํนวน 400 ตวัอย่าง 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 64.0) มีอายุ 26-35 ปี (ร้อยละ 40.8) มี

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 56.0) ประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจา้งเอกชน (ร้อยละ 28.7)  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 25,000 บาท (ร้อยละ 58.8) รู้จกัแอพพลิเคชั่น AliExpress ผ่านทาง

ช่องทาง Facebook (ร้อยละ 59.0) ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกายมากท่ีสุด (ร้อยละ 17.5) เขา้ใช้

บริการแอพพลิเคชัน่สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง (ร้อยละ 67.5) จาํนวนเงินในการซ้ือของแต่ละคร้ัง 501-

5,000 บาท (ร้อยละ 50.7) เป้าหมายในการสัง่ซ้ือสินคา้เพื่อใชเ้อง (ร้อยละ 73.5) 
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5.1.2 สรุปผลการวเิคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลเิคช่ัน 

AliExpress ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร

สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบวา่ มีค่าเฉล่ียรวมในระดบัมาก เม่ือพิจารณา 

เป็นรายดา้นแลว้ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้ สินคา้มีความหลากหลาย มีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด 

 (x̄ =4.31)  ดา้นราคา ขอ้ราคาสินคา้มีราคาท่ีตํ่ากวา่การซ้ือสินคา้ช่องทางอ่ืน มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก

ท่ีสุด (x̄ = 4.24)   ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ข้อ สามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือและ

สถานะการจดัส่งสินคา้ได ้มีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด (x̄ =4.33) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ขอ้การ

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารผ่านช่องทางต่างๆ มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก (x̄ =4.17)   ดา้น

บุคคล ขอ้การให้คาํแนะนาํลูกคา้ท่ีเหมาะสมของร้านคา้ มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก (x̄ =4.14)  ดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ ขอ้การแจง้รายละเอียดการชาํระเงินท่ีชดัเจน มีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด  

(x̄ =4.35) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ขอ้ช่องทางการชาํระเงินท่ีหลากหลาย ค่าเฉล่ียในระดบัมาก

ท่ีสุด (x̄ =4.31) 

2) ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress พบวา่ มีค่าเฉล่ียรวมในระดบั

มากท่ีสุด (x̄ = 4.33) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า ค่าเฉล่ียรวมสูงท่ีสุด คือ ท่านตดัสินใจใช ้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ดว้ยตวัของท่านเองอยา่งรอบคอบ (x̄ =4.40) รองลงมาคือท่านตดัสินใจใช ้

แอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีสินคา้ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของท่าน (x̄ =4.39) 
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5.1.3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลเิคช่ัน AliExpress ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ 

AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 1.2 ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอายไุม่มีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 1.3 ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาอาชีพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 

 1.4 ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพระดบัการศึกษาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

 1.5 ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 

 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ผ่านแอพพลเิคช่ัน AliExpress ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 

2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 

2.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการให้บริการมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

5.2 อภิปรายผลการวจัิย 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยจากผลการ

วิเคราะห์ขอ้มูลสามารถอภิปรายการวิจยัและตีความขอ้มูลต่าง ๆ ไดเ้ป็น 3 ปัจจยั คือ 1) ลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 3) ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress 

 5.2.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์  

 ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา เป็นตวัแปร

อนัดบัท่ี 1 ซ่ึงแสดงว่า จากผลการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการกาํหนดท่ีถูกตอ้ง โดยจากการศึกษางานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้งกบัลกัษณะประชากรศาสตร์  สามารถอภิปรายผลการวิจยัไดด้งัน้ี  

 1) ด้านเพศ ผลการวิจัยพบว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า  ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่  เพศ ของผู ้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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2) ด้านอายุ ผลการวิจยัพบว่า ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบั นภสัร์นนัท ์เสมอพิทกัษ ์(2562) ศึกษา

เร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ดา้นอายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3) ดา้นอาชีพ ผลการวิจยัพบว่าไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบั เจนจิรา พงษพ์รม (2563) ศึกษาเร่ือง

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ กรณีเปรียบเทียบระหว่าง Lazada applications และ 

Shopee applications ผลการวิจยัพบว่าอาชีพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์

ผา่น Lazada applications 

 

 

4) ด้านระดับการศึกษา ผลการวิจัยพบว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบั นันท์ชนก จนัทร์เสน 

(2560) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากตลาดออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั 

Lazada ผลการวิจยัพบวา่การศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก Lazada 

5) ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่าอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั ปัทมาภรณ์ ปัญญา (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี (Shopee) ในเขตอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

ผลการวิจยัพบว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทาง

แอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี (Shopee) ในเขตอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 5.2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ เป็นตวัแปรอนัดบัท่ี 1 ซ่ึงแสดงว่า การกาํหนดตวั

แปรอนัดบัท่ี 1 ของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากผลการวิจยัคร้ังน้ี เป็น

การกาํหนดท่ีถูกตอ้ง โดยจากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการ สามารถอภิปรายผลการวิจยัไดด้งัน้ี  

1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ผลการวิจยัพบว่าดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั เปรมกมล หงส์ยนต ์(2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
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ตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์  (ลาซาด้า)  ของผู ้บริโภคยุคดิจิทัลใน

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(.004*) 

2) ดา้นราคา ผลการวิจยัพบวา่ดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ 

AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 สอดคลอ้งกบั อิสรีย ์อนันต์โชคปฐมา (2558) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดและการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Line Giftshop ผลการวิจยัพบว่าส่วนประสมทางการตลาด ในเร่ืองราคา มี

บทบาทในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน LINE Giftshop  

3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผลการวิจยัพบว่าดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมี

ความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั จนัท์รุจี มาศโอสถ (2560) 

ศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดในมมมองของลุกคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคผา่นส่ือเวบ็ไซด ์LAZADA Thailand ผลการวิจยัพบวา่ ความสะดวกในการซ้ือมีอิทธิพลต่อ

การตดัสนใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือเวบ็ไซด ์LAZADA Thailand อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถติท่ีระดบั 0.01 

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจยัพบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีความสัมพนัธ์

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั นางสาวสุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ศึกษาเร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทาง ตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์

(E-Marketplace) ผลการวิจยัพบว่า การส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์

ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

5) ด้านบุคคล ผลการวิจัยพบว่า ด้านบุคคลมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคล้องกับ สามารถ สิทธิมณี (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทาง Online: กรณศึกษาจังหวัดน่าน และกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัพบว่า บุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Online จงัหวดัน่านและ

กรุงเทพมหานคร 

6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการผลการวิจยัพบวา่ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีความสัมพนัธ์

กนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ศึกษาเร่ือง

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ Shopee 
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ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผลการวิจยัพบว่าดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีความสัมพนัธ์

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   สอดคลอ้งกบั ชุติมา คลา้ยสงัข ์(2564) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบวา่

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง

ส่ือสงัคมออนไลน์ 
 

5.3 ข้อจํากดัของการวจัิย 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในช่วงท่ีมีสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส 

โควิด-19 ทาํให้การดาํเนินการเก็บแบบสอบถามเป็นไปไดย้ากข้ึน  อีกทั้งจาํนวนผูใ้ชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress ค่อนขา้งหาไดน้อ้ย  ทาํให้หาผูต้อบแบบสอบถามท่ีให้ความร่วมมือในการกรอกขอ้มูล

แบบกระดาษร่วมกบัผูว้ิจยัไดย้าก  จึงตอ้งทาํการสแกนคิวอาร์โคด้เพื่อแจกแบบสอบถามออนไลน์

ใหผู้ต้อบแบบสอบถามแทน 
 

5.4 ข้อเสนอแนะ 

 5.4.1 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวจัิย 

 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีประเด็นขอ้เสนอแนะใน

การนาํผลการวิจยัไปประยกุตใ์ชด้งัน้ี  

1. จากการศึกษาข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์กับปัจจัยการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชั่น AliExpress พบว่า ในด้านของ เพศ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มี

ความสัมพนัธ์กันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ หากมีการจัดทาํกลยุทธ์เพื่อเจาะกลุ่มเป้าหมายโดย

คาํนึงถึงปัจจยัเหล่าน้ีมากข้ึน จะสามารถเพิ่มอตัราการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ได ้

 2. จากการศึกษาข้อมูลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบว่า ในด้านการ

ส่งเสริมการตลาด  การจดักิจกรรมชิงของรางวลั หรือการเล่นเกมส์บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มี

ความเหมาะสมและสามารถใชง้านไดจ้ริง มีค่าเฉล่ียตํ่าสุด ดงันั้น หากAliExpress ไดมี้การพฒันา

และปรับปรุงกลยทุธ์ในดา้นน้ีอยา่งจริงจงัก็จะเป็นอีกหน่ึงตวัช่วยในการส่งเสริมการขายให้กบัแบ

รนดม์ากยิง่ข้ึน 
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5.4.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีประเดน็ขอ้เสนอแนะ

เพื่อการวิจยัในคร้ังต่อไปดงัน้ี 

 1. ผลการวิจยัน้ี เป็นแค่ส่วนหน่ึงของผูบ้ริโภคท่ีใชแ้อพพลิเคชัน่ AliExpress เท่านั้น เป็นแค่

การทดสอบในปัจจยัท่ีอาจจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ซ่ึง

ไม่ทราบถึงปัจจยัอ่ืนๆท่ีอาจมีอิทธิพลร่วมดว้ย จึงสมควรอยา่งยิง่ท่ีควรศึกษาเพิ่มเติมเพื่อท่ีสามารถ

เขา้ใจผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถ่องแท ้และสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดไ้ปสร้างประโยชน์ต่อไป 

 2. การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งเพียงแค่ภายในกรุงเทพมหานครเท่านั้น ผูท่ี้จะนาํ

งานวิจยัน้ีไปต่อยอดควรนาํไปศึกษาเปรียบเทียบกบัจงัหวดัอ่ืนๆ ดว้ย 

 3. ควรมีการวิจยัเปรียบเทียบผลการศึกษาในรูปแบบเดียวกนักบัแอพพลิเคชั่นอ่ืนๆ ท่ีมี

แพลตฟอร์มคล้ายๆกัน เพื่อทาํการเปรียบเทียบกลยุทธ์ การตลาด ของแต่ละแบรนด์ และเป็น

การศึกษาทาํความเขา้ใจผูบ้ริโภคแบบครอบคลุมทั้งตลาดออนไลน์อีกดว้ย 
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แบบสอบถามสําหรับงานวจิัย 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลเิคช่ัน 

AliExpress ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นแบบสอบถามเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลนาํไปประกอบการศึกษา

ระดบั ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสยาม ซ่ึงผลการวิจยัน้ีจะนาํไปใช้เป็น

ประโยชน์ ต่อกลุ่มธุรกิจท่ีคลา้ยคลึงกนัไดน้าํผลการวิจยัไปใชป้รับปรุง และพฒันาใหเ้กิดประโยชน์

สูงสุด ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากกท่านในการตอบแบบสอบถามดว้ยความเป็นจริงท่ีสุด 

ทั้ งน้ี เพื่อให้การศึกษาวิจัยวิจัยคร้ังน้ีเกิดประสิทธิผลสามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพต่อไป 

 แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัน่ 

AliExpress 

  ส่วนท่ี 3 ปัจจยัในการตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัน่ AliExpress 

   

   

 ผูว้ิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามอันเป็น

ประโยชน์สาํหรับการศึกษาในคร้ังน้ี 

 นายวิทยา เลิศพนาสิน 

นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลยัสยาม 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละคาํถาม 

1. เพศ 

 (    ) 1. ชาย    (    ) 2. หญิง 

2. อายุ 

(    ) 1. 20-25 ปี     (    ) 2. 26-35 ปี  

(    ) 3. 36-45 ปี    (    ) 4. 46-55 ปี    

(    ) 5. 56-65 ปี    (    ) 6. 66 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 

 (    ) 1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี   (    ) 2. ปริญญาตรีไ 

 (    ) 3. ปริญญาโท   (    ) 4. ปริญญาเอก  

4. อาชีพ 

 (   ) 1. ขา้ราชการ / วิสาหกิจ  (    ) 2. เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

 (    ) 3. พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน  (    ) 4. นกัเรียน/นกัศึกษา  

 (    ) 5. พอ่บา้น/แม่บา้น   (    ) 6. ยงัไม่ประกอบอาชีพ 

5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 (   ) 1. 15,000 – 25,000 บาท  (    ) 2. 25,001 – 35,000 บาท 

 (    ) 3. 35,001 – 45,000 บาท  (    ) 4. มากกวา่ 45,001 บาท 

6. ท่านรู้จักแอพพลเิคช่ัน AliExpress ผ่านทางช่องทางใด 

 (    ) 1. โทรทศัน ์   (    ) 2. นิตยสาร  

 (    ) 3. Facebook    (    ) 4. Twitter 

 (    ) 5. Instagram   (    ) 6. Line 

 (    ) 7. YouTube     

7. ท่านซ้ือสินค้าประเภทใดบนแอพพลเิคช่ัน AliExpress มากท่ีสุด 

 (    ) 1. อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์  (    ) 2. เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น 

 (    ) 3. สุขภาพและความงาม  (    ) 4. เดก็อ่อนและของเล่น 

 (    ) 5. สินคา้สาํหรับสตัวเ์ล้ียง  (    ) 6. เคร่ืองประดบั 

 (    ) 7. เคร่ืองแต่งกาย   (    ) 8. ยานยนตแ์ละอุปกรณ์ 

 (    ) 9. อุปกรณ์ออฟฟิศและการเรียน (    ) 10. บา้นและสวน 

 (    ) 11. กีฬาและการเดินทาง  (    ) 12. อาหารและเคร่ืองด่ืม  



64 

8. ความถ่ีท่ีท่านเข้าใช้บริการแอพพลเิคช่ัน AliExpress  

 (    ) 1. สปัดาห์ละ 1-2 คร้ัง  (    ) 2. สปัดาห์ละ 3-4 คร้ัง   

 (    ) 3. สปัดาห์ละ 5-6 คร้ัง  (    ) 4. ทุกวนั 

9. จํานวนเงินท่ีท่านใช้ในการซ้ือของในแต่ละคร้ัง 

 (    ) 1. นอ้ยกวา่ 500 บาท   (    ) 2. 501-5,000 บาท   

 (    ) 3. 5,001-10,000 บาท  (    ) 4. 10,001-20,000 บาท 

 (    ) 5. มากกวา่ 20,000 บาท 

10. เป้าหมายในการส่ังซ้ือสินค้าของท่าน 

(    ) 1. เพื่อใชเ้อง   (    ) 2. เพื่อจดัจาํหน่าย 
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ส่วนท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจแอพพลเิคช่ัน AliExpress 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างท่ีท่านคิดว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด

เพียงคาํตอบเดียวเท่านั้น โดยเรียงลาํดบัความสาํคญั ดงัต่อไปน้ี 

 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก  3 หมายถึง เห็นดว้ย 

 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย  1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 

     1.1 ท่านคิดวา่สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีความหลากหลาย      

     1.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากคุณภาพของ

สินคา้ท่ีไดม้าตรฐานสามารถใชง้านไดจ้ริง 

     

     1.3 ท่านคิดวา่บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีการใหข้อ้มูลสินคา้ รายละเอียด

การใหบ้ริการอยา่งละเอียดและครบถว้น 

     

     1.4 ท่านคิดวา่สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีคุณสมบติัตรงตามขอ้มูล

ท่ีไดท่ี้ไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของสินคา้ 

     

2. ด้านราคา  

     2.1 ท่านคิดวา่ราคาสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีราคาท่ีตํ่ากวา่การซ้ือ

สินคา้ช่องทางอ่ืน 

     

     2.2 ท่านคิดวา่สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพ

ของสินคา้ 

     

     2.3 ท่านคิดวา่แอพพลิเคชัน่ AliExpress มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้บน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ทาํใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

     

     2.4 ท่านคิดวา่บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีค่าธรรมเนียมการจดัส่งสินคา้ท่ี

เหมาะสม 

     

     2.5 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เน่ืองจากมีการระบุ

ราคาท่ีชดัเจน 

     

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

     3.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีช่องทางการจดั

จาํหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

     3.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากความพร้อมใน

การใชง้านสามารถสัง่ซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

     

     3.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากบริการจดัส่งท่ี

ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

     

     3.4 ท่านสามารถตรวจสอบสถานะการสัง่ซ้ือและสถานะการจดัส่งสินคา้ได ้      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด   

     4.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เน่ืองจากมีการมอบ

ส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ 

     

     4.2 ท่านคิดวา่การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร ผา่นช่องทางต่างๆ 

ทาํใหท่้านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

     

     4.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากกิจกรรมลดราคา

สินคา้ 

     

     4.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการนาํคะแนน

สะสมในการสัง่ซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด   

     

     4.5 ท่านคิดวา่การจดักิจกรรมชิงของรางวลั หรือการเล่นเกมส์บน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress มีความเหมาะสมและสามารถใชง้านไดจ้ริง 

     

5. ด้านบุคคล   

     5.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการใหค้าํแนะนาํ

ลูกคา้ท่ีเหมาะสมของร้านคา้ 

     

     5.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีช่องทางการ

ติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง สามารถตอบ

กลบั และปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ในทนัที 

     

     5.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีเจา้หนา้ท่ี 

(Contact Center) มีการติดตามหลงัการขายอยา่งสมํ่าเสมอ 

     

    5.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีเจา้หนา้ท่ี 

(Contact Center) ใหบ้ริการท่ีสุภาพเรียบร้อย 

     

    5.5 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีเจา้หนา้ท่ี 

(Contact Center) ท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ 

    6.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีขอ้ผดิพลาด

ในการใชบ้ริการตํ่า 

     

    6.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีขั้นตอนใน

การใชบ้ริการท่ีไม่ยุง่ยาก 

     

    6.3 ท่านคิดวา่หากตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จะมีบริการ

ส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว  

     

    6.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เน่ืองจากสามารถ

เปล่ียนหรือคืนสินคา้ได ้หากไดสิ้นคา้ไม่ตรงกบัท่ีระบุไว ้

     

    6.5 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการแจง้

รายละเอียดการชาํระเงินท่ีชดัเจน 

     

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ  

    7.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เน่ืองจากช่องทางการ

ชาํระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง เช่น การเกบ็เงินปลายทาง ชาํระดว้ยบตัรเครดิต 

     

    7.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีรูปแบบการ

ใชง้านง่าย 

     

    7.3 ท่านคิดวา่จะมีระบบรักษาความปลอดภยัหากตดัสินใจซ้ือสินคา้บน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress 

     

    7.4 ท่านคิดวา่บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่ายต่อการ 

เลือกซ้ือสินคา้ 

     

    7.5 ท่านคิดว่าวิธีการนาํเสนอสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีรูปแบบท่ี

ทนัสมยัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
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ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้ แอพพลเิคช่ัน AliExpress 

คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีท่านคิดวา่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด

เพียงคาํตอบเดียวเท่านั้น โดยเรียงลาํดบัความสาํคญั ดงัต่อไปน้ี 

 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก  3 หมายถึง เห็นดว้ย 

 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย  1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ตัดสินใจเลือกใช้แอพพลเิคช่ัน AliExpress 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีสินคา้ท่ีตอบโจทยค์วาม

ตอ้งการของท่าน 

     

2. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการหาขอ้มูลของ

แอพพลิเคชัน่ก่อนดาวน์โหลด 

     

3. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะเปรียบเทียบความคุม้ค่าใน

การซ้ือกบัแอพพลิเคชนัอ่ืนๆ ท่ีคลา้ยกนัแลว้ 

     

4. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress ดว้ยตวัของท่านเองอยา่งรอบคอบ      

5. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress ซํ้าเพราะประสบการณ์การสัง่ซ้ือ

คร้ังก่อน 

     

 

ขอบคุณท่ีสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือม่ัน 
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ผลการตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) เป็นการตรวจสอบเพื่อวดัความสอดคลอ้งภายในของ

คุณภาพโดยรวมของเคร่ืองมือทั้งฉบบั ดว้ยวธีิสมัประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) ซ่ึงผลการวเิคราะห์สมัประสิทธ์ิแอลฟาแสดงใหเ้ห็นดงัตาราง 

 

ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

มาตรวดั Corrected 

Item-Total 

Correlation 

α 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 0.992 0.991 

1. ด้านผลติภณัฑ์   

1.1 ท่านคิดวา่สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีความหลากหลาย .789 .991 

1.2  ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากคุณภาพ

ของสินคา้ท่ีไดม้าตรฐานสามารถใชง้านไดจ้ริง 

.889 .991 

1.3ท่านคิดวา่บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีการใหข้อ้มูลสินคา้ 

รายละเอียดการใหบ้ริการอยา่งละเอียดและครบถว้น 

.889 .991 

1.4  ท่านคิดวา่สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีคุณสมบติัตรงตาม

ขอ้มูลท่ีไดท่ี้ไดใ้ส่ไวใ้นส่วนของขอ้มูลของสินคา้ 

.889 .991 

2. ด้านราคา   

2.1 ท่านคิดวา่ราคาสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีราคาท่ีตํ่ากวา่

การซ้ือสินคา้ช่องทางอ่ืน 

.889 .991 

2.2 ท่านคิดวา่สินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีราคาท่ีคุม้ค่ากบั

คุณภาพของสินคา้ 

.916 .991 
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ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach (Cronbach’s Alpha Coefficient)(ต่อ) 

มาตรวดั Corrected 

Item-Total 

Correlation 

α 

2.3 ท่านคิดวา่แอพพลิเคชัน่ AliExpress มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้บน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress ทาํใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

.916 .991 

2.4 ท่านคิดวา่บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีค่าธรรมเนียมการจดัส่ง

สินคา้ท่ีเหมาะสม 

.916 .991 

2.5 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เน่ืองจากมีการ

ระบุราคาท่ีชดัเจน 

.789 .991 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย   

3.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มีช่องทางการจดั

จาํหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ 

.889 .991 

3.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากความพร้อม

ในการใชง้านสามารถสัง่ซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

.889 .991 

3.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากบริการจดัส่ง

ท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

.874 .991 

3.4 ท่านสามารถตรวจสอบสถานะการสัง่ซ้ือและสถานะการจดัส่งสินคา้

ได ้

.789 .991 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด     

4.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เน่ืองจากมีการ

มอบส่วนลดพเิศษในวนัพิเศษ 

.789 .991 

4.2 ท่านคิดวา่การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร ผา่นช่องทาง

ต่างๆ ทาํใหท่้านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

.874 .991 

4.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากกิจกรรมลด

ราคาสินคา้ 

.874 .991 

4.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการนาํ

คะแนนสะสมในการสัง่ซ้ือสินคา้ไปแลกเป็นส่วนลด   

.916 .991 
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ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach (Cronbach’s Alpha Coefficient)(ต่อ) 

มาตรวดั Corrected 

Item-Total 

Correlation 

α 

4.5 ท่านคิดวา่การจดักิจกรรมชิงของรางวลั หรือการเล่นเกมส์บน

แอพพลิเคชัน่ AliExpress มีความเหมาะสมและสามารถใชง้านไดจ้ริง 

.789 .991 

5. ด้านบุคคล     

5.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการให้

คาํแนะนาํลูกคา้ท่ีเหมาะสมของร้านคา้ 

.889 .991 

5.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีช่องทาง

การติดต่อส่ือสารกบัเจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

สามารถตอบกลบั และปฏิสมัพนัธ์กบัลูกคา้ในทนัที 

.889 .991 

5.3 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมี

เจา้หนา้ท่ี (Contact Center) มีการติดตามหลงัการขายอยา่งสมํ่าเสมอ 

.889 .991 

5.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมี

เจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ใหบ้ริการท่ีสุภาพเรียบร้อย 

.916 .991 

5.5 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมี

เจา้หนา้ท่ี (Contact Center) ท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

.874 .991 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ   

    6.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมี

ขอ้ผดิพลาดในการใชบ้ริการตํ่า 

.916 .991 

    6.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมี

ขั้นตอนในการใชบ้ริการท่ีไม่ยุง่ยาก 

.874 .991 

    6.3 ท่านคิดวา่หากตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จะมี

บริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว  

.916 .991 

    6.4 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เน่ืองจาก

สามารถเปล่ียนหรือคืนสินคา้ได ้หากไดสิ้นคา้ไม่ตรงกบัท่ีระบุไว ้

.916 .991 

    6.5 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการแจง้

รายละเอียดการชาํระเงินท่ีชดัเจน 

.874 .991 

 



73 

ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach (Cronbach’s Alpha Coefficient)(ต่อ) 

มาตรวดั Corrected 

Item-Total 

Correlation 

α 

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ   

    7.1 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เน่ืองจาก

ช่องทางการชาํระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง เช่น การเกบ็เงินปลายทาง 

ชาํระดว้ยบตัรเครดิต 

.916 .991 

    7.2 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมี

รูปแบบการใชง้านง่าย 

.874 .991 

    7.3 ท่านคิดวา่จะมีระบบรักษาความปลอดภยัหากตดัสินใจซ้ือสินคา้

บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress 

.916 .991 

    7.4 ท่านคิดวา่บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress จดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่าย

ต่อการ เลือกซ้ือสินคา้ 

.916 .991 

7.5 ท่านคิดวา่วิธีการนาํเสนอสินคา้บนแอพพลิเคชัน่ AliExpress มี

รูปแบบท่ีทนัสมยัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

.916 .991 

ปัจจัยในการตดัสินใจซ้ือ 0.964 0.964 

1. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะมีสินคา้ท่ีตอบโจทย์

ความตอ้งการของท่าน 

.939 .949 

2. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress จากการหาขอ้มูลของ

แอพพลิเคชัน่ก่อนดาวน์โหลด 

.939 .949 

3. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress เพราะเปรียบเทียบความ

คุม้ค่าในการซ้ือกบัแอพพลิเคชนัอ่ืนๆ ท่ีคลา้ยกนัแลว้ 

.839 .965 

4. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress ดว้ยตวัของท่านเองอยา่ง

รอบคอบ 

.939 .949 

5. ท่านตดัสินใจใช ้แอพพลิเคชัน่ AliExpress ซํ้าเพราะประสบการณ์การ

สัง่ซ้ือคร้ังก่อน 

.839 .965 
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