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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ี
อาศยัในเขตปทุมวนักรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเค
ชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร และเพื่อเปรียบเทียบส่วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) ในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ (ช้อปป้ี) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนักรุงเทพมหานคร วิเคราะห์ผลขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย 
การแจกแจงความถ่ีของขอ้มูล และค านวรค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 91.8 มีอายุระหว่าง 
21-35 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 62.7 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 70 มีอาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงาน
บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 41.8 และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64 
 
 
 
 
 
ค าส าคัญ: การตดัสินใจซ้ือ; แอปพลิเคชนัออนไลน์; ชอ้ปป้ี 
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จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ( x̅  = 4.55, 4.54, 4.54 และ 4.51 ตามล าดบั) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง
แอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( x̅  = 4.55) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุด คือ สินคา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) มีความหลากหลาย เช่น อาหารเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
กระเป๋า เคร่ืองครัว ฯลฯ ( x̅  = 4.75) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ แอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) สะดวก
ในการใชง้าน ( x̅  = 4.50) 

ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอป
พลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( x̅  = 4.54) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ สินคา้
ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ราคาคุม้ค่ากวา่แอปพลิเคชนัออนไลน์อ่ืน ( x̅  = 4.59) และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ในแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) มีราคาสินคา้ระบุชดัเจน และ ซ้ือสินคา้ผ่านแอป
พลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) มีค่าจดัส่งสินคา้ท่ีเหมาะสม ( x̅  = 4.50) 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( x̅  = 4.51) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัมาก 
โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ แอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) มีความพร้อมในการใชง้านสามารถสั่งซ้ือ
สินคา้ไดทุ้กท่ี ตลอด 24 ชม. ( x̅  = 4.59) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ แอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) มี
ช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย เช่น ช าระผ่านบตัรเครดิต บตัรเดบิต Online Banking ATM ช าระเงิน
ปลายทาง ฯลฯ ( x̅  = 4.46) 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( x̅  = 4.54) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการประชาสัมพนัธ์ โฆษณาแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ให้เป็น
ท่ีรู้จกั อยา่งทัว่ถึง เช่น โฆษณาผา่นโทรทศัน์ ส่ือออนไลน์ บนสถานีรถไฟฟ้า ฯลฯ ( x̅  = 4.61) และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ แอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) มีการลดราคาหรือฟรีค่าจดัส่ง เม่ือมียอดสั่งซ้ือขั้นต ่า
ตามท่ีก าหนด ( x̅  = 4.48) 
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บทน า 
ปัจจุบนั Life Style ในยุคดิจิทลัของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป ส่งผลให้ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้ง

ปรับตวั พฒันาช่องทางการขายสินคา้และบริการเขา้สู่ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายได้ดีขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงเกิดการระบาดของโควิด-19 เช่นน้ี พบว่ายอดซ้ือสินค้า
ออนไลน์ไดเ้พิ่มสูงขึ้นอย่างมาก เพราะมีความจ าเป็นท่ีประชาชนตอ้งอยู่บา้นเพื่อป้องกนัการแพร่ระบาด
ของโรค และจากรายงาน Digital Thailand 2020 ของ We Are Social นั้น พบว่าในประเทศไทยมีสัดส่วน
ผูใ้ชส้มาร์ทโฟนกว่า 94% ของโทรศพัทมื์อถือทุกวนัน้ี และมีการใชอิ้นเตอร์เน็ตผ่านโทรศพัทมื์อถือ 97% 
ซ่ึงใช้เวลานานประมาณ 5 ชัว่โมงต่อวนั อีกทั้ง มีการใช้แอปพลิเคชนัผ่านโทรศพัท์มือถือหลายประเภท 
โดยโซเชียลมีเดียมาเป็นอนัดบั 1 ท่ี 97% รองลงมาเป็นแอปพลิเคชนัแชท 95% การดูวิดีโอ 89%  เล่นเกมส์ 
67% และชอปป้ิงออนไลน์ 58% นอกจากน้ี คนไทย 82% เคยซ้ือสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ 
ซ่ึงส่วนใหญ่ 69% ซ้ือผ่านโทรศพัทมื์อถือเป็นหลกั และ34% ซ้ือผ่านคอมพิวเตอร์ แสดงให้เป็นว่าคนไทย
มีแนวโนม้สั่งซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทางแอปพลิเคชนัออนไลน์เพิ่มมากขึ้น (We Are Social, 2563) 

และจากขอ้มูลของส านักงานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์และกิจการ
โทรคมนาคมแห่งชาติ หรือ ส านกังาน กสทช. ท่ีเปรียบเทียบการใชง้านแพลตฟอร์มออนไลน์ของคนไทย 
ระหว่างเดือนมกราคมถึงเดือนกุมภาพนัธ์ 2563 พบว่า แพลตฟอร์มชอปป้ิงออนไลน์ มียอดการเขา้ใช้
บริการเพิ่มขึ้น เช่น Shopee เพิ่มขึ้นกว่า 478.6% และ Lazada เพิ่ม 121.5% สะทอ้นให้เห็นว่า คนไทยใช้
เวลาบนโลกออนไลน์มากขึ้น ส่งผลให้การขายของออนไลน์สามารถท าไดง่้ายขึ้น เพราะกลุ่มลูกคา้มา
รวมกนัอยูบ่นโลกออนไลน์แลว้ (ส านกังาน กสทช., 2563) 

นอกจากน้ี ภาพรวมธุรกิจอีคอมเมิร์ซ (E-commerce) ในปี 2019 มีสัดส่วนของมูลค่าอีคอมเมิร์ซ
เทียบกบัมูลค่าคา้ปลีก โดยจีนเป็นเบอร์ 1 มีสัดส่วน 25% ตามดว้ยเกาหลีใต ้22% องักฤษ 22% สหรัฐฯ 
11% และอินเดีย 3% เช่นเดียวกนักบัประเทศไทยคิดเป็น 3% ของมูลค่าคา้ปลีก หรือมีมูลค่าราว 183,300 
ลา้นบาท โดยในปี 2019 น้ีสัดส่วนมูลค่าตลาดอีคอมเมิร์ซไทยเฉพาะ B2C (Business-to-Consumer) และ 
C2C (Consumer-to-Consumer) พบว่าช่องทาง E-Marketplace (Lazada, Shopee) มีสัดส่วน 47% เติบโต
ขึ้นจากปีท่ีผ่านมาท่ีมีสัดส่วนเพียง 35% ส่วน Social Media (Facebook, Instagram, Line) มีสัดส่วนลด
เหลือ 38% จากปีท่ีผ่านมามีสัดส่วน 40% ส่วนช่องทางทางเวบ็ไซต ์Official ลดเหลือ 18% จากปีท่ีผ่านมา
มีสัดส่วน 25% ทั้งน้ี ผูน้ าตลาดของ E-Marketplace ในปี 2019 เป็น Shopee มีสัดส่วน 54% ส่วน Lazada มี
สัดส่วน 46% ขณะท่ีส่วนแบ่งตลาดใน Social Media โดย Facebook มีสัดส่วน 42% ตามดว้ย LINE 34% 
Instagram 19% และสุดทา้ย Twitter 5% (Positioningmag, 2563) 

ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้
อปป้ี) เพื่อท่ีจะได้ทราบถึงความต้องการของผูบ้ริโภค และทัศนคติท่ีมีต่อการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เพื่อท่ีจะสามารถน ามาพฒันาระบบการซ้ือขายออนไลน์ให้ดียิ่งขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช้
บริการผา่นช่องทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยั

ในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเค

ชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ 
สถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
สมมติฐานการวิจัย 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคท่ีอาศยั
ในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ท่ีมี เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั 
 
ขอบเขตการวิจัย 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดศึ้กษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ของ
ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร โดยก าหนดขอบเขตการวิจยัไดด้งัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 
โดยมีประชากรในเขตปทุมวนั จ านวน 47,085 คน  (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2562) 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี ขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามสูตรของ Taro Yamane คือ ผูบ้ริโภค
ท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหาการวิจยั  
2.1 ปัจจัยขอ้มูลส่วนบุคคล คือ สถานภาพส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ อาชีพ และรายไดต้่อเดือน 
2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ีการวิจยั การศึกษาคร้ังน้ีใชใ้นเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาการวิจยั ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ตั้งแต่เดือนสิงหาคม – กนัยายน 

2563 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อน าขอ้มูลให้ผูป้ระกอบการน ามาใช้ในการพฒันาสินคา้และบริการได้ตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. เพื่อน าขอ้มูลให้ผูป้ระกอบการน ามาเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ในการด าเนินการและ
พฒันาธุรกิจต่อไป 
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3. เพื่อเป็นแนวทางในการท างานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและเพื่อประโยชน์ในการน าไปศึกษา เร่ืองแอป
พลิเคชนัในอนาคต 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั
ออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ดงัน้ี 
 
 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 
 การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคไดท้ าการซ้ือจริงหรือไดมี้การซ้ือเกิดขึ้น ผูบ้ริโภคจะล าดบัตรา
สินคา้และก าหนดเจตนาของการซ้ือตอ้งตดัสินใจว่าจะซ้ือหรือไม่ โดยทัว่ไปแลว้นั้นการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคจะซ้ือ ตราสินคา้ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัสามารถเกิดขึ้นระหวา่งเจตนาการซ้ือและการตดัสินใจ
ซ้ือ โดยปัจจยัแรกนั้นเป็นทศันคติของผูอ่ื้น เพราะการตดัสินใจซ้ืออาจจะมาจากอิทธิพลของผูมี้อิทธิพล 
เช่น ครอบครัว เพื่อน หรือ ผูท่ี้เคารพรัก (รณชยั ตนัตระกูล, 2552) 
 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีองคก์รใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ในการก าหนดส่วน
ประสมทางการตลาดนั้น ตอ้งค านึงถึงความจ าเป็นและความต้องการซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยทัว่ไปแลว้นิยม
เรียกว่าเคร่ืองมือทางการตลาด 4 ประการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง “กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท าเพื่อให้ได้
สินคา้หรือบริการมาเพื่อบริโภค ตลอดจนรวมไปถึงการบริโภคดว้ย (Activities People Undertake when 
Obtains, Consuming and Disposing and Services)” ไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการ
บริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนอง ความตอ้งการของ
ตนได้ เป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทั้งเงิน เวลา และ ก าลงัเพื่อ
บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ 
 

ข้อมูลเกี่ยวกับแอปพลิเคชันออนไลน์ (ช้อปป้ี) 
แอปพลิเคชันออนไลน์ (ช้อปป้ี) คือ แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เสมือนตวักลางท่ีรวบรวมผูข้าย

สินค้าจากแหล่งต่าง ๆ มาไวใ้นท่ีเดียวกัน ซ่ึงเป็นการให้บริการซ้ือขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์ มี
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วตัถุประสงค์หลกัในการให้บริการซ้ือขายสินคา้ผ่านระบบออนไลน์บนสมาร์ทโฟน และโซเชียล โดย
ผูใ้ชง้านสามารถเลือกซ้ือและขายสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การรวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
 1. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปให้ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร เพื่อขอความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 2. ส่งแบบสอบถาม พร้อมก าหนดวนั เวลา ท่ีจะมารับแบบสอบถามคืน การเก็บแบบสอบถามจะ
เก็บจนกวา่จะไดแ้บบสอบถามครบถว้นสมบูรณ์ จ านวน 400 ชุด 
 3. ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้มาตรวจความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม 
ก่อนน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการประมวลผล 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดด้ าเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและ

น ามาวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ดงัน้ี  
1. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัสถานภาพส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน โดยการแจกแจงค่าความถ่ีและหาค่าร้อยละ (percentage) 
2. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

ทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้วยการค านวณหาค่าเฉล่ีย (mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉล่ียของคะแนน 
 
ผลการวิจัย 

 1. ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนมากเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 91.8 
มีอายุระหว่าง 21-35 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 62.7 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 70 มีอาชีพ
เป็นลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 41.8 และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์       
(ช้อปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเค
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ชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น 
เรียงตามล าดับ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 
 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์       
(ชอ้ปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด
ทุกขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ สินคา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) มีความหลากหลาย 
เช่น อาหารเคร่ืองใช้ไฟฟ้า กระเป๋า เคร่ืองครัว ฯลฯ และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ สินคา้ท่ีซ้ือผ่านแอป
พลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์       
(ชอ้ปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ โดย
ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ สินคา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) ราคาคุม้ค่ากว่าแอปพลิเคชนั
ออนไลน์อ่ืน และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ในแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) มีราคาสินคา้ระบุชดัเจน 
และ ซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) มีค่าจดัส่งสินคา้ท่ีเหมาะสม 
 5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์       
(ชอ้ปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่
ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ แอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) มีความ
พร้อมในการใชง้านสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ี ตลอด 24 ชม. และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ แอปพลิเค
ชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย เช่น ช าระผ่านบตัรเครดิต บตัรเดบิต Online 
Banking ATM ช าระเงินปลายทาง ฯลฯ 
 6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์       
(ชอ้ปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่
ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการประชาสัมพนัธ์ โฆษณาแอป
พลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) ให้เป็นท่ีรู้จกั อย่างทัว่ถึง เช่น โฆษณาผ่านโทรทศัน์ ส่ือออนไลน์ บนสถานี
รถไฟฟ้า ฯลฯ และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ แอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) มีการลดราคาหรือฟรีค่า
จดัส่ง เม่ือมียอดสั่งซ้ือขั้นต ่าตามท่ีก าหนด 
 7. ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 8. ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไม่แตกต่างกนั 
 9. ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไม่แตกต่าง
กนั 
 10. ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไม่แตกต่าง
กนั 
 11. ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น 
ไม่แตกต่างกนั 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษา เร่ืองการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี) ของผูบ้ริโภคท่ี
อาศยัในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง
แอปพลิเคชนัออนไลน์ (ช้อปป้ี)โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.55) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
ณัฐกานต ์กองแกม้ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูใ้ช ้Application Shopee 
ในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง กลุ่มอายท่ีุใช ้Application 
Shopee มากท่ีสุด คือ กลุ่มอายุ 21-25 ปี ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือทนัทีท่ีทราบว่ามีการให้ส่วนลดในช่วงเวลา
ต่าง ๆ สาเหตุในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า คุณภาพของสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 
ช่องทางในการซ้ือส่วนใหญ่ ซ้ือจาก Application Shopee ในโทรศพัทมื์อถือ โดยช่ือเสียงของ Application 
Shopee ท าให้ผูใ้ชเ้กิดความสนใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือของผูใ้ช ้คือ มีการเปรียบเทียบราคา
จากหลาย ๆ ร้านคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ และช าระเงินโดยการโอนเงินผา่นธนาคาร  

ปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอป
พลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี)โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.54) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธัญญ
พสัส์ เกตุประดิษฐ์ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต
ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นสินคา้ สินคา้ตรงกบัความตอ้งการ ดา้นราคา ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบั
คุณภาพ ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย มีความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ ดา้นส่งเสริมการตลาด ขอ้มูลข่าวสารท่ี
ได้รับมีความทันสมัย โดยส่งทางอีเมลให้ความส าคัญมากท่ีสุดเก่ียวกับปัจจัยอ่ืน  ๆ ท่ีเก่ียวข้องด้าน
ภาพลกัษณ์ ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ เม่ือซ้ือแลว้อยากกลบัมาซ้ือสินคา้อีก 
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ดา้นความไวว้างใจ มีศูนยใ์ห้ติดต่อสอบถามขอ้มูล และให้ความส าคญัมากท่ีสุด เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ทางอินเทอร์เน็ตกบัสินคา้และบริการตรงกบัความตอ้งการ  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี)โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.51) ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั พงศกร พฤกษไ์พรผดุง (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด ความไวว้างใจ และ
การส่ือสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ตท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นอินสตาแกรมของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20–
30 ปี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได ้10,001–20,000 บาทต่อเดือน ในส่วนของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านอินสตาแกรมพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัช่องทาง
การจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด ในดา้นความไวว้างใจนั้นส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการส่ือสารแบบอกต่อบน
อินเทอร์เน็ต และในส่วนตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้นั้นผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัรูปภาพในการแสดงบนอินสตา
แกรมมากท่ีสุด จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจ าหน่าย
และการส่ือสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นอินสตาแกรม 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี)โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.54) ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั อิสรีย ์อนนัตโ์ชคปฐมา (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ค านึงถึงในกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าใน Line Giftshop โดยกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในดา้นสินคา้และการส่งเสริมการตลาด ไดพ้ิจารณาดา้นความหลากหลายของตวัสินคา้ และ
ปัจจยัดา้นราคาและช่องทางการจดัจ าหน่ายพิจารณาจากความคุม้ค่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายในดา้น
ความสะดวกสบาย สั่งซ้ือสินคา้ไดง่้าย การช าระท่ีรวดเร็ว และช่องทางการรับสินคา้สะดวกแก่ผูบ้ริโภค 
และผลของการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ LINE Giftshop พบว่า เป็นปัจจยัการรับรู้ตราสินคา้
และความเช่ือมัน่ในความปลอดภยัจึงตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน LINE Giftshop ในท่ีสุด 
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาวิจยั ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยควรพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด โดยวางกลุ่มเป้าหมายเป็นผู ้บริโภคเพศหญิง มีอายุ 21 -35 ปี 
สถานภาพโสด เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มดงักล่าวมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ 
(ชอ้ปป้ี) ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของสินคา้ การรับประกนัความพอใจสินคา้ 
รวมถึงการลงรายละเอียดของสินคา้ให้ครบถว้น และควรมีสินคา้ให้เลือกอย่างหลากหลาย เพื่อสร้างความ
เช่ือมัน่ในดา้นของตวัผลิตภณัฑก์บักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ดา้นราคา ควรตั้งราคาสินคา้ท่ีถูกกวา่แอปพลิเค
ชนัออนไลน์อ่ืน และแสดงราคาของสินคา้อย่างชดัเจน รวมถึงควรให้ผูบ้ ริโภคเป้าหมายไดมี้โอกาสยื่น



10 
 

ขอ้เสนอเพื่อต่อรองราคาได ้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรให้ความส าคญักบัความสะดวกสบายในการ
ซ้ือสินคา้กบัผูบ้ริโภค เช่น การเพิ่มแฮชแท็กลงไปในรายละเอียดของสินคา้ เพื่อการคน้หาสินคา้ท่ีสะดวก 
และง่ายยิ่งขึ้น และดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรแจง้ข่าวสาร เม่ือมีโปรโมชัน่ใหม่ๆ ให้ผูบ้ริโภคทราบ 
เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีการเขา้มาซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัมากขึ้น อีกทั้งควรมีการการจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขายอยูบ่่อย ๆ และมีบริการจดัส่งสินคา้ฟรีเพื่อสร้างความสนใจและโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคเขา้มา
เลือกซ้ือสินคา้มากขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรค ในการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) 
2. ควรศึกษารายละเอียดแบบเจาะลึกในกลุ่มผูท่ี้ยงัไม่เคยผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี)

โดยอาจใช้วิธีสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือแบบกลุ่ม เพื่อน าขอ้มูลต่าง ๆ มาปรับใช้และพฒันาการขาย
สินคา้ทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) 

3. ควรท าการศึกษาในส่วนของผูข้ายสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ชอ้ปป้ี) ดว้ย 
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