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บทคัดย่อ 
 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือเปรียบเทียบปัจจยั
ส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขายสินค้าออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยท าการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ จ านวน 
400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การหาค่าความถ่ี ร้อยละ การหาค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานโดยใชก้ารทดสอบค่าที (t-test) วิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดี ยว (One-Way Analysis of Variance) และการวิ เคราะห์ การถดถอยแบบพ หุ คูณ  (Multiple 
Regression Analysis) โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ21 – 30 ปี ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป โดยใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์โดยภาพรวมใน
ระดบัส าคญัมาก ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ และระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการเลือกใช้



บริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขายสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย และดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

  
ค าส าคัญ:  ส่วนประสมทางการตลาด; เคร่ืองด่ืมชูก าลงั; คนวยัท างาน 
 
Abstract 

This research aimed to 1)  to study the marketing mix factors affecting consumer’s choice of 
online shopping application service in Bangkok area; 2) to study the behavior of choosing an application 
service. And 3) to compare personal factors affecting consumer's choice of online shopping application 
service in Bangkok. It is a quantitative study. The questionnaire was used as a tool to collect data from 
400 consumers in Bangkok who had previously made purchases through online merchandising 
applications. Average And standard deviation inferential statistics were analyzed by using t-test, one-
way analysis of variance, and multiple regression analysis, with statistical significance at the level .05. 
The results of the study showed that most of the respondents were female, aged 21-30 years, and most of 
them were private company employees. Have a bachelor's degree Most of them are single. And has an 
average monthly income of 30,000 baht or more, focusing on the factors of marketing mix that affect the 
selection of online product sales applications overall at a very important level Consumers in Bangkok 
with occupations Different educational levels have different choices for online merchandising 
applications. The factors of service marketing mix that affect consumers' choice of online shopping 
application service in Bangkok include price products, distribution channels And physical image at the 
statistical significance level of .05. 
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บทน า 

กระแสของเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) เติบโตเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว และไดรั้บ
ความนิยมอย่างมาก จนกลายมาเป็นส่วนหน่ึงในรูปแบบการด าเนินชีวิตประจ าวนัของคนในปัจจุบัน 
เพราะขอ้ดีของเครือข่ายสังคมออนไลน ์(Social network)กล่าวคือ เป็นคลงัขอ้มูล ความรู้ขนาดย่อม เพราะ
เราสามารถเสนอและแสดงความคิดเห็น แลกเปล่ียนความรู้ หรือตั้งค าถามในเร่ืองต่าง ๆ เพ่ือใหบุ้คคลอ่ืน
ท่ีสนใจไดช่้วยกนัแสดงความคิดเห็น ประหยดัค่าใชจ่้ายในการติดต่อส่ือสาร สะดวกและรวดเร็ว ใชเ้ป็น
ส่ือในการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ หรือบริการลูกคา้ส าหรับบริษทัและองค์กรต่าง ๆ เป็นต้น แต่ทั้ งน้ี



เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) ก็มีข้อเสียด้วยเช่นกัน กล่าวคือ เว็บไซต์ให้บริการบางแห่ง
อาจจะเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัมากเกินไป หากผูใ้ชบ้ริการไม่ระมดัระวงัในการกรอกขอ้มูล อาจถูกผูไ้ม่หวงั
ดีน ามาใชใ้นทางเสียหาย หรือละเมิดสิทธิส่วนบุคคลได ้เครือข่ายสงัคมออนไลนเ์ป็นเครือข่ายท่ีกวา้ง หาก
ผูใ้ชรู้้เท่าไม่ถึงการณ์หรือขาดวิจารณญาณ อาจโดนหลอกลวงผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social 
network) หรือการนดัเจอกนัเพ่ือจุดประสงค์ร้าย ตามท่ีเป็นข่าวตามหนา้หนังสือพิมพ์อีกทั้งขอ้มูลท่ีตอ้ง
กรอกเพ่ือสมคัรสมาชิกและแสดงบนเวบ็ไซตใ์นรูปแบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ยากแก่การตรวจสอบว่า
จริงหรือไม่ ดงันั้น อาจเกิดปัญหาเก่ียวกบัเวบ็ไซต์ท่ีก าหนดอายุการสมคัรสมาชิก หรือการถูกหลอกโดย
บุคคลท่ีไม่มีตวัตนได ้(ศิวชั จนัทนาสุภาภรณ์, 2554) 

แอพพลิเคชัน่ไลน์เป็นแอพพลิเคชัน่ส าหรับการสนทนาบนอุปกรณ์การส่ือสารรูปแบบ สมาร์ท
โฟน แต่ในปัจจุบนัสามารถใชง้านผ่านคอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะและแท็บเลต็ไดด้ว้ย โดยผูใ้ช ้สามารถส่ือสาร
ดว้ยการพิมพข์อ้ความจากอุปกรณ์การส่ือสารเคร่ืองหน่ึงไปสู่อีกเคร่ืองหน่ึง จุดเด่น ท่ีท าให้แอพพลิเคชัน่
ไลน์แตกต่างกบัแอพพลิเคชัน่ส าหรับการสนทนารูปแบบอ่ืน คือ รูปแบบของสต๊ิกเกอร์ท่ีแสดงอารมณ์
และความรู้สึกของผูท่ี้ใชห้ลากหลาย เช่น สต๊ิกเกอร์แสดงความรู้สึกขั้นพ้ืนฐาน สต๊ิกเกอร์ตามเทศกาลวนั
ส าคญั และสต๊ิกเกอร์การ์ตูนท่ีมีช่ือเสียง เป็นตน้ นอกจากน้ี เม่ือผูใ้ชต้อ้งการพ้ืนท่ีส าหรับสมาชิกท่ีคุน้เคย
กนัโดยเฉพาะจะสามารถสร้างกลุ่มส่วนตวัส าหรับการสนทนาท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนัระหว่างบุคคลหลาย
บุคคลใหส้ามารถเช่ือมต่อและส่ือสารกนัภายในกลุ่มไดแ้ละลกัษณะเฉพาะอีกประการหน่ึงท่ีเพ่ิมความโดด
เด่นของแอพพลิเคชัน่ไลน์ คือ ความสามารถในการสนทนาดว้ยเสียงผ่านไลน์ Voice call, Video call โดย
ผูใ้ชส้ามารถสนทนา ดว้ยเสียง Voice call, Video call จากอุปกรณ์ส่ือสารเคร่ืองหน่ึงไปสู่เคร่ืองหน่ึงโดย
ไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆเพ่ิมเติม นอกจากค่าบริการอินเทอร์เน็ต ดว้ยลกัษณะเฉพาะของแอพพลิเคชั่นไลน ์
ดงัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ท าให้ผูใ้ชส้มาร์ทโฟนเป็นจ านวนมากต่างดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไลน์มาไวใ้น
เคร่ืองเพ่ือใช้งานตามวตัถุประสงค์ท่ีแตกต่างกัน รวมถึงหน่วยงานหรือองค์กรต่าง ๆ ยงัใช้ช่องทาง
แอพพลิเคชัน่ไลนใ์นการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเพ่ือใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างธุรกิจ อย่างไร
กต็าม ถึงแมว้า่แอพพลิเคชัน่ไลนจ์ะไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในปัจจุบนั แต่มีผูบ้ริโภคบางกลุ่มท่ียงัไม่
ยอมรับการใช้แอพพลิเคชั่นไลน์ ทั้ งน้ีอาจเป็นเพราะข้อเสียของแอพพลิเคชั่นไลน์ คือ ต้องอาศัยการ
เช่ือมต่อของระบบอินเทอร์เน็ตท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นตวักลางในการรับ-ส่งขอ้มูล โดยเฉพาะในรูปแบบ
ของ Voice call, Video call ท่ีตอ้งใช ้อินเทอร์เน็ตความเร็วสูงจึงจะสามารถท่ีจะใชง้านไดอ้ย่างไม่ติดขดั 
ขอ้จ ากดัในเร่ืองน้ีท าให้แอพพลิเคชัน่ไลน์สามารถเขา้ถึงผูใ้ช้ไดเ้ฉพาะบางพ้ืนท่ีท่ีมีระบบอินเทอร์เน็ต
เท่านั้น และการใช้แอพพลิเคชั่นไลน์นั้นยงัท าให้ส้ินเปลืองพลงังานแบตเตอร่ีของโทรศพัท์เน่ืองจาก
ความสามารถท่ีหลากหลายบนแอพพลิเคชัน่ไลน์ เช่น การเปิดคลิปวิดีโอ การเช่ือมต่อจากลิงก์ภายนอก 
หรือการสนทนาโดยผ่าน Voice call, Video call ท าให้สูญเสียพลงังานแบตเตอร่ีเป็นจ านวนมาก ซ่ึงหาก
เปิดท้ิงไวน้าน อีกทั้งขอ้มูลส่วนตวัท่ีเปิดเผยบนแอพพลิเคชัน่ไลน์ก็ไม่สามารถตรวจสอบไดว้่า เป็นขอ้มูล



ท่ีแทจ้ริงหรือไม่ซ่ึงอาจเป็นการเปิดโอกาสใหผู้ไ้ม่หวงัดีในการกระท าความผิด ก็เป็นได ้(ศุภศิลป์ กุลจิตต์
เจือวงศ,์ 2556) 

ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นการหาแนวทาง
ส าหรับการพฒันาดงันั้นเพ่ือเป็นการหาแนวทางส าหรับการพฒันาบริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์
ของผูบ้ริโภคให้ตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ช้บริการและตรงตามวตัถุประสงค์ รวมทั้งการใชง้านท่ีไม่
ซับซ้อน เข้าถึงง่าย และส่ิงท่ีจูงใจให้ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะซ้ือสินค้ากับแอพพลิชั่นให้แอพพลิเคชั่นเกิด
ศกัยภาพต่อการใชง้านมากท่ีสุด 
 
วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้
ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สมมตฐิานการวจิยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 

2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขายสินค้า
ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการวจิยั 
 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5,666,264 คน (กอง

ยุทธศาสตร์บริหารจดัการ, 2562) โดยค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างจากสูตร Taro Yamane (Yamane, 1973, 
อา้งถึงใน ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2549) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.95 และยอมรับความคาดเคล่ือน 0.05 ไดข้นาด
กลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน 
 
 
 
 



 เนื้อหา 
ตวัแปรอิสระ ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 
- ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 
- ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน ์

ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ตวัแปรตาม ได้แก่ การเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขายสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขาย
สินคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ท าใหท้ราบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือเป็นประโยชน์ในการศึกษาคน้ควา้แก่ผูส้นใจศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดใหก้บัผูข้ายสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ขาย
สินคา้ออนไลนใ์หส้ามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคไดสู้งสุด 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

  
 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ (Demography) แนวความคิดน้ีไดต้รงกบัทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social Categories 
Theory) ของ Defleur & Rokeaoh (1996) ท่ีอธิบายว่า พฤติกรรมของบุคคลเก่ียวขอ้งกับ ลกัษณะต่าง ๆ 
ของบุคคลหรือลักษณะทางประชากรซ่ึงลกัษณะเหล่าน้ีสามารถอธิบายเป็นกลุ่ม ๆ ได้คือ บุคคลท่ีมี
พฤติกรรมคลา้ยคลึงกนัมกัจะอยู่ในกลุ่มเดียวกนั ดงันั้นบุคคลท่ีอยู่ในล าดบัชั้นทางสังคมเดียวกนัจะเลือก
รับและตอบสนองต่อเน้ือหาข่าวสารในแบบเดียวกนั และทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual 
Differences Theory) ซ่ึงทฤษฎีน้ีได้รับการพัฒนาจากแนวความคิดเร่ืองส่ิงเร้าและการตอบสนอง 
(Stimulus-Response) หรือทฤษฎีเอส-อาร์ (S-R Theory) ในสมัยก่อนและได้น ามาประยุกต์ใช้อธิบาย
เก่ียวกับการส่ือสารผู ้รับสารท่ีมีคุณลักษณะท่ีแตกต่างกันจะมีความสนใจต่อข่าวสารท่ีแตกต่าง
คุณสมบติัเฉพาะของตนซ่ึงแตกต่างกนัในแต่ละคน คุณสมบติัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารในการท าการ



ส่ือสารอย่างไรก็ตามในการส่ือสารในสถานการณ์ต่าง ๆ กนันั้นจ านวนของผูรั้บสารก็มีปริมาณแตกต่าง
กนัดว้ย 

การวิเคราะห์ผู ้รับสารท่ีมีจ านวนน้อยคนนั้ นมักไม่ค่อยมีปัญหา หรือมีปัญหาน้อยกว่าการ
วิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมีจ านวนมาก เน่ืองจากการวิเคราะห์คนท่ีมีจ านวนนอ้ยเราสามารถวิเคราะห์ผูรั้บสาร
ทุกคนไดแ้ต่ในการวิเคราะห์คนจ านวนมาก เราไม่สามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารแต่ละคนไดเ้พราะมีผูรั้บสาร
จ านวนมากเกินไป นอกจากน้ีผูส่้งสารยงัไม่ รู้จกัผูรั้บสารแต่ละคนด้วย ดงันั้นวิธีการท่ีดีท่ีสุดในการ
วิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีประกอบไปดว้ยคนจ านวนมากก็คือ การจ าแนกผูรั้บสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลกัษณะ
ประชากร (Demographic Characteristics) ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสังคมและ เศรษฐกิจการศึกษา
ศาสนา สถานภาพ สมรส เป็นตน้ ซ่ึงคุณสมบติัเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่มีผลต่อการรับรู้ การตีความ และการ
เขา้ใจในการส่ือสาร (ปาณิศรา สิริเอกศาสตร์, 2556) 
 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความ
ตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี (Kotler, 1997) 

1. การยอมรับปัญหา การรับรู้ความตอ้งการ (Problem Recognition: Perceiving a Need) เกิดจาก
การท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัตนเองเกิดจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีส่งผลใหเ้กิด
ความตอ้งการ ซ่ึงอาจเกิดจากส่ิงเร้าภายในท่ีเกิดจากความตอ้งการทางกายภาพทัว่ไป หรือส่ิงเร้าภายนอกท่ี
เกิดจากปัจจยัภายนอกท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาททั้ง 5 ไดจ้นท าให้เกิดความตอ้งการในสินคา้หรือ
บริการและน าไปสู่ขั้นตอนของการคน้หาขอ้มูลของสินคา้เพ่ือการตดัสินใจซ้ือ 

2. การคน้หาขอ้มูล คน้หาคุณค่า (Information Search: Seeking Value) การท่ีผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา
และรู้ถึงความตอ้งการแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลภายในและแหล่งขอ้มูลจาก
ภายนอก การค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลจากภายนอก ได้แก่ การสอบถามบุคคลท่ีใกล้ชิด แฟน 
ครอบครัว เพ่ือน หรือพนักงานขาย และการค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลจากภายใน ได้แก่ เกิดจาก
ประสบการณ์ในอดีต เร่ืองราวท่ีเคยเกิดข้ึนของตวัผูบ้ริโภคท่ีเคยใชสิ้นคา้ โดยความจ าเป็นในการหาขอ้มูล
จะมีความส าคญัมากหรือนอ้ยข้ึน อยูก่บัความทรงจ าและความผูกพนัดา้นบวกหรือดา้นลบของผูบ้ริโภคต่อ
สินคา้ ถา้ผูบ้ริโภคมีความเก่ียวผกูพนัสูงจะใหค้วามสนใจคน้หาขอ้มูลสินคา้นั้น ๆ มาก 

3. การประเมินผลทางเลือก การประเมินคุณค่า (Alternative Evaluation: Assessing Value) เม่ือ
ผูบ้ริโภคไดค้น้หาขอ้มูลทั้งจากแหล่งขอ้มูลทั้งขอ้มูลภายในและขอ้มูลภายนอกแลว้ ผูบ้ริโภคไดน้ าขอ้มูลท่ี
ไดจ้ากการคน้หาทั้งหมดมาพิจารณา เช่น การเปรียบเทียบจากความชอบส่วนตวั การเปรียบเทียบสินคา้
จากคุณสมบัติ การเปรียบเทียบจากความสะดวกในการใช้งานหรือราคา เป็นต้น โดยส่วนใหญ่จะ
เปรียบเทียบอยา่งนอ้ย 2 - 3 ตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสนใจ  



4. การตัดสินใจซ้ือสินค้า (Purchase Decision) เม่ือผูบ้ริโภคได้ประเมินทางเลือกสินค้าตาม
ขั้นตอนขา้งตน้แลว้ ผูบ้ริโภคจะวางแผนหรือหาแนวทางเพ่ือใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเกิดความ
พึงพอใจมากทีสุด จนน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  

5. พฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้ (Post-Purchase Behavior) คือการท่ีผูบ้ริโภคประเมินความความรู้สึก
หลังจากใช้งาน โดยอาจวดัจากความชอบส่วนตัว ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หากสินค้าชนิดนั้ น
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้าก ผู ้บริโภคอาจเกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ ท าให้เกิดการ
กลบัมาซ้ือซ ้ า แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่พอใจอาจเลิกซ้ือสินคา้ และอาจส่งผลเสีย เช่น การบอกต่อแก่คนใกลชิ้ด 
เพ่ือน แฟน พ่อแม่ เป็นตน้ ท าใหก้ลุ่มลูกคา้เหล่านั้นซ้ือสินคา้นั้นนอ้ยลงตามไปดว้ย 

 
 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงองค์กรน ามาใช้เพ่ือบรรลุเป้าหมายในการน า
เสนอผลิตภณัฑห์รือบริการ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และเพ่ือสร้างความพึง
พอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของธุรกิจสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป มี
องคป์ระกอบพ้ืนฐาน 4 ดา้น หรือ 4Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Place or Distribution Channel) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (Kotler & Keller, 
2016) แต่ส าหรับธุรกิจบริการจะมีความแตกต่างจากธุรกิจสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไปเลก็นอ้ย กล่าวคือ มี
การให้ความส าคัญกับด้านพนักงานท่ีท าหน้าท่ีส่งมอบการบริการ (People) ด้านกระบวนการในการ
ให้บริการ (Process) รวมถึงด้านสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Environment) เพ่ิมเติมจากส่วน
ประสมทางการตลาดพ้ืนฐานของธุรกิจสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงส่วนประสมทั้ง 3 ดา้น ท่ีเพ่ิมข้ึนมาใน
ธุรกิจบริการ มกัถูกพิจารณาว่าเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการ ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการจึงประกอบดว้ย 7 ดา้น (7Ps) ดงัต่อไปน้ี (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 
2546) 
 
วธีิด าเนินการวจิยั 
 

 วิธีการเกบ็ข้อมลู 
การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บขอ้มูลในระหวา่งเดือน 1 สิงหาคม ถึง 31 ตุลาคม 

2563 โดยการแจกแบบสอบถาม เม่ือไดข้อ้มูลครบจ านวนแลว้ จึงเก็บรวบรวมแบบสอบถามเพ่ือน ามา
ตรวจสอบความสมบูรณ์แลว้น ามาวิเคราะห์ตามหลกัสถิติต่อไปด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการ
ท าวิจยัจากแหล่งขอ้มูล 2 ประเภท ดงัน้ี  



 1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารอา้งอิงต่าง ๆ และ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือมาสร้างแบบสอบถาม 
 2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขายสินค้าออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถา 
 
 วิธีวิเคราะห์ข้อมลู 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล โดยใช้การหา
ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ส่วนการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขายสินคา้ออนไลน์ และการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขายสินค้า
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใช้การหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)   

2. การวิเคราะห์เชิงอนุมาน เป็นการทดสอบสมมติฐานของการวิจยั โดยการใชว้ิธีการทดสอบ t-
test ส าหรับข้อมูลท่ีจ าแนกเป็น 2 กลุ่ม และวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way 
ANOVA) ส าหรับขอ้มูลท่ีจ าแนกมากวา่ 2 กลุ่ม ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และเม่ือพบความแตกต่างจึงท า
การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียแบบ LSD และการวิเคราะห์การ
ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ผลการวจิยั 

1. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21 – 30 ปี ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป 

2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขาย
สินคา้ออนไลน์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.13 โดยให้ความส าคญักบัดา้นส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.29 
รองลงมาคือ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 4.24 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย 4.22 ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ีย 4.18 
ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 4.11 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.04 และดา้นกระบวนการให้บริการ    
มีค่าเฉล่ีย 3.84 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.11 โดยให้ความส าคญักบัความหลากหลาย
ของสินคา้เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.18 รองลงมาคือ รูปภาพ และรายละเอียดสินคา้  มีค่าเฉล่ีย 4.13      
แบรนดข์องสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.06 และคุณภาพของสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.05 ตามล าดบั  



 ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.24 โดยใหค้วามส าคญักบัความความคุม้ค่า
ของราคาสินคา้เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.31 รองลงมาคือ ความหลากหลายของราคาท่ีมีใหลู้กคา้เลือก
ซ้ือ มีค่าเฉล่ีย 4.27 ราคาขายท่ีรวมค่าจัดส่งสินค้า มีค่าเฉล่ีย 4.25 และการระบุราคาสินค้าท่ีชัดเจน มี
ค่าเฉล่ีย 4.14 ตามล าดบั 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.22 โดยใหค้วามส าคญักบั
มีช่องทางการติดต่อกบัผูข้ายชดัเจนเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.29 รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งสินคา้ท่ีคล
อบคลุมทุกพ้ืนท่ี มีค่าเฉล่ีย 4.25 สามารถใชเ้ป็นช่องทางการซ้ือสินคา้ตลอด 24 ชัว่โมง และมีบริษทัขนส่ง
ใหเ้ลือกหลากหลาย มีค่าเฉล่ีย 4.17 ตามล าดบั 

ดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.29 โดยให้ความส าคญักบัการ
ประชาสัมพนัธ์แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ในช่องทางอื่น ๆ เป็นอันดับแรก มีค่าเฉล่ีย 4.34 
รองลงมาคือ มีการรับประกนัในการเปล่ียนสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.30 มีส่วนลดส าหรับการซ้ือสินคา้ช้ินต่อไป 
มีค่าเฉล่ีย 4.26 และการลดราคาพิเศษช่วงเทศกาล มีค่าเฉล่ีย 4.25 ตามล าดบั 

ดา้นบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.18 โดยให้ความส าคญักบัการพนักงานเก็บ
ข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าเป็นความลับเป็นอันดับแรก มีค่าเฉล่ีย 4.30 รองลงมาคือ พนกังานมีความ
กระตือรือร้นในการแกปั้ญหาใหลู้กคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.18 พนักงานมีความรู้ในการให้ค าแนะน า มีค่าเฉล่ีย 
4.17 และพนกังานพูดจาสุภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.07 ตามล าดบั 

ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.04 โดยให้ความส าคัญ
แอพพลิเคชั่นไม่มีป้ายโฆษณา (banner) ข้ึนมารบกวนเป็นอันดับแรก มีค่าเฉล่ีย 4.28 รองลงมาคือ 
แอพพลิเคชัน่ใชง้านง่าย ไม่ซับซ้อน มีค่าเฉล่ีย 4.26 แอพพลิเคชัน่มีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 3.82 และ
แอพพลิเคชัน่มีความสวยงามโดดเด่น มีค่าเฉล่ีย 3.79 ตามล าดบั 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 โดยใหค้วามส าคญัสามารถ
คน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการไดร้วดเร็วเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.05 รองลงมาคือ ขั้นตอนการช าระเงินมีความ
ปลอดภยั มีค่าเฉล่ีย 3.90 สามารถติดตามสถานะการขนส่งสินคา้ไดต้ลอดเวลา มีค่าเฉล่ีย 3.71 และไดรั้บ
สินคา้ถูกตอ้งตามค าสัง่ซ้ือมีค่าเฉล่ีย 3.70 ตามล าดบั  

3. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นต่อการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขายสินค้า
ออนไลน์โดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.23 โดยมีความเห็นว่าเม่ือท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ท่าน
จะเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.31 รองลงมาคือ ท่านมีการ
เปรียบเทียบขอ้มูลสินคา้จากบริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ มีค่าเฉล่ีย 4.27 และท่านมีการ
สอบถามคนรู้จกัเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลนน์อ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.14 

4. สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นขาย
สินคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ี



มีอาชีพ และระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลนแ์ตกต่างกนั
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

5. สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่
ขายสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Sig = .028) ด้านราคา (Sig = .000) ด้านช่องทางจ าหน่าย (Sig = .000) และด้าน
ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ (Sig = .042) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั .05 
  
อภิปรายผลการวจิยั 

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21 – 30 ปี  ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 
บาทข้ึนไป ซ่ึงสอดคล้องับงานวิจัยของรัชนี ไพศาลวงศ์ดี และ ผศ.ดร.อิทธิกร ข าเดช (2556)ได้
ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบว่า ผูท่ี้ตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่มีระดับ
การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี มีสถานะภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน ซ่ึงมี
รายไดต่้อเดือนมากกวา่ 30,001 บาท  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยให้ความส าคัญกบัด้านส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านช่องทางจัด
จ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านผลิตภณัฑ์  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ ซ่ึง
เป็นไปตามค ากล่าวว่า Kotler (2004) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริม
การตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคคลผูใ้หบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยทุกปัจจยั
จะมีความเก่ียวพนักนัและเท่าเทียมกนัข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์โดยเนน้น ้าหนกัท่ีปัจจยัใดมากกว่า
เพ่ือให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย นอกจากน้ีซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของมณี
รัตน์ รัตนพนัธ์ (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
ช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัภาคใตต้อนล่าง ประเทศไทย พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทางออนไลน ์ทุกปัจจยัมีความส าคญัระดบัมาก  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัความหลากหลายของสินคา้เป็นอนัดบั 
รองลงมาคือ รูปภาพ และรายละเอียดสินคา้  แบรนดข์องสินคา้ และคุณภาพของสินคา้ เป็นไปตามค ากล่าว
ของ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าวว่า สินคา้หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกค้าและสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้ โดยลูกค้าจะยินดีจ่ายก็ต่อเม่ือผลิตภัณฑ์นั้นมี
อรรถประโยชน์ (Utilities) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั



ของเสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งศ์ (2560) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา ผลวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้น
สินคา้มีความหลากหลายตามท่ี ลูกคา้ตอ้งการ มากท่ีสุด 
 ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัความความคุม้ค่าของราคาสินคา้เป็นอนัดบัแรก 
รองลงมาคือ ความหลากหลายของราคาท่ีมีใหลู้กคา้เลือกซ้ือ ราคาขายท่ีรวมค่าจดัส่งสินคา้ และการระบุ
ราคาสินค้าท่ีชัดเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของจุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นราคากลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นในเร่ืองราคาคุม้ค่า
เม่ือซ้ือผา่นแอพพลิเคชัน่น้ี และแอพพลิเคชัน่มีราคาสินคา้ระบุชดัเจน 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัมีช่องทางการติดต่อกบัผูข้าย
ชดัเจนเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ  มีบริการจดัส่งสินคา้ท่ีคลอบคลุมทุกพ้ืนท่ี สามารถใชเ้ป็นช่องทางการ
ซ้ือสินคา้ตลอด 24 ชัว่โมง และมีบริษทัขนส่งให้เลือก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู 
(2559) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ และติดต่อกบัร้านคา้ไดต้ลอด 
24 ชัว่โมง และมีบริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว 

ดา้นส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการประชาสัมพนัธ์แอพพลิเคชัน่
ขายสินคา้ออนไลน์ในช่องทางอ่ืน ๆ เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ มีการรับประกนัในการเปล่ียนสินคา้ มี
ส่วนลดส าหรับการซ้ือสินคา้ช้ินต่อไป และการลดราคาพิเศษช่วงเทศกาลซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
รัชนี ไพศาลวงศดี์และผศ.ดร.อิทธิกร ข าเดช (2556)ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัการท่ีมีการส่งเสริมการขายโดยให้ส่วนลด การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้
สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บความนิยม 

ดา้นบุคลากรผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการพนกังานเก็บขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้เป็น
ความลบัเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ พนกังานมีความกระตือรือร้นในการแกปั้ญหาใหลู้กคา้ พนกังานมี
ความรู้ในการให้ค าแนะน า และพนักงานพูดจาสุภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเสาวลกัษณ์ สมาน
พิทักษ์วงศ์ (2560) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางระบบ
อินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา ผลวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการไม่น า
ขอ้มูลของลูกคา้ไป เผยแพร่หรือส่งต่อใหแ้ก่ผูอ่ื้นก่อนไดรั้บอนุญาต และการมีระบบรักษา ความปลอดภยั
ขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัแอพพลิเคชัน่ไม่มีป้ายโฆษณา 
(banner) ข้ึนมารบกวนเป็นอนัดบั รองลงมาคือ แอพพลิเคชัน่ใชง้านง่าย ไม่ซบัซอ้น แอพพลิเคชัน่มีความ
น่าเช่ือถือ และแอพพลิเคชั่นมีความสวยงามโดดเด่น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจุฑารัตน์ เกียรติรัศมี 



(2558) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของแอพพลิเคชัน่ใชง้าน
ง่าย มีการออกแบบสวยงาม และดึงดูดใจ 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัสามารถคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการ
ไดร้วดเร็วเป็นอนัดบัแรก ขั้นตอนการช าระเงินมีความปลอดภยั สามารถติดตามสถานะการขนส่งสินคา้
ไดต้ลอดเวลา และไดรั้บสินคา้ถูกตอ้งตามค าสั่งซ้ือมี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรัชนี ไพศาลวงศดี์ และ
ผศ.ดร.อิทธิกร ข าเดช (2556) พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต
ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ความสะดวกในการคน้หาสินคา้และบริการ และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
ยุพเรศ พิริพลพงศ์ (2558) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้โมบาย
แอพพลิเคชั่นขายสินค้าผ่านทางทางสมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ความส าคญัในการสร้างและการน าเสนอแอพพลิเคชัน่ดา้นระบบ
ความปลอดภยัในการช าระเงินผ่านแอพพลิเคชัน่มาก และการติดตามสถานะการส่งสินคา้/ตรวจเช็คเลข
พสัดุไดต้ลอดเวลา 

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ และระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการเลือกใชบ้ริการ
แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) 
ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์แตกต่างกนั และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งศ ์
(2560) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ตของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ รายได ้และการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ให้ความส าคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้
ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย และ
ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของมณีรัตน์ รัตนพนัธ์ (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทาง ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัภาคใต้
ตอนล่าง ประเทศไทย พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทาง
ออนไลน์ทุกปัจจยั และยงัสอดคลอ้งกับงานวิจยัของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้
และร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มูลสินคา้และกระบวนการใหบ้ริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน ์
 



ข้อเสนอแนะ 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูจ้  าหน่ายสินคา้แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ควรมีการน าสินคา้ท่ีมีความ
หลากหลายมาจ าหน่ายผ่านแอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ และลงรูปภาพท่ีตรงกบัสินคา้ของจริง และ
รายละเอียดสินคา้ใหมี้ความชดัเจน  
 2. ดา้นราคา ผูจ้  าหน่ายสินคา้แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ควรน าสินคา้ท่ีมีคุณภาพเพ่ือให้
ลูกคา้เกิดความรู้สึกคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป รวมไปถึงควรมีการตั้งราคาขายท่ีรวมค่าจดัส่งสินคา้แลว้ เพ่ือให้
ลูกคา้รู้สึกวา่ไม่ตอ้งจ่ายเงินเพ่ิมนอกจากการซ้ือสินคา้ 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แอพพลิเคชั่นขายสินคา้ออนไลน์ควรมีช่องทางการติดต่อกบั
ระหว่างผูซ้ื้อและผูข้ายท่ีชดัเจน รวมไปถึงมีบริการจดัส่งสินคา้ท่ีคลอบคลุมทุกพ้ืนท่ี 
 4. ด้านส่งเสริมการตลาด ผู ้จ  าหน่ายสินค้าแอพพลิเคชั่นขายสินค้าออนไลน์ควรมีการ
ประชาสัมพนัธ์แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ในช่องทางอื่น ๆ และมีการรับประกนัในการเปล่ียน
สินคา้ 
 5. ดา้นบุคลากร ผูจ้  าหน่ายสินคา้แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ควรมีมาตรการท่ีให้พนกังาน
เกบ็ขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้เป็นความลบั และพนกังานควรมีความกระตือรือร้นในการแกปั้ญหาใหลู้กคา้  
 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ควรมีการปรับปรุงแอพพลิเคชั่น
ไม่ใหมี้ป้ายโฆษณา (banner) ข้ึนมารบกวน และสร้างแอพพลิเคชัน่มีความสวยงามโดดเด่น 
 7. ดา้นกระบวนการให้บริการ แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ควรมีระบบท่ีให้ลูกคา้สามารถ
คน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการไดร้วดเร็ว และสามารถติดตามสถานะการขนส่งสินคา้ไดต้ลอดเวลา 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิยัคร้ังต่อไป 
 ควรท าการขยายขอบเขตงานวิจยัให้กวา้งข้ึนโดยการเพ่ิมกลุ่มตวัอย่างไปยงั ต่างจงัหวดัมากข้ึน
หรือครอบคลุมทัว่ประเทศ เพ่ือใหค้รอบคลุมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้แอพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน ์
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