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บทคัดย่อ 

การวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี และ เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี โดยจ าแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยอาศยัแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน

การเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มประชากรตวัอย่าง จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า 1) ผูต้อบแบบสอบถาม 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 71.3 อายุ 35-55 ปี ร้อยละ 43.0 สถานภาพสมรส ร้อย

ละ 50.5 มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 68.5 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท 

ร้อยละ 35.3 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 4.01, S.D = 

.425) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่ ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุด (x̄ = 4.07, S.D 

= .451) รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (x̄ = 4.05, S.D = .494)และนอ้ยท่ีสุดคือดา้นบุคลากร (x̄ = 

395, S.D = .528) 3) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่างกนั จะมีการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 

ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด, ลาซาดา้, การซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

  

ABSTRACT 
The objectives of this research were to study the factors of marketing mix in purchasing products 

via online application (Lazada) of consumers in Chonburi province and to compare the market mix factors 
in purchasing products. through online applications (Lazada) of consumers in Chonburi classified by 

 
1 พิสิฏฐา  ปัดนา นกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจดัการอุสาหกรรม มหาวิทยาลยัรามค าแห่ง  



personal factors which is a quantitative research by using questionnaires as a tool to collect data From the 
sample population of 400 people, the results of the study showed that 1) the respondents found that most of 
the respondents were female, 71.3%, aged 35-55 years, 43.0%, marital status, 50.5% had an educational 
level at the level. Bachelor's degree 68.5% and average monthly income 20,001 – 25,000 baht 35.3% 2) 
Overall marketing mix factors The opinions were at a high level (x ̄ = 4.01, S.D = .425). in terms of physical 
characteristics The highest level of opinion was (x ̄ = 4.07, S.D = .451), followed by the distribution channel 
(x ̄ = 4.05, S.D = .494) and the lowest was personnel (x ̄ = 395, S.D = .528. 3) Respondents who were age, 
status, education level and different average income The decision to purchase products via the online 
application (Lazada) differed statistically at 0.05 level. 
Key word: Marketing mix, Lazada, online application shopping 
 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญ 

 จากข้อมูลของส านักงานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน์และกิจการ
โทรคมนาคมแห่งชาติ หรือ ส านักงาน กสทช. ท่ีเปรียบเทียบการใชง้านแพลตฟอร์มออนไลน์ของคนไทย 
ระหวา่งเดือนมกราคมถึงเดือนกุมภาพนัธ์ 2563 พบวา่ แพลตฟอร์มชอปป้ีงออนไลน์ มียอดการเขา้ใชบ้ริการ
เพิ่มขึ้น เช่น Shopee เพิ่มขึ้นกว่า 478.6 % และ Lazada เพิ่ม 121.5 % สะทอ้นให้เห็นว่า คนไทยใช้เวลาบน
โลกออนไลน์มากขึ้น ส่งผลให้การขายของออนไลน์สามารถท าไดง้่ายขึ้นเพราะกลุ่มลูกคา้มารวมกนัอยู่บน
โลกออนไลน์แลว้ ( ส านกังาน กสทช., 2563 ) 
          นอกจากน้ี ภาพรวมธุรกิจอีคอมเมิร์ซ ( E- commerce ) ในปี 2019 มีสัดส่วนของมูลค่า อีคอมเมิร์ซ
เทียบกบัมูลค่าคา้ปลีก โดยจีนเป็นเบอร์ 1 มีสัดส่วน 25 % ตามดว้ยเกาหลีใต ้22 % องักฤษ 22 % สหรัฐฯ 11 
% และอินเดีย 3 % เช่นเดียวกนักบัประเทศไทยคิดเป็น 3 % ของมูลค่าคา้ปลีก หรือมีมูลค่าราว 183,300 ลา้น
บาท โดยในปี  2019 น้ีสัดส่วนมูลค่าตลาดอีคอมเมิร์ซไทยเฉพาะ B2C        ( Business-to-Consumer ) และ 
C2C ( Consumer-to-Consumer ) พบว่าช่องทาง E-Marketplace( Lazada,Shopee )มีสัดส่วน 4% เติบโตขึ้น
จากปีท่ีผ่านมาท่ีมีสัดส่วนเพียง 35% ส่วน Social Media  ( Facebook,Instagram,Line) มีสัดส่วนลดเหลือ 
38% จากปีท่ีผ่านมามีสัดส่วน 40 % ส่วนช่องทาง ทางเว็บไซด์ Official ลดเหลือ 18% จากปีท่ีผ่านมามี
สัดส่วน 25% ทั้งน้ี ผูน้ าตลาดของ E-Marketplace ในปี 2019 เป็น Shopee มีสัดส่วน 54% ส่วน Lazada มี
สัดส่วน 46% ขณะท่ีส่วนแบ่งตลาดใน Social Media โดย Facebook มีสัดส่วน 42% ตามด้วย LINE 34% 
Instagram 19% และสุดทา้ย Twitter 5% 
 ดังนั้นผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านทาง

แอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทาง



การตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์  ( ลาซาดา้ ) และ เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ชลบุรี โดยจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ และรายได ้

วัตถุประสงค์ 

  1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( 

ลาซาดา้ ) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 

  2. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( 

ลาซาดา้ ) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

สมมติฐาน 

 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ท่ีต่างกนั 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler and Keller (2016, p. 47) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ้และน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์าง

การตลาดท่ีก าหนดไวป้ระกอบดว้ยเคร่ืองมือ ต่อไปน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ี

ท าการเสนอขายให้แก่ผูบ้ริโภค ดา้นราคา (Price) คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กับราคาผลิตภณัฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ดา้น

บุคคล (People) การคดัเลือก การฝึกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อท าให้เกิดความพึงพอใจให้กบัลูกคา้

เป็นอย่างมากและสร้างความแตกต่างให้เหนือคู่แข่งขนั ซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ ด้าน

หลักฐานทางกายภาพ (Physical evidence) การแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของการบริการให้กับลูกค้า โดย

พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total quality management) โดยผา่นการใชห้ลกัการท่ีมองเห็นคุณค่าของการ

บริการท่ีส่งมอบอย่างดา้นการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน การให้บริการท่ีรวดเร็ว และประโยชน์ดา้นอ่ืนๆ ท่ี

ลูกคา้ควรจะไดรั้บ ดา้นกระบวนการ (Process) คือ กระบวนการท่ีจดัส่งบริการให้กบัลูกคา้เพื่อให้เกิดความ

แตกต่างสร้างความพึงพอใจและเกิดความประทบัใจ เป็นขั้นตอนหรือกระบวนการในการใหบ้ริการ ระเบียบ

รวมทั้งวิธีการท างานซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้างและการน าเสนอบริการใหก้บัลูกคา้ 

 



กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีการด าเนินการวิจัย 

การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ประชาชนท่ีอาศยัอยู่ใน

จงัหวดัชลบุรี จ านวน 1,553,672 คน  (ส านกัทะเบียนกลาง, 2564)  

 กลุ่มตวัอย่างตามสูตรของ ทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane) และก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของ

การสุ่มตวัอยา่งเท่ากบั .05 สูตรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 ตอนท่ี1 เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของพนกังาน โดยใชแ้บบสอบถามแบบเลือกตอบ (Check list) จ านวน 
5 ขอ้  

ตอนท่ี2  สอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 7 ซ่ึงใชค้  าถามแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scales) 5 ระดบั ตามแบบของ Likers (สุจิตรา บูณรัตพนัธ์, 2543:130)  
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการแจกแบบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มประชากรตวัอยา่ง จ านวน 400 ชุด แลว้
น าขอ้มูลท่ีได้รับคืนจากกลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งในการ ก าหนดรหัส และ
จดัล าดบัขอ้มูล เพื่อน าไปสู่การวิเคราะห์ประมวลผลต่อไป 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. ระดบัการศึกษา 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลเิคช่ัน

ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภค

ในจังหวัดชลบุรี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย 

5. ดา้นบุคลากร 

6. ดา้นกระบวนการ 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 



สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใชส้ถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
  1. สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistic) ใช้ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน โดยใชค้่าสถิติ ดงัน้ี 
  2.1 ค่าสถิติ Two Independent Sample t-test ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวั
แปรอิสระท่ีจ าแนกเป็น 2 กลุ่ม 
    2.2 ค่าสถิติ ANOVA ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระ ท่ีมีตั้งแต่ 3 
กลุ่มขึ้นไป  
      

ผลการวิจัย 

ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 71.3 อาย ุ35-55 ปี ร้อยละ 43.0 สถานภาพสมรส 

ร้อยละ 50.5 มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ร้อยละ 68.5 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 

25,000 บาท ร้อยละ 35.3 

 

ข้อมูลเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ตารางท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ส่วนประสมทางการตลาด ระดบัความคิดเห็น แปลความ 

X S.D 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.01 .529 มาก 

2) ดา้นราคา 4.03 .511 มาก 

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.05 .494 มาก 

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.00 .500 มาก 

5) ดา้นบุคลากร 3.95 .528 มาก 

6) ดา้นกระบวนการ 3.98 .493 มาก 

7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.07 .451 มาก 

รวม 4.01 .425 มาก 



จากตารางท่ี 1 ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก (x̄ = 4.01, S.D = .425) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่า ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีระดบัความ
คิดเห็นสูงท่ีสุด (x̄ = 4.07, S.D = .451) รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (x̄ = 4.05, S.D = .494)และ
นอ้ยท่ีสุดคือดา้นบุคลากร (x̄ = 395, S.D = .528) 

 

การทดสอบสมมติฐาน 

ตารางท่ี 2 การพิสูจน์สมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะมีการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ท่ีต่างกนั จ าแนกตามเพศ 

 

เพศ 
ชาย หญิง 

t Sig. 
X S.D X S.D 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.99 .531 4.02 .529 -.568 .570 

ดา้นราคา 4.03 .503 4.03 .516 .076 .940 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.04 .497 4.05 .494 -.333 .739 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.03 .516 3.99 .494 .801 .423 

ดา้นบุคลากร 3.91 .604 3.97 .494 -.913 .362 

ดา้นกระบวนการ 3.96 .522 3.99 .482 -.463 .644 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.05 .446 4.08 .454 -.677 .499 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่

ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) 

3.43 .360 3.45 .366 -.566 .572 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 2 การพิสูจน์สมมติฐานพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศต่างกนั จะมีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ไม่ต่างกนั 
 

 

 

 



ตารางท่ี 3 การพิสูจน์สมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ท่ีต่างกนั จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ SS Df M.S F sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 12.125 3 4.042 16.079 .000* 

ภายในกลุ่ม 99.542 396 .251   

รวม 111.667 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 11.492 3 3.831 16.349 .000* 

ภายในกลุ่ม 92.788 396 .234   

รวม 104.280 399    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 6.975 3 2.325 10.167 .000* 

ภายในกลุ่ม 90.565 396 .229   

รวม 97.540 399    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 6.081 3 2.027 8.572 .000* 

ภายในกลุ่ม 93.638 396 .236   

รวม 99.719 399    

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 7.768 3 2.589 9.914 .000* 

ภายในกลุ่ม 103.431 396 .261   

รวม 111.200 399    

ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 4.384 3 1.461 6.243 .000* 

ภายในกลุ่ม 92.702 396 .234   

รวม 97.086 399    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ระหวา่งกลุ่ม 3.058 3 1.019 5.162 .002* 

ภายในกลุ่ม 78.202 396 .197   

รวม 81.260 399    

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) 

ระหวา่งกลุ่ม 5.123 3 1.708 14.141 .000* 

ภายในกลุ่ม 47.822 396 .121   

รวม      

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  



จากตารางท่ี 3 จากการพิสูจน์สมมติฐานพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต่างกนั จะมีการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือ
จ าแนกเป็นรายด้านพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุต่างกัน จะมีการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4 การพิสูจน์สมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ท่ีต่างกนั จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ SS Df M.S F sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 6.983 2 3.492 13.242 .000* 

ภายในกลุ่ม 104.684 397 .264   

รวม 111.667 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 10.375 2 5.187 21.930 .000* 

ภายในกลุ่ม 93.905 397 .237   

รวม 104.280 399    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 8.695 2 4.348 19.428 .000* 

ภายในกลุ่ม 88.844 397 .224   

รวม 97.540 399    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 3.693 2 1.846 7.633 .001* 

ภายในกลุ่ม 96.027 397 .242   

รวม 99.719 399    

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 2.953 2 1.477 5.416 .005* 

ภายในกลุ่ม 108.246 397 .273   

รวม 111.200 399    

ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 1.335 2 .667 2.767 .064 

ภายในกลุ่ม 95.752 397 .241   

รวม 97.086 399    

       



สถานภาพ SS Df M.S F sig. 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ระหวา่งกลุ่ม .557 2 .279 1.371 .255 

ภายในกลุ่ม 80.703 397 .203   

รวม 81.260 399    

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลา

ซาดา้ ) 

ระหวา่งกลุ่ม 3.090 2 1.545 12.305 .000* 

ภายในกลุ่ม 49.855 397 .126   

รวม 52.945 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

จากตารางท่ี 4 จากการพิสูจน์สมมติฐานพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพต่างกนั จะมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพต่างกนั จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ( ลาซาด้า ) ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และ ดา้นบุคลากร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 5 การพิสูจน์สมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ท่ีต่างกนั จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา SS Df M.S F sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.497 2 .749 2.698 .069 

ภายในกลุ่ม 110.170 397 .278   

รวม 111.667 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.067 2 1.533 6.015 .003* 

ภายในกลุ่ม 101.213 397 .255   

รวม 104.280 399    

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .666 2 .333 1.364 .257 

ภายในกลุ่ม 96.874 397 .244   

รวม 97.540 399    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 1.961 2 .981 3.983 .019* 

ภายในกลุ่ม 97.758 397 .246   

รวม 99.719 399    



ระดบัการศึกษา SS Df M.S F sig. 

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 2.439 2 1.219 4.451 .012* 

ภายในกลุ่ม 108.761 397 .274   

รวม 111.200 399    

ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.298 2 1.149 4.813 .009* 

ภายในกลุ่ม 94.788 397 .239   

รวม 97.086 399    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ระหวา่งกลุ่ม .845 2 .422 2.085 .126 

ภายในกลุ่ม 80.415 397 .203   

รวม 81.260 399    

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) 

ระหวา่งกลุ่ม 1.096 2 .548 4.195 .016* 

ภายในกลุ่ม 51.849 397 .131   

รวม 52.945 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
จากตารางท่ี 5 จากการพิสูจน์สมมติฐานพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั จะมี

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั จะมีการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และ
ดา้นกระบวนการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 6 การพิสูจน์สมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ท่ีต่างกนั จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน SS Df M.S F sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 8.959 4 2.240 8.614 .000* 

ภายในกลุ่ม 102.708 395 .260   

รวม 111.667 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 9.331 4 2.333 9.704 .000* 

ภายในกลุ่ม 94.949 395 .240   

รวม 104.280 399    

       



รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน SS Df M.S F sig. 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 5.311 4 1.328 5.687 .000* 

ภายในกลุ่ม 92.229 395 .233   

รวม 97.540 399    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 7.624 4 1.906 8.175 .000* 

ภายในกลุ่ม 92.095 395 .233   

รวม 99.719 399    

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 12.884 4 3.221 12.941 .000* 

ภายในกลุ่ม 98.316 395 .249   

รวม 111.200 399    

ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 8.426 4 2.107 9.385 .000* 

ภายในกลุ่ม 88.660 395 .224   

รวม 97.086 399    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ระหวา่งกลุ่ม 4.300 4 1.075 5.518 .000* 

ภายในกลุ่ม 76.960 395 .195   

รวม 81.260 399    

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลา

ซาดา้ ) 

ระหวา่งกลุ่ม 5.329 4 1.332 11.053 .000* 

ภายในกลุ่ม 47.616 395 .121   

รวม 52.945 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
จากตารางท่ี 6 จากการพิสูจน์สมมติฐานพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั 

จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน จะมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

การอภิปรายผล 

 จากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นผลิตภณัฑ์ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ สถานภาพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้



ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของ Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกับผูบ้ริโภคเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคคือผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่า ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ พรเกษม กนัตามระ (2561) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านขายยาเดอะฟาร์มา ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายยาเดอะฟาร์มาใน
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

จากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นราคา พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั จะมีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ( ลาซาด้า ) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ราคา (Price) หมายถึงราคาทุน (Cost) ท่ีลูกคา้จ่ายไป
ในการได้รับผลิตภณัฑ์มาตน้ทุนอยู่ในรูปของตวัเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะน ามาเปรียบเทียบกันระหว่างมูลค่า 
(Value)ของผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทรง
พร เทือกสุบรรณกา (2562) ได้ท าการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ท่ีสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชั ่Shopeeของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ปัจจยัดา้นราคามี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุสถานภาพต่างกนัและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จะมีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ( ลาซาด้า ) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า สถานท่ี (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์ารหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดลนภสั ภู่เกิด (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านแอพพลิเคชัน่ช้อปป้ีในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีท่ีแตกต่างกนั 

จากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาต่างกนัและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จะ
มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารอาจจะใช้บุคคลหรือไม่ใช้ก็ได ้โดยการติดต่อส่ือสารนั้นมีหลายประการท่ีเรียกว่า ส่วนประ
สมการส่งเสริมการตลาด หรือส่วนประสมติดต่อส่ือสาร (Promotion Mix or Communication Mix)ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดลนภสั ภู่เกิด (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้



ผ่านแอพพลิเคชัน่ช้อปป้ีในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีท่ีแตกต่างกนั  

จากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นบุคลากร พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั จะมีการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ดา้นบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึง
ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ สอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของ ดลนภัส ภู่เกิด (2563) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชัน่ช้อปป้ีในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นการบุคคล(การ
บริการ) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีท่ีแตกต่างกนั 
 จากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นกระบวนการ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษาและรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน จะมีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ( ลาซาด้า ) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ดา้นกระบวนการ คือการจดัการและพฒันาเพื่อให้
กระบวนการซ้ือสินคา้และบริการ เอ้ืออ านวยใหผู้บ้ริโภคสามารถซ้ือไดง้่ายขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ดลนภสั ภู่เกิด (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีใน
กรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีท่ีแตกต่างกนั  

จากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถรับทราบและ
สัมผสัไดซ่ึ้งสอดคลอ้งกบังานวิจยั ดลนภสั ภู่เกิด (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นช้อปป้ีในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีท่ีแตกต่างกนั 

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 

  1. ในการเปล่ียนแปลงภาพลกัษณ์ภายในแอบพลิเคชั่น ควรมีการค านึงถึงสีสันท่ีอาจจะท าให้
สับสนกบัเมนูต่างๆท่ีใชง้าน 
  2. ควรมีการจดัหาแนวทางการป้องกนัขอ้ผิดพลาดท่ีเกิดจากการร้องเรียน รวมไปถึงควรมีการจดั
พนกังานรับเร่ืองการร้องเรียนและสามารถประสานงานเพื่อแกไ้ขปัญหาใหก้บัลูกคา้ได ้



ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

  1. ควรมีการศึกษาพื้นท่ีอ่ืนๆ เพื่อน าผลมาเปรียบเทียบและสามารถน าไปวางแผนเพื่อพฒันาการ
กระตุน้การตดัสินใจซ้ือในตวัผูบ้ริโภค 
  2. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ปัจจยัจูงใจ หรือ การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ( ลาซาดา้ ) เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีหลากหลายมาก
ยิง่ขึ้น 
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