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บทคดัย่อ 

การศึกษาวิจัยครัB งนีB มีวตัถุประสงค์เพืGอศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการ

แอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผ่าน Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเพมหานครและเพืGอเปรียบเทียบ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผ่าน Mobile 

application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจาํแนกตามปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ และรายได้ เครืG องมือทีGใช้คือ แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างได้แก่ ประชากรในวยัทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร 400 คน ผา่นเครืGองมือ แบบสอบถามออนไลน์ ผูวิ้จยัไดท้าํการแจกแบบสอบถามออนไลน์ ไปยงั

กลุ่มคนทีGอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครในการตอบแบบสอบถาม จะทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) คือ กลุ่มคนทีGอยูเ่ขตกรุงเทพมหานคร เท่านัBนโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติประมวลผล สถิติทีGใช้

ในการทดสอบสมมุติฐานคือ ทดสอบค่าที (t-test) และใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว One-way 

ANOVA 

ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ทีGรู้จกัหรือเคยใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนและช่วงอายทีุG

ใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนอยูที่G 26-30 ปี มีสถานภาพโสด และมีรายได ้20,001-25,000 บาท  
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ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลทีGส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ 

SHEIN ผ่าน Mobile application ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ และรายได้ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ดา้นกายภาพ/การนาํเสนอ และกระบวนการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

คาํสาํคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และชีอิน 

 

ABSTRACT 

This research study aims to study were 1) For study about marketing’s mix factors on decision 

making for choosing of SHEIN’s brand online clothing application platform via mobile application of 

consumers in Bangkok area 2) To compare the marketing’s mix factors of consumers for choosing of 

SHEIN’s brand online clothing application platform via mobile application classified by demographic 

factors such as sex, age, marriage status and income. The instrument used was a questionnaire by 400 

samples of working-age population in Bangkok. The data analysis was percentage, mean (𝑋"), t-test and 

One-way ANOVA analysis through the tool online questionnaire. This study distributed an online 

questionnaire to population in Bangkok to answer the questionnaire. This study used the sampling method 

with Purposive Sampling of population in Bangkok. Only by using a statistical processing used to test the 

hypothesis was t-test and One-way ANOVA statistical analysis of variance. 

The results found that mostly of samples were female which known or used to use of SHEIN’s 

brand online clothing application platform via mobile application. The age range of using the application 

was 26-30 years old with single and monthly income was 20,001-25,000 baht 

The hypothesis evaluation showed that the Demographic factors affecting on choosing of 

SHEIN’s brand online clothing application platform via mobile which are gender, age, marriage status and 

income. The marketing’s mix factors of consumers for SHEIN’s brand online clothing application 

platform consists of products, prices, Place, Promotion, People, Physical Evidence and Process with a 

statistical significance of 0.05 

Key word: Marketing mix factor, Demographic Factors, SHEIN brand’s 

 

บทนํา 

 ในปัจจุบนัมนุษยไ์ม่สามารถปฏิเสธไดว้่าเทคโนโลยีเป็นส่วนหนึGงในชีวิตประจาํวนัและมีความจาํเป็นต่อการ

ใชชี้วิตมากขึBนเรืGอย ๆ ทัBงดว้ยการพฒันาและเติบโตอย่างกา้วกระโดดของระบบโครงข่ายการสืGอสารอย่างระบบ

เครือข่ายอินเทอร์เน็ต (Internet) ทีGเป็นจุดสาํคญัทาํใหวิ้ถีการดาํเนินชีวิต การสืGอสาร รวมถึงกิจกรรมต่างๆทีGเกิดขึBน
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ในชีวิตมนุษยน์ัBนเปลีGยนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว และประกอบกบัอยูใ่นสภาวะสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชืBอ

ไวรัสโควิด-19(Covid-19) ทาํใหก้ารใชชี้วิตแบบพบปะกนัซึG งหนา้นัBนทาํไดน้อ้ยและยากมากขึBน เช่น การจบัจ่ายใช้

สอย การทาํงาน การเรียนการสอน ฯลฯ กิจกรรมขา้งตน้ลว้นตอ้งจะเปลีGยนมากระทาํผา่นช่องทางออนไลน์(Online) 

มากขึBน ซึG งรวมถึงการสัGงซืBอสินคา้เสืBอผา้ออนไลน์ ดว้ยเหตุนีB ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจทีGจะศึกษาปัจจยัส่วนประสม

การตลาดทีGมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผา่น Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพืGอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผา่น 

Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพืGอเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGน 

ออนไลน์ SHEIN ผ่าน Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ และรายได ้

สมมติฐานการวจัิย 

1. เพืGอศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีGแตกต่างกนัในการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผ่าน 

Mobile application ทีGต่างกนัตามผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครทีGมี เพศ อายุ สถานภาพ และรายไดที้Gแตกต่างกนั มีการเลือกใชบ้ริการ App 

SHEIN ผา่น Mobile application ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีGต่างกนั 

ขอบเขตของการวจัิย 

 1.ขอบเขตด้านเนื?อหา 

 โดยผูวิ้จยัศึกษาเกีGยวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีGมีผลต่อการ

เลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผา่น Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2.ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่าง 

 1.4.2 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

  1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ รายได ้

1.4.3 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 

  2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด, ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย, ปัจจยัดา้นบุคคล, ปัจจยัดา้นกระบวนการดาํเนินการ, ปัจจยั

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

3.ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอย่างทีGใชใ้นการวิจยัในครัB งนีB  คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึG งมีจาํนวนประชากรรวม

ทัBงหมด จาํนวน  5,527,948 ราย (ขอ้มูลจากกรมการปกครอง ณ วนัทีG 31 ธันวาคม 2564) กาํหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่งแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรทีGแน่นอน (Infinite population) โดยกาํหนดความเชืGอมัGนทีG 95% และค่าความ
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คาดเคลืGอนไม่เกิน 5% โดยใชสู้ตรของ Taro Yamane ไดก้ลุ่มตวัอยา่งทัBงหมด 400 คน โดยผูวิ้จยัเลือกเทคนิคการสุ่ม

ตวัอยา่งแบบการสุ่มตวัอยา่งแบบกลุ่ม (Cluster Random Sampling) เนืGองจากประชากรในกลุ่มไดร้วมลกัษณะต่าง ๆ 

ทีGสาํคญัของประชากรไวค้รบถว้นภายในกลุ่ม 

4.ขอบเขตด้านระยะเวลาทีEใช้ศึกษา 

 ระยะเวลาในการดาํเนินการศึกษาประมาณ 4 เดือน เริGมตัBงแต่ช่วงเดือน มกราคม-เมษายน 2565 

 5.ขอบเขตด้านพื?นทีE 

ประชากรเขตกรุงเทพมหานคร โดยการส่งแบบสอบถามแบบออนไลน์ 

 

กรอบแนวคดิการวจัิย 

ในการศึกษาวิจยัเรืGอง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีGมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผา่น 

Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสร้างกรอบแนวคิดไดด้งันีB  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชน์ทีEคาดว่าจะได้รับ 

1. เพืGอทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลในการซืBอสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพืGอทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซืBอสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพืGอทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีGใชแ้อพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผา่น Mobile application  

4. เพืGอให้ผูที้Gตอ้งการทาํธุรกิจออกแบบสินคา้ เสืBอผา้แฟชัGน สามารถนาํขอ้มูลขา้งตน้ไปปรับปรุงในการออกแบบ

การเลือกซืBอตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

5. บุคคล (People) 

6. ดา้นกายภาพและการนาํเสนอ (Physical 

Evidence/Environment and Presentation) 

7. กระบวนการ (Process) 

(คอตเลอร์ Kotler,2003) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. รายได ้
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วธีิดาํเนินการวจัิย 

 การศึกษาเรืGอง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีGมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN 

ผ่าน Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

โดยใชวิ้ธีวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) และเกบ็รวบรวมขอ้มูลผา่นทางการตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) 

โดยมีรายละเอียดแบ่งเป็น 2 ตอน ดงันีB  

ตอนทีE 1 แบบสอบถามเกีGยวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ รายได้

ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบตามรายการ (Check List) 

ตอนทีE 2 แบบสอบถามเกีGยวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด จาํนวนขอ้คาํถาม 7 ดา้น ประกอบดว้ย  

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์2. ปัจจยัดา้นราคา 3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย 4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

5.ปัจจยัดา้นบุคคล 6. ปัจจยัดา้นกระบวนการดาํเนินงาน 7.ปัจจยัดา้นกายภาพและการนาํเสนอ รวมทัBงสิBน 35 ขอ้ 

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด, ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย, 

ปัจจยัดา้นบุคคล, ปัจจยัดา้นกระบวนการดาํเนินการ, ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ซึG งขอ้คาํถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ตามแบบของลิเคอร์ท (Likert) เลือกตอบ

ได ้5 ระดบั  

การสร้างเครืEองมือในการวจัิย 

 การวิจยัครัB งนีBผูวิ้จยัไดร้วบรวมแบบสอบถามดาํเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและนาํมา

วิเคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป ดงันีB  

 1. ศึกษาคน้ควา้หลกัการ แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรมทีGเกีGยวขอ้งและรายงานการวิจยั เพืGอเป็นแนวทางใน

การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีGมีผลต่อการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผ่าน Mobile 

application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 2. นาํแบบสอบถามทีGผูวิ้จยัสร้างขึBนพร้อมโครงร่างเสนอต่อผูเ้ชีGยวชาญ 3 ท่านเพืGอตรวจสอบคุณภาพดา้นความ

เทีGยงตรงเชิงเนืBอหา (Content Validity) ปรับปรุง แกไ้ขสาํนวนภาษาทีGใชใ้นการสอบถาม ตลอดจนตรวจสอบเนืBอหา

ให้ครอบคลุมและสอดคล้องกับการศึกษาเรืG องปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีG มีผลต่อการเลือกใช้บริการ

แอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ผ่าน Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาให้

ขอ้เสนอแนะทัBงในดา้นขอ้คาํถามและภาษาทีGใชใ้หเ้หมาะสม ซึG งผูเ้ชีGยวชาญแต่ละท่านจะใหค้ะแนนตามเกณฑด์งันีB  

   ใหค้ะแนน +1 เมืGอแน่ใจวา่ขอ้คาํถามนัBนเป็นตวัแทนของลกัษณะทีGตอ้งการวดั 

   ใหค้ะแนน  0 เมืGอไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามนัBนเป็นตวัแทนของลกัษณะทีGตอ้งการวดันัBนหรือไม่ 

   ใหค้ะแนน -1 เมืGอแน่ใจวา่ขอ้คาํถามนัBนไม่เป็นตวัแทนของลกัษณะทีGตอ้งการวดั 

 3. วิเคราะห์ความตรงเชิงเนืBอหาโดยใชค่้าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามของแบบสอบถามกบัลกัษณะ

ทีGจะวดั (IOC: Index of Objective Congruence) เลือกขอ้คาํถามทีGค่า IOC มากกว่า 0.5 ซึG งถือไดว้่าขอ้คาํถามนัBนมี
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ความตรงเชิงตามเนืBอหา ถา้ขอ้คาํถามใดมีค่าดชันีความสอดคลอ้งตํGากวา่ 0.5 ตอ้งนาํขอ้คาํถามนัBนมาปรับปรุง แกไ้ข

ตามคาํแนะนาํของผูเ้ชีGยวชาญหรือตดัออกไปตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีGยวชาญ 

 4. นาํแบบสอบถามทีGปรับปรุงแกไ้ขแลว้ให้ผูเ้ชีGยวชาญตรวจสอบอีกครัB ง จากนัBนนาํ ไปทดลองใช ้(Try Out) 

กบักลุ่มประชากรทีGไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 40 คน 

 5. นาํแบบสอบถามทีGไดรั้บกลบัคืนมาจากการทดลองใช ้มาวิเคราะห์หาค่าความเชืGอมัGน (Reliability) โดยการ

หาค่าสมัประสิทธิ_ เอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Coefficient of Alpha) ไดค่้าสมัประสิทธิ_ แอลฟาของ ปัจจยัทีGมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซืBอ = 0.97 

 6. จดัทาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ เพืGอนาํไปใชเ้กบ็ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

ใช้สถิติสําหรับทดสอบสมมติฐานดงันีB  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการหาค่าพืBนฐาน 

ไดแ้ก่ ค่าความถีG (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ใชส้าํหรับวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

ค่าเฉลีGย (Mean) และค่าเบีGยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation)ใชส้าํหรับวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นสถิติทีGใชใ้น

การทดสอบสมมติฐานโดย การหาค่าสถิติทดสอบที (t-test) เพืGอทดสอบตวัแปรสองกลุ่ม และใชก้ารวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) แลว้แต่กรณี สาํหรับการวิเคราะห์ความแปรปรวนเมืGอพบความแตกต่างจะ

ทาํการทดสอบความแตกต่าง เป็นรายคู่ดว้ยวิธีการของ LSD (LeastSignificantDifference, LSD) โดยกาํหนดการ

ทดสอบนยัสาํคญัทางสถิติทีGระดบั 0.5  

ผลการวจัิย 

ส่วนทีE 1 คาํถามทัEวไปเกีEยวกบัข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 285 คน (ร้อยละ 71.3) อาย ุ26-30 ปี จาํนวน 201 คน 

(ร้อยละ 50.3) มีสถานภาพ โสด จาํนวน 277 คน (ร้อยละ 69.3) และมีรายไดเ้ฉลีGยต่อเดือน 20,001-25,000 บาท 

จาํนวน 161 คน (ร้อยละ 40.3) 

ส่วนทีE 2 คาํถามเกีEยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแอพพลเิคชัEน SHEIN 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยรวมอยูใ่นระดบัมีอิทธิพลมาก (𝑋"= 4.57, S.D. = 1.041) โดยพิจารณา

เป็นรายขอ้ พบว่า เสืBอผา้มีสินคา้ตรงตามทุกเพศทุกวยั โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมากทีGสุด (𝑋"= 5, S.D. = 0.657 และ

นอ้ยทีGสุดรูปภาพของเสืBอผา้ทีGจาํหน่ายในApplication SHEIN มีความชดัเจน โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมาก (𝑋"= 4.41, 

S.D. = 0.655) ตามลาํดบั 

 ปัจจยัดา้นราคา (Price) โดยรวมอยูใ่นระดบัมีอิทธิมาก (𝑋"= 4.38, S.D. = 0.674) โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบวา่ มีการแสดงราคาเสืBอผา้อยา่งชดัเจน โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมากทีGสุด (𝑋"= 4.41, S.D. = 0.658) และนอ้ยทีGสุด 

ราคาถูกลงเมืGอซืBอจาํนวนมาก โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมาก (𝑋"= 4.32, S.D. = 0.688) ตามลาํดบั 
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 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) โดยรวมอยู่ในระดบัมีอิทธิมาก (𝑋"= 4.1, S.D. = 0.747) โดย

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ความสะดวกในการเลือกซืBอสินคา้เสืBอผา้แฟชัGน โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมากทีGสุด (𝑋"= 

4.15, S.D. = 0.742) และนอ้ยทีGสุด สามารถเลือกดูเสืBอผา้แฟชัGนไดต้ลอด24 ชัGวโมง โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมาก (𝑋"= 

4.08, S.D. = 0.733) ตามลาํดบั 

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวมอยูใ่นระดบัมีอิทธิมาก (𝑋"= 4.48, S.D. = 0.661) โดย

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการแจกของแถมและมีการให้ส่วนลดต่อคาํสัGงซืBอ โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมากทีGสุด 

(𝑋"= 4.51, S.D. = 0.664) และนอ้ยทีGสุด มีการลดราคาเสืBอผา้ทีGตกรุ่น โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมาก (𝑋"= 4.43, S.D. = 

0.690) ตามลาํดบั 

 ปัจจยัดา้นบุคคล (People) โดยรวมอยูใ่นระดบัมีอิทธิมาก (𝑋"= 4.20, S.D. = 1.094) โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบวา่ พนกังานใหค้วามช่วยเหลือไดท้นัที โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมากทีGสุด (𝑋"= 4.34, S.D. = 2.638) และนอ้ยทีGสุด 

พนกังานมีความสุภาพ โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมาก (𝑋"= 4.10, S.D. = 0.704) ตามลาํดบั 

 ปัจจยัดา้นกระบวนการดาํเนินงาน (Process) โดยรวมอยูใ่นระดบัมีอิทธิมาก (𝑋"= 4.48, S.D. = 0.627) โดย

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ติดตามสถานะ การสัGงซืBอได ้โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมากทีGสุด  

(𝑋"= 4.52, S.D. = 0.609) และน้อยทีGสุด Application มีความเสถียร โดยอยู่ในระดบัอิทธิพลมาก (𝑋"= 4.44, S.D. = 

0.635) ตามลาํดบั 

ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยรวมอยู่ในระดบัมีอิทธิมาก (𝑋"= 4.65, S.D. = 

0.593) โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การจดัวางรูปแบบใน Application สวยงาม โดยอยูใ่นระดบัอิทธิพลมากทีGสุด 

(𝑋"= 4.66, S.D. = 0.593) และนอ้ยทีGสุด Application มี Function ทีGใชง้านไดง่้าย โดยอยู่ในระดบัอิทธิพลมาก (𝑋"= 

4.62, S.D. = 0.598) ตามลาํดบั 

ส่วนทีE 3 จากผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สามารถสรุปไดด้งันีB  

 1. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ดว้ยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = -7.732 Sig = 0.000 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มี เพศต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 2. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ดว้ยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = -7.032 Sig = 0.000 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มี เพศต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 3. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ดว้ยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = -6.972 Sig = 0.000 ซึG งน้อยกว่า
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ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มี เพศต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 4. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ดว้ยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = -3.989 Sig = 0.000 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มี เพศต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 5. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ดว้ยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = -5.515 Sig = 0.000 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มี เพศต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นบุคคล แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 6. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ดว้ยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = -4.389 Sig = 0.000 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มี เพศต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นกระบวนการดาํเนินงาน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 7. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ดว้ยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = -2.258 Sig = 0.025 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มี เพศต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 8. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ดว้ยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = -2.258 Sig = 0.025 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มี เพศต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 9. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของดา้นประชากรศาสตร์ โดยใชก้ารทดสอบแบบ F-test ดว้ยการวิเคราะห์

ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = 2.731 Sig = 0.029 ซึG งน้อยกว่าระดับ

นยัสาํคญัทีG 0.05 สามารถสรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคทีGมีอายตุ่างกนั มีการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์SHEIN ดา้น

ผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 และไดท้าํการเปรียบเทียบรายคู่ 

 10. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของด้านประชากรศาสตร์ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ด้วยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = 1.869 Sig = 0.115 ซึG งมากกว่า
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ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มีอายุต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 11. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของด้านประชากรศาสตร์ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ด้วยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = 0.299 Sig = 0.878 ซึG งมากกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มีอายุต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 12. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของด้านประชากรศาสตร์ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ด้วยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = 2.650 Sig = 0.033 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มีอายุต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 และไดท้าํการเปรียบเทียบราย

คู่ 

 13. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของด้านประชากรศาสตร์ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ด้วยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = 0.589 Sig = 0.671 ซึG งมากกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มีอายุต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นบุคคล แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 14. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของด้านประชากรศาสตร์ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ด้วยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = 1.823 Sig = 0.124 ซึG งมากกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มีอายุต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นกระบวนการดาํเนินงาน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 

 15. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของด้านประชากรศาสตร์ โดยใช้การทดสอบแบบ F-test ด้วยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว หรือ One-Way ANOVA พบว่า มีค่า F = 2.802 Sig = 0.026 ซึG งน้อยกว่า

ระดับนัยสําคัญทีG  0.05 สามารถสรุปได้ว่า  ผู ้บริโภคทีG มีอายุต่างกัน  มีการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์SHEIN ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 และไดท้าํการเปรียบเทียบ

รายคู่ 
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อภิปรายผลการวจัิย 

 จากการศึกษาวิจยัเรืGอง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีGมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN 

ผา่น Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนาํมาอภิปรายผลไดด้งันีB  

 1. จากผลการศึกษา ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีGยต่อเดือน ทีGมีการเลือกใช้

แอพพลิเคชัGนออนไลน์SHEIN แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีG  0.05 และในส่วนของปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ สถานภาพ ทีGมีการเลือกใชแ้อพพลิเคชัGนออนไลน์SHEIN ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติทีG 0.05 ซึG งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานทีGตัBงไว ้นัGนแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคทีGมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จึง

ทาํให้มีความคิดเห็นเกีGยวกบัแอพพลิเคชัGนออนไลน์SHEIN ตามความรู้ความเขา้ใจทีGไดรั้บมา จึงทาํให้มีความ

คิดเห็นแตกต่างกนั ซึG งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ยพุเรศ พิริยพลพงศ (2558 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการวิจยัเรืGอง ปัจจยั

และพฤติกรรมทีGมีผลต่อการตดัสินใจใชโ้มบายแอพพลิเคชัGน ซืBอสินคา้ผา่นสมาร์ทโฟนและแท๊บแลต็ของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาวิจยั 1. ปัจจยัดา้นประชากร พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายซึG ง

คิดเป็น ร้อยละ 69 ของผูต้อบแบบสอบถามทัBงหมด ส่วนใหญ่มีอาย ุ25 - 39 ปี ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มี การศึกษา

ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท 2. พฤติกรรมการใชโ้ม

บายแอพพลิเคชัGนซืBอสินคา้ออนไลน์ ส่วนใหญ่มีความถีGในการใชโ้มบายแอพพลิเคชัGน ซืBอสินคา้ออนไลน์ 1-2 ครัB ง

ต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายเฉลีGย 1,001 – 10,000 บาท ต่อเดือน ช่วงเวลา 20.01 น. - 24.00 น. เป็นช่วงเวลาในการใช้

แอพพลิเคชัGนซืBอสินคา้ออนไลน์ 3. ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 7Ps ส่วนใหญ่ซืBอสินคา้ประเภทเครืGองแต่งกาย/

เครืGองประดบั/เครืGองสาํอางบ่อยทีGสุด,และใชแ้อพพลิเคชัGน Lazada ซึG งส่วนใหญ่ดาวน์โหลดแอพพลิเคชัGนจาก Play 

Store มากทีGสุด และรู้จกัแอพพลิเคชัGนทีGใชซื้Bอ สินคา้จากช่องทางการโฆษณาผา่นเฟสบุ๊ค(Facebook) มากทีGสุดโดย

ใหค้วามสาํคญัในการบริการของ แอพพลิเคชัGนดา้นการทีGมีจานวนพนกังานทีGใหบ้ริการเพียงพอต่อจานวนลูกคา้มาก

ทีGสุด และใหค้วามสาํคญั  

 2. จากผลการศึกษา การศึกษาเรืG องปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีGมีผลต่อการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชัGน

ออนไลน์ SHEIN ผา่น Mobile application ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สามารถอธิบายไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมทางการตลาด บุคคล ดา้นกระบวนการดาํเนินงาน และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการเลือกใช ้

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 เมืGอจาํแนกเป็นรายขอ้พบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์“เสืBอผา้ทีGมีสินคา้ตรงตามทุกเพศทุกวยั” มีระดบัอิทธิพลมากทีGสุด รองลงมาคือ “ความตอ้งการ

เสืBอผา้มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ” และนอ้ยทีGสุดคือ “รูปภาพของเสืBอผา้ทีGจาํหน่ายใน Application SHEIN มี

ความชดัเจน” ซึG งสอดคลอ้งแนวคิดของ Kotler (2003) ทีGกล่าวไวว้่า การสร้างความพึงพอใจ ตอ้งคาํนึงถึงสิGงทีG

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ได ้ซึG งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รวิสรา ศรีบรรจง และนนัทวนั เหลีGยม
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ปรีชา คณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์และการสืGอสาร มหาวิทยาลยันเรศวร วตัถุประสงคข์องงานวิจยันีB  เพืGอศึกษา

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซืBอสินคา้ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคภายใตวิ้ถีความปกติใหม่ (New 

Normal) ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ทีGมีผลต่อส่วนประสม การตลาดออนไลน์ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา

และสถิติเชิงอนุมาน t – test และ one way ANOVA กลุ่มตวัอยา่งใน การศึกษานีB  คือ ประชาชนทีGมีอายรุะหวา่ง 20-

60 ปี ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัพิษณุโลก จานวน 384 คน ใช้ วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครืGองมือในการวิจยั ผลการวิจยัพบวา่ อาย ุรายได ้ประเภทของสินคา้ทีGซืBอ และความถีGในการซืBอ

สินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคภายใตวิ้ถีความปกติใหม่ (New Normal) ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก มีผลต่อ

ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 

ดา้นราคา “มีการแสดงราคาเสืBอผา้อยา่งชดัเจน” มีระดบัอิทธิพลมากทีGสุด รองลงมาคือ “การชาํระเงินมีให้

เลือกหลากหลายช่องทาง เช่น Mobile Banking, Credit card” และนอ้ยทีGสุดคือ “ราคาถูกลงเมืGอซืBอจาํนวนมาก” ซึG ง

สอดคลอ้งแนวคิดของ Armstrong and Kotler (2009) ทีGกล่าวไวว้่า คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ถา้คุณค่าสูงกว่า

ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืBอ ซึG งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปฏิพาร์ เพชรศิริ (2560) ไดท้าํการวิจยัเรืGอง ปัจจยัทีG

ส่งผลต่อการตดัสินใจซืBอเสืBอผา้ในเขตตลาดโบ๊เบ๊ของธุรกิจคา้ปลีก ผลการศึกษาพบว่า 1.กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี

ระยะเวลาการดาํเนินธุรกิจมากกว่า 10 ปี มียอดขายสินคา้ต่อเดือน 150,001 บาทขึBนไป รูปแบบของธุรกิจแบบ

เจา้ของคนเดียว และสถานทีGตัBงอยูภ่าคกลาง 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของลูกคา้ต่อธุรกิจคา้ส่งเสืBอผา้ใน

เขตตลาดโบ๊เบ๊ กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และ 3.กระบวนการตดัสินใจซืBอของลูกคา้ 

ต่อธุรกิจคา้ส่งเสืBอผา้ในเขตตลาดโบ๊เบ๊ กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย “ความสะดวกในการเลือกซืBอสินคา้เสืBอผา้แฟชัGน” มีระดบัอิทธิพลมากทีGสุด 

รองลงมาคือ “เขา้ชมสินคา้ไดทุ้กทีGทุกเวลา” และนอ้ยทีGสุดคือ “สามารถเลือกดูเสืBอผา้แฟชัGนไดต้ลอด24 ชัGวโมง” ซึG ง

สอดคลอ้งแนวคิดของ Kotler and Keller (2009) ทีGกล่าวไวว้่า เส้นทางทีGผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธิ_ ทีGผลิตภณัฑ์ถูก

เปลีGยนมือไปยงัตลาดระบบช่องทางการจัดจาํหน่ายจึงประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง

อุตสาหกรรม เป็นตน้ ซึG งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กีรดิต พจน์สมพงส์ ไดท้าํการวิจยัเรืGอง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดออนไลน์ทีGส่งผลต่อการตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัGนสัGงซืBอสินคา้ออนไลน์ของผูใ้ชง้านในจงัหวดัสมุทรสาคร 

จากผลการศึกษา พบว่า (1) ลกัษณะประชากรศาสตร์ทีGแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัGนสัGงซืBอ

สินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั ทีGระดบันยัสาํคญัทางสถิติทีG 0.05 (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ส่งผลต่อ

การตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัGนสัGงซืBอสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ทีGระดบั นยัสาํคญัทางสถิติทีG 

0.05 ซึG งผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ สามารถอธิบายการ

ตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัGนสัGงซืBอสินคา้ออนไลน์ของผูใ้ชง้านในจงัหวดัสมุทรสาคร ไดร้้อยละ 80.6 ส่วนทีGเหลืออีก

ร้อยละ 19.4 เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอืGน ๆ 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด “มีการแจกของแถมและมีการใหส่้วนลดต่อคาํสัGงซืBอ” มีระดบัอิทธิพลมากทีGสุด 

รองลงมาคือ “มีบริการส่งฟรีถึงบา้น” และนอ้ยทีGสุดคือ “มีการลดราคาเสืBอผา้ทีGตกรุ่น” ซึG งสอดคลอ้งแนวคิดของ 
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(Etzel, walker and Stanton (2007) ทีGกล่าวไวคื้อ การติดต่อสืGอสารเกีGยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซื้Bอ เพืGอสร้าง

ทศันคติและพฤติกรรมการซืBอ โดยมีเครืGองมือการติดต่อสืGอสารเพืGอสร้างความพึงพอใจต่อบริการ ตราสินคา้ และบุ

คล ซึG งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ยพุเรศ พิริยพลพงศ (2558) ไดท้าํการวิจยัเรืGอง ปัจจยัและพฤติกรรมทีGมีผลต่อการ

ตดัสินใจใชโ้มบายแอพพลิเคชัGน ซืBอสินคา้ผา่นสมาร์ทโฟนและแท๊บแลต็ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผล

การศึกษาวิจยั 1. ปัจจยัดา้นประชากร พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชายซึGงคิดเป็น ร้อยละ 69 ของผูต้อบ

แบบสอบถามทัBงหมด ส่วนใหญ่มีอาย ุ25 - 39 ปี ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น

พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท 2. พฤติกรรมการใชโ้มบายแอพพลิเคชัGนซืBอสินคา้

ออนไลน์ ส่วนใหญ่มีความถีGในการใชโ้มบายแอพพลิเคชัGน ซืBอสินคา้ออนไลน์ 1-2 ครัB งต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายเฉลีGย 

1,001 – 10,000 บาท ต่อเดือน ช่วงเวลา 20.01 น. - 24.00 น. เป็นช่วงเวลาในการใชแ้อพพลิเคชัGนซืBอสินคา้ออนไลน์ 

3. ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 7Ps ส่วนใหญ่ซืBอสินคา้ประเภทเครืGองแต่งกาย/เครืGองประดบั/เครืGองสาํอางบ่อย

ทีGสุด,และใช้แอพพลิเคชัGน Lazada ซึG งส่วนใหญ่ดาวน์โหลดแอพพลิเคชัGนจาก Play Store มากทีGสุด และรู้จัก

แอพพลิเคชัGนทีGใชซื้Bอ สินคา้จากช่องทางการโฆษณาผ่านเฟสบุ๊ค(Facebook) มากทีGสุดโดยให้ความสําคญัในการ

บริการของ แอพพลิเคชัGนด้านการทีGมีจานวนพนักงานทีGให้บริการเพียงพอต่อจานวนลูกคา้มากทีGสุด และให้

ความสาํคญั 

ดา้นบุคคล “พนักงานให้ความช่วยเหลือไดท้นัที” มีระดบัอิทธิพลมากทีGสุด รองลงมาคือ “พนักงานมี

ความรู้เกีGยวกบั Application” และนอ้ยทีGสุดคือ “พนกังานมีความสุภาพ” ซึG งสอดคลอ้งแนวคิดของ Kotler (1997) ทีG

กล่าวไวคื้อ บุคลากรทีGมีความสาํคญั เช่น พนกังานทีGทาํงานเพืGอสร้างประโยชน์ใหก้บัองคก์ร ทีGนบัรวมตัBงแต่ เจา้ของ

กิจการ ผูป้ริหารทุกระดบั พนกังานทัGวไป และแม่บา้น เป็นตน้ ซึG งสอดคลอ้งกบังานวิจยันางสาวสุจรรยา นํBาทองคาํ 

ศิลปะศาสตร์มหาบณัฑิต (นิเทศศาสตร์และนวตักรรม) (2558) ชืGอวิทยานิพนธ์ ปัจจยัทีGมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซืBอของผูบ้ริโภคทางสืGอออนไลน์ โดยใช้สถิติเชิงพรรณาและค่าสถิติ t – test และ one way ANOVA 

ผลการวิจยัพบว่า 1) ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ข่าวสารทางเฟสบุ๊คมากทีGสุดสุด รองลงมาคือ การรับรู้ข่าวสารทางไลน์ 2) 

ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายมากทีGสุด รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด 3) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซืBอซํB ามากทีGสุด รองลงมาคือ มีการซืBอสินคา้แต่ละครัB งเป็นจาํนวน

มากและมีการซืBอสินคา้ทุกอาทิตย ์4) การรับรู้ข่าวสารทางไลน์ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัสาํคญัทีG 0.01 และ 

0.05 ตามลาํดบั  

ดา้นกระบวนการดาํเนินงาน “ติดตามสถานะ การสัGงซืBอได”้ มีระดบัอิทธิพลมากทีGสุด รองลงมาคือ “ความ

รวดเร็วในการตอบรับคาํสัGงซืBอ” “สามารถบอกขัBนตอนการสมคัรสมาชิกในการใชบ้ริการไดช้ดัเจน” และนอ้ยทีGสุด

คือ “Application มีความเสถียร” ซึG งสอดคลอ้งแนวคิดของ Kotler (1997) ทีGกล่าวไวคื้อ ระเบียบวิธีการและงาน

ปฏิบติัในดา้นการนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพืGอมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 

ซึG งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นางสาวชมพนุูช นอ้ยหลี (2562) ไดท้าํการวิจยัเรืGอง ปัจจยัทีGมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซืBอเสืB อผา้จากร้านคา้ออนไลน์ จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 30 ปี 
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การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน รายไดต่้อเดือน 10,000 – 20,000 บาท โดย ส่วนใหญ่ซืBอเสืBอผา้

จากอินสตาแกรม 1 - 2 ครัB งต่อเดือน และค่าเฉลีGยต่อครัB งในการสัGงซืBอไม่เกิน 1,000 บาท มีการตดัสินใจซืBอเสืBอผา้

ดว้ยตนเอง ส่วนการทดสอบสมมติฐาน กบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจยัดา้นเพศ อายุ และระดบั

การศึกษาทีGแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซืBอเสืBอผา้ออนไลน์ทีGแตกต่างกนั 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ “การจดัวางรูปแบบใน Application สวยงาม” มีระดบัอิทธิพลมากทีGสุด รองลงมา

คือ “ตวั app มีขนาดเล็กไม่เปลืองพืBนทีGโทรศพัท”์ และนอ้ยทีGสุดคือ “Application มี Function ทีGใชง้านไดง่้าย” ซึG ง

สอดคลอ้งแนวคิดของ Kotler (1997) ทีGกล่าวไวคื้อ สิGงทีGลูกคา้สามารถทีGจะสัมผสัไดจ้ากการเลือกใชสิ้นคา้หรือการ

บริการขององคก์ร ทีGสร้างความแตกต่างมีความโดดเด่นและมีคุณภาพ ซึG งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุนิษา สุภา

กาโล  ได้ทําการวิจัย เ รืG อง  ปัจจัยทีG มีผลต่อการซืB อเ สืB อผ้าผ่านช่องทาง  Instagram ของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ 1.) มีประชาชนผูต้อบแบบสอบถามทัBงหมด จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงจาํนวนจาํนวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 84.00 มีอายุ 21–30 ปี จาํนวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.50 มีระดบั

การศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.80 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 240 คน 

คิดเป็นร้อยละ 60.00 มีรายไดเ้ฉลีGยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท จาํนวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 2.) ปัจจยัทีG

มีผลต่อการซืBอเสืBอผา้ ผา่นช่องทาง Instagram ของประชาชนในเขต กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีGสุด 

เมืGอพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นทีGอยู่ในระดบัมากทีGสุด คือ ดา้นการใช้งานแอพพลิเคชัGน ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นความน่าเชืGอถือและดา้นราคาตามลาํดบั 

ข้อเสนอแนะ จากการวจัิยของผู้วจัิยมีข้อเสนอแนะดงันี? 

1. จากการศึกษาพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านความสะดวกในการซืB อผ่านทาง

แอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันัBนองคก์รควรใหค้วามสาํคญัในการพฒันา

รูปแบบการใชง้าน application อยา่งต่อเนืGอง เพืGอการใชง้านทีGทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น รวดเร็ว

มากยิGงขึBน  

2. จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการสืGอสารมีผลต่อ การใชบ้ริการซืBอเสืBอผา้

ออนไลน์ผา่นทางแอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ของผูบ้ริโภคในวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ดงันัBนนกัการตลาดควรใหค้วามสาํคญัในการส่งขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภคอยา่งครบถว้นและ หลากหลายช่องทาง

เพืGอสร้างเป็นสืGอสาํคญัและเป็นทีGนิยม  

3. ดา้นโปรโมชัGนและส่วนลด ซึG งเป็นกลยุทธ์ทีGมีผลอย่างมากในการใชก้ารซืBอเสืBอผา้ออนไลน์ผ่านทาง

แอพพลิเคชัGนออนไลน์ SHEIN ของผูบ้ริโภคในวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร  

4. ผูป้ระกอบการร้านเสืBอผา้ออนไลน์ทีGมีความตอ้งการใชบ้ริการของ SHEIN ผา่น Mobile application ทัBงนีB

ควรศึกษาหาขอ้มูลเปรียบเทียบจากแหล่งขอ้มูลทีGหลากหลายช่องทางและเป็นแหล่งขอ้มูลทีGน่าเชืGอถือ ไวว้างใจได ้

เช่น การศึกษาขัBนตอนในการใชบ้ริการเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้โดย แหล่งขอ้มูลเป็นขัBนตอนทีGถูกตอ้งจากทางผู ้
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ใหบ้ริการ รวมทัBงกฎเกณฑ ์อุปกรณ์ในการจดัการระบบคาํ สัGงซืBอจากลูกคา้และการชาํระค่าบริการ เพืGอความถูกตอ้ง

และแม่นยาํมากกวา่การทราบขอ้มูลจากคน รู้จกัซึG งอาจมีขอ้มูลทีGผดิพลาดจากขอ้มูลทีGแทจ้ริง 

 

ข้อเสนอแนะในการทําวจัิยครั?งต่อไป 

1. การศึกษาเพิGมกลุ่มตวัอยา่งในเขตพืBนทีGอืGนทีGน่าสนใจเพิGมเติม เพืGอสามารถเปรียบเทียบความสมัพนัธ์หรือ

อิทธิพลระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัส่วนบุคคล ของผูใ้ชบ้ริการสัGงเสืBอเสืBอผา้ออนไลน์ของ

แอพพลิเคชัGน SHEIN ผ่าน Mobile application ของผูบ้ริโภคในวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ไดล้ะเอียดมาก

ยิGงขึBนและไดเ้ห็นความแตกต่างในแต่ละเขตพืBนทีGทีGมีการใหบ้ริการ  

2. การศึกษาปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูป้ระกอบการ ทีGอาจจะมีความสัมพนัธ์

หรืออิทธิพลทีGส่งผลต่อการซืBอของผูบ้ริโภคมากขึBน เช่น 7P’s Marketing, ปัจจยัดา้นตดัสินใจซืBอ เป็นตน้ เพืGอนาํผล

มาพฒันาและปรับปรุงผลการศึกษาและสามารถนาํขอ้มูลไป ประยกุตใ์ชเ้พืGอใหเ้กิดประโยชน์ต่อไปในการดาํเนิน

ธุรกิจหรือการตดัสินใจในการเลือกใช ้application หรือสิGงอาํนวยความสะดวกทางออนไลน์ทุกประเภท 

3. ควรมีการศึกษาขอ้มูลเชิงลึก โดยใชวิ้ธีการวิจยัเชิงคุณภาพเพิGมเติม เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

Interview) เพืGอใหส้ามารถเขา้ใจถึงปัญหา ตลอดจนเขา้ใจถึงหวัเรืGองทีGทาํการวิจยัมากขึBน 

เอกสารอ้างองิ 

1. TCIJ ออนไลน์ ศูนยข์อ้มูลและข่าวสืบสวนเพืGอสิทธิพลเมือง: ผลสาํรวจพบคนไทยมีอตัราชอ้ปปิB งออนไลน์สูง

ทีGสุดในโลกช่วง COVID-19 กองบรรณาธิการ TCIJ 26 ก.ค. 2564 

2. สสส. สาํนกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ “วยัทาํงานรับมือความเครียด ในสถานการณ์โควิด-19” 

วนัทีG 10 สิงหาคม 2564 

3. Brand Buffet: 13 เทรนด์พฤติกรรมช้อปคนไทย และกลยุทธ์แบรนด์บาลานซ์ช่องทางขาย “Online-Physical 

Shop-D2C” 30 June 2021 

4. SHEIN Thailand ประวติัเกีGยวกบั SHEIN เวบ็ไซต ์https://th.shein.com/About-Us-a-117.html 

5. ลงทุนเกิร์ล “SHEIN แพลตฟอร์ม Fast Fashion จากจีน ยอดขาย 30,000 ลา้น” จากเวบ็ไซต ์www.blockdit.com  

6. เวบ็ไซต ์moneybuffalo.in.th บทความธุรกิจ “รู้จกั SHEIN แบรนดเ์สืBอผา้จีนทีGกาํลงัถูกแบนในไทย” 

7. ป ร ะ โ ย ช น์ ข อ ง  Mobile Application จ า ก เ ว็ บ ไ ซ ต์  https://www.wynnsoft-solution.com/บ ท ค ว า ม /

Benefits_of_Mobile_Application 

8. แนวคิดและทฤษฎีเกีGยวกบั พฤติกรรมของผูบ้ริโภค, ราช ศิริวฒัน 23 มกราคม 2017 จากเวบ็ไซต ์DocTemple 

9. ปัจจยัทีGส่งผลต่อการตดัสินใจซืBอบา้นเดีGยวของโครงการบา้นจดัสรรในพืBนทีGเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัราชบุรี โดย 

นางสาวศศิพร บุญชู (2560) วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัศิลปากร 

10. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีGส่งผลต่อการตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชนัสัGงซืBอสินคา้ออนไลน์ของ

ผูใ้ชง้านในจงัหวดัสมุทรสาคร โดย กีรดิต พจน์สมพงส์ นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสตูปริญญาโททางรัฐศาสตร์และ

บริหารธุรกิจมหาวิทยาลยัรามคาํแหง  
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11. ปัจจยัทีGมีผลต่อการซืBอเสืBอผา้ผ่านช่องทาง Instagram ของประชาชนในเขต กรุงเทพมหานคร โดย สุนิษา สุภา

กาโล สาขาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยั รามคาํแหง 

12. ปัจจัยทีG มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืB อเสืB อผา้จากร้านค้าออนไลน์ โดย ชมพูนุช น้อยหลี บัณฑิตวิทยาลัย 

มหาวิทยาลยั หอการคา้ไทย สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ ปี การศึกษา 2562 

13. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืBอเสืBอผา้แฟชัGนผา่นสังคมออนไลน์ (เฟสบุ๊ค) 

ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ โดย อรุโณทยั ปัญญา นกัศึกษา

หลกัสูตรบริหารธุรกิจ มหาบณัฑิตสาขาวิชาการบริหารธุรกิจ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงใหม่ 2562  

14. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีGมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โฮสเทลในเขตพระนคร กรุงเทพมหานคร 

โดย อาทิตย ์พวงนาค นกัศึกษาหลกัสูตรปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การจดัการโรงแรมและภตัตาคาร) ปี

การศึกษา 2560  

15. ปัจจยัทีGส่งผลต่อการตดัสินใจซืBอเสืBอผา้ในเขตตลาดโบ๊เบ๊ของธุรกิจคา้ปลีก โดย นายปฏิพาร์ เพชรศิริ นกัศึกษา 

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แผน ก แบบ ก 2 บณัฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลยัศิลปากร ปีการศึกษา 2560 

16. ปัจจยัและพฤติกรรมทีGมีผลต่อการตดัสินใจใชโ้มบายแอพพลิเคชัGน ซืBอสินคา้ผา่นทางสมาร์ทโฟนและแท๊บเลต็

ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย ยุพเรศ พิริยพลพงศ์ นักศึกษาปริญญาโทหลกัสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิตมหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด  

17. ปัจจยัทีGมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืBอของผูบ้ริโภค โดย นางสาวสุจรรยา นํB าทองคาํ นกัศึกษาศิลปศาสตร์

มหาบณัฑิต (นิเทศศาสตร์และนวตักรรม) ปีการศึกษา 2558 

18. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกซืBอสินคา้ออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัGน Shopee ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดย อรจิรา แกว้สวา่ง, ชาญเดช เจริญวิริยะกลุ และวราพร ดารงคก์ลู สมบติั (วารสารการวิจยัการ

บริหารการพฒันา ปีทีG 11 ฉบบัทีG 2 (เมษายน-มิถุนายน 2564)  

19. พฤติกรรมการซืBอสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคภายใตวิ้ถีความปกติใหม่ (New Normal) ในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัพิษณุโลก ทีGมีผลต่อส่วนประสมการตลาดออนไลน์ โดย รวิสรา ศรีบรรจง และนนัทวนั เหลีGยมปรีชา คณะ

บริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์และการสืGอสาร มหาวิทยาลยันเรศวร  

20. 7Ps Marketing แกะสูตรกลยุทธ์การตลาดแบบ 7 ปัจจยั ทีGคอยช่วยเหลือ Marketers โดย Aksarapak C. 

Digital Content Writer จากเว็บไซต์ CONTENT SHIFU 

 

 


