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บทคัดย่อ 

การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ รายได ้อาชีพ การศึกษา ในการเลือก

ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม

การตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา (3) เพื่อ

ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ของผูบ้ริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวิจยั คือ แบบสอบถามชนิดเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 

(Rating scale) 5 ระดบั ซ่ึงผูวิ้จยัไดส้ร้างขึ้นมีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.95 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย 

(Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สถิติร้อยละ (Percentage) และท าการวิเคราะห์ไคสแควร์ 

(Chi-Square Test) 
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ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 

1.) จากการรวบรวมขอ้มูลพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริโภคเพศหญิง ร้อยละ 69.5 โดย

ช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปี ร้อยละ37.3 มากท่ีสุด ช่วงรายไดร้ะหว่าง 10,000-20,000 บาทต่อเดือน ร้อยละ 35.5 

ประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชน ร้อยละ 42.3 และส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 47.5                      

2.) กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน คือ เลือกซ้ือเส้ือผา้

ราคาสินคา้ท่ีต ่า ครอบครัวมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ มีการช่วงปลายเดือนระหว่างวนัท่ี 21-30 สั่งซ้ือสินคา้ผ่าน

ทางแอปพลิเคชนั Shoppee และเลือกช าระค่าบริการผา่นธนาคารออนไลน์โมบายแบงกก้ิ์งมากท่ีสุด  

3.) พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยดงัน้ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉล่ีย 4.60 ปัจจยัด้านราคา ค่าเฉล่ีย 4.50 ด้านกระบวนการ ค่าเฉล่ีย 4.30 ด้านผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 4.28 ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ ภาพลกัษณ์ท่ีลูกคา้มองเห็น ค่าเฉล่ีย 4.19 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 4.17 ดา้น

บุคคล ค่าเฉล่ีย 3.71 ตามล าดบั  

ค าส าคัญ: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด , แอปพลิเคชนั, พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ABSTRACT 

The objective of this study was 1) To study the Personal Factors of the sample including sex, age, 

salary, occupation, study, 2) To study the Marketing Mix Factors of the sample, and 3) To study Consumers' 

behavior to Buy Products through Online applications in Ayutthaya province. The sample was 400 persons and 

This research was quantitative the statistics used for data analysis consisted of Descriptive Statistics, Frequency, 

Percentage, Mean and Standard Deviation. Data were analyzed by Inferential Statistics to indicate the relation 

between values by using Chi-Square Test at the statistical level of .05. 

Research result 

1) almost participant was female (69.5%), Age was between 21-30 years old (37.3%), Averaged salary 

was at 10,000-20,000 THB/month (35.5%), and Occupation was employee (42.3%) and Education lever was 

bachelor's degree (47.5%).  
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2)  Consumer Behavior of the Consumer to Buy Products through Online applications in Ayutthaya 

province found that Buying product was clothing with the lowest price, the family had more impact on the 

decision, buying period was between 21-30 of each month though Shoppee and Payment was online banking.  

3) Marketing Mix Factors were ranked from high to low; Promotion (4.60 of 5 scales), Price (4.50 of 5 

scales), Process (4.30 of 5 scales), Product (4.28 of 5 scales),  Physical Evidence (4.19 of 5 scales), Place (4.17 

of 5 scales) and People (3.71 of 5 scales). 4) Marketing Mix Factors affected Consumers' Decision to Buy 

Products through Online applications in Ayutthaya province 

Keywords : Marketing Mix Factors, Application, Consumer Behavior 

บทน า 

ในโลกปัจจุบนัเป็นยุคท่ีเทคโนโลยีกา้วล ้าไปไกลอย่างไร้ขีดจ ากดั ทุกส่ิงทุกอย่างเปล่ียนแปลงอย่าง

รวดเร็วและเช่ือมต่อคนทั้งโลกเข้าหากันท าให้ผูค้นในสังคม มีการด ารงชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลา 

ปัจจุบนัน้ีโทรศพัทส์มาร์ทโฟนถือเป็นอุปกรณ์ท่ีไม่วา่ใครก็ใชก้นัทุกเพศทุกวยั สามารถพกพาไปไดทุ้กท่ี เพราะ

นอกจากจะใช้ติดต่อส่ือสารแลว้ ยงัสามารถเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตเพื่อเขา้ถึงสังคมออนไลน์ได้อีกมากมาย จึง

กล่าวไดว้่าเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทในชีวิตคนเราเป็นอย่างมากจนคาดไม่ถึงเลย การแลกเปล่ียนความคิดเห็น

ผ่านทางโซเชียลมีเดียท่ีหลากหลาย เช่น  เฟซบุ๊ก ยูทูป ทวิตเตอร์ หรือแอปพลิเคชนัสินคา้ออนไลน์ เป็นตน้ ซ่ึง

ถือเป็นสังคมออนไลน์ท่ีนิยมอยา่งแพร่หลายมีผูใ้ชม้ากมายในปัจจุบนั (ณฐัพชัญ ์วงษเ์หรียญทอง,2560) 

การตลาดแบบดิจิทลั (digital marketing) เป็นแนวทางการท าการตลาดท่ีมีบทบาทส าคญัในยุคปัจจุบนั 

รูปแบบการใชชี้วิต (lifestyle) ของผูค้นเปล่ียนไป มีการใชโ้ทรศพัทมื์อ แท็บเล็ต คอมพิวเตอร์ต่างๆ อยู่แทบจะ

ตลอดเวลา พฤติกรรมการใชส่ื้อของผูบ้ริโภคจึงไดเ้ปล่ียนไปดว้ย ส่ือส่ิงพิมพ ์หลายชนิดไดท้ยอยปิดตวัไป ส่ือ

โทรทศัน์และวิทยแุบบดัง่เดิมก็มีผูรั้บฟังนอ้ยลง ดงันั้นการท าการตลาดในรูปแบบเดิมอาจไม่สามารถตอบโจทย์

ของช่องทางธุรกิจต่างๆไดอ้ย่างเต็มท่ีผูป้ระกอบการจึงควรพิจารณาถึงการน าการตลาดแบบดิจิทลัมาใชใ้นการ

ส่ือสารการตลาดให้กบัทางธุรกิจของตนนอกเหนือไปจากการสร้างยอดขายแลว้ การตลาดแบบดิจิทลัสามารถ

น ามาใช้ประโยชน์ในดา้นอ่ืนๆ การตลาดออนไลน์ซ่ึงถือว่าเป็นหัวใจท่ีส าคญัอย่างยิ่ง ท่ีมีความเช่ือมโยงและ

ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนล์ผ่านแอพลิเคชันต่างๆ ท าให้แอปพลิเคชันออนไลน์มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงว่งผลโดยตรงกับ ผลิตภณัฑ(์Product) ราคา(Price) 
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ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) หรือการจดัโปรโมชัน่(Promotion) และในยุคทีมีการเร่ิมซ้ือหรือรับบริการผ่าน

ช่องทางออนไลน์มากขึ้ น ช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place) และในส่วนของราคา(Price) ท่ีสะดวกต่อการ

เปรียบเทียบ และการจดัโปรโมชัน่(Promotion) ดึงดูผูบ้ริโภค ส่งผลให้ผูบ้ริโภคสร้างการรับรู้และสามารถให้

ตดัสินใจไดง้่ายกบัการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัออนไลน์ (จิดาภา ธญัญรัตนวานิช (2564) 

การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีการปรับตวัให้เขา้กบัภาวะ เศรษฐกิจ แมแ้ต่ในสินคา้กลุ่มท่ีมี

ความจ าเป็นในการด ารงชีพ ผูบ้ริโภคยงัมีแนวโนม้ในการปรับพฤติกรรมในการซ้ือ โดยจะมีการหาขอ้มูลสินคา้ 

เปรียบเทียบราคา สินคา้เพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจซ้ือมากขึ้น มีการใชเ้คร่ืองมือหรือแอปพลิเคชนัท่ีช่วยใน

การเปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือ หรือบางรายเร่ิมเปล่ียนวิธีการและประหยดัค่าใช้จ่ายในการเดินทางไป ซ้ือสินคา้ 

หันมาสั่งซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์กนัมากขึ้นและเลือกท่ีจะซ้ือสินคา้กลุ่มน้ีผ่าน (ธนาวฒัน์ มาลาบุปผา, 

2559) 

ดงันั้น ผูวิ้จยัสนใจศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีมีการปรับเปล่ียนไป

ตามการตลาดออนไลน์หรือสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัและมีความสนในท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยอาศยั 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ เพศ อาย ุรายได ้และ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (ทฤษฎี 6W 1H)ซ่ึงทฤษฎีกบัแนวคิดท่ีกล่าวมา

ขา้วตน้จะใช้เป็นตวัแปรอิสระ และมีตวัแปรตามส่วนประสมทางการตลาด7 ดา้น หรือ 7P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ 

(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) ทั้งน้ีเพื่อเป็นแนวทาง

ศึกษาใหก้บัผูป้ระกอบธุรกิจหรือผูท่ี้สนใจ น าไปต่อยอดวางแผนปรับปรุงและพฒันาแผนการตลาดใหส้อดคลอ้ง

กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งสูงสุด 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อาย ุรายได ้อาชีพ การศึกษา ในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป

พลิเคชนั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
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3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

สมมุติฐานการวิจัย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อาย ุรายได ้อาชีพ การศึกษา ของผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนักบัพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนักบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัท่ีต่างกนั 

ขอบเขตการวิจัย 

1. ขอบเขตดา้นประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ประชากรในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 820,440 

คน (สถิติประชากรทางการทะเบียนราษฎรส านกับริหารการทะเบียน กรมการปกครอง , 2565) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้

ศึกษาเลือกจากประชากรในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน ค านวณขนาดกลุ่ม

ตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Taro Yamane (1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ

ก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนท่ีไม่เกินร้อยละ 5  

2. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ด าเนินงานศึกษาในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

3. ขอบเขตดา้นเวลา ระยะเวลาในการศึกษา เร่ิมตั้งแต ่เดือนกรกฎาคม 2565 ถึงเดือนตุลาคม 2565 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.) ไดท้ราบถึงส่วนประสมการตลาดกับการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  

2.) ไดท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

3.) ท าใหท้ราบถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
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4.) ผลของงานวิจยัน้ีสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ทางดา้นการวิจยั และต่อยอดส าหรับงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

ต่อไปในอนาคตได ้

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

การศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผูว้ิจยัได้ศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูล แนวคิด ทฤษฎีและเอกสารงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง โดยสรุปน าเสนอสาระส าคญัในประเด็นท่ีประกอบไปดว้ย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place/Channel Distribution) 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ดา้นบุคคล (People) 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 
7. ดา้นกระบวนการ (Process) 
 

 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภค ( 6W1H ) 
1.ใครบา้งอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
 ( Who is in the target market?) 
2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร  
(What does the consumer buy?) 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงไดต้ดัสินใจซ้ือ  
(Why does the consumer buy?) 
4. ใครบา้งมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
 (When does the consumer buy?) 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where does the consumer buy?) 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
( How does the consumer buy?) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. รายไดต้่อเดือน 
4. อาชีพ 
5. การศึกษา 
 

ทฤษฎีของ Philip Kotler (1997) 

 

ทฤษฎีของ Kotler (1997) 
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แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถเพิ่มความพึงพอและใจตอบสนอง

ความตอ้งการใหก้ลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน ท าใหสิ้นคา้และบริการไดรั้บความสนใจ  ประกอบดว้ย   

1.ผลิตภณัฑ์ (Product)  ส่ิงท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ คือ การท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึง

คุณภาพและความใหม่ของตัวผลิตภณัฑ์ ท าให้ผูบ้ริโภคสนใจและเก็บผลิตภณัฑ์ไวเ้ป็นตัวเลือกเพื่อท าการ

พิจารณาและประเมิน จนสุดทา้ยท าการตดัสินใจซ้ือ 

2.ราคา (Price) การตั้งราคาสินคา้ของผูข้ายจะขึ้นอยูก่บัการเปรียบเทียบขอ้มูล 2 ชนิดคือ คุณค่า (Value) 

ของสินคา้หรือบริการกบัราคา (Price) ในกรณีคุณค่าสูง จะส่งผลใหลู้กคา้สนใจซ้ือหรือรับ  

3.ช่องทางการจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับวิธีการจดัจ าหน่าย โดย 

ท าเลท่ีตั้ง(Location) และวิธการเสนอบริการ (Channels) เป็นส่วนส าคญั  

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อส่ือสารข้อมูลสินค้าหรือบริการไปให้

ผูใ้ชบ้ริการ ความคาดหวงัของการส่งเสริมการตลาด  

5.) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) เพื่อให้ผูบ้ริโภคสนใจสินคา้หรือบริการหรือเพื่อ

สร้างความโดดเด่นของสินคา้จากคู่แข่ง ผูข้ายหรือพนักงานตอ้งไดรั้บการอบรมอย่างเหมาะสม เพื่อท าให้เกิด

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง  

6.) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) การท าให้สินคา้หรือบริการเป็นรูปธรรม โดยการสร้าง

คุณภาพท่ีดีของสินคา้โดยเฉพาะดา้นกายภายท่ีสามารถท าใหลู้กคา้สนใจบริการ  

7.)  กระบวนการ (Process) ท าให้ไดเ้ห็นว่าถา้ธุรกิจใดก็ตามท่ีมีความตอ้งการท่ีจะประสบความส าเร็จ

ในการก าหนดส่วนประสมการตลาดเป็นเร่ืองท่ีส าคญัเพราะกระบวนการซ้ือในปัจจุบนัของผูบ้ริโภค  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง อายุ เพศ จ านวนสมาชิกในครอบครัว สถานภาพ ช่วงรายได ้ระดบัอาชีพ 

ระดบัความรู้และการการศึกษา โดย ปัจจยัเหล่าน้ีนิยมใช้เป็นเกณฑ์ท าน ามาปรับใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด 

เพื่อระบุกลุ่มเป้าหมายผา่นกระบวนการทางสถิติ  
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แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือเลือกใช้บริการ กระบวนการ

สรรหา รักษาคุณภาพของผลิตภณัฑห์รือบริการ มาตรฐานในการบริการ ลว้นแลว้มีส่วนส าคญัเพื่อท าให้บรรลุ

ความตอ้งการนั้น  

แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซ้ืออของผูบ้ริโภค รวมถึงขั้นตอนในการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ของผูบ้ริโภคมากกว่าหน่ึงช่องทาง โดยความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตัดสินใจ และ

พฤติกรรมทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจเช่นกนั 

วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative) ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลขอ้มูลโดยมี

ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

1. ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิด (Closed-end Questionnaire) เป็น

เคร่ืองมือเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากตวัอยา่ง โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์บุคคลทัว่ไป โดยใชแ้บบสอบถามแบบเลือกตอบ ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

รายได ้อาชีพ การศึกษา 

ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมผูบ้ริโภค ( 6W1H ) ในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 

ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน สร้าง

แบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยก าหนดไว ้5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 

นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด โดยก าหนดค่าระดบัคะแนนเป็น   5 , 4 , 3 , 2 และ 1 ตามล าดบั ก าหนดมาตราส่วนประมาณ

ค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 

2. ผูวิ้จยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นเสนอผูโ้คร่งร่างเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่านเพื่อตรวจสอบความ

เท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ให้ครอบคลุมและสอดคลอ้งกบัการศึกษา โดยพิจารณาให้ขอ้เสนอแนะ

ในด้านขอ้ค าถามให้เหมาะสม และน าแบบสอบถามท่ีได้ทดลองใช้กับกลุ่มตวัอย่าง มาวิเคราะห์หาค่าความ

เช่ือมัน่ (Reliability) โดยค่าสัมประสิทธ์ิครอนแบช็ อลัฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient) ท่ีได ้คือ 0.892 
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3. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์ด าเนินการเก็บขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่ม

ประชากรตวัอยา่ง โดยท าแบบสอบถามใน Google form จ านวน 400 ตวัอยา่ง 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. ใช้การวิเคราะห์จากเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistic) ซ่ึงได้แก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) สถิติร้อยละ (Percentage)  

2. ใชก้ารวิเคราะห์จากสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ ระหวา่งตวัแปร

อิสระ และตวัแปรตามในสมมติฐานต่าง ๆ โดยใช ้Chi-Square Test  

ผลการวิจัย 

1. กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา ส่วนใหญ่เป็น

ผูบ้ริโภคเพศหญิง (ร้อยละ 69.5) โดยช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปีท่ีตดัสินในเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ (ร้อยละ37.3) 

ซ่ึงช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีสูงท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ออน์ไลน์คือช่วงรายไดร้ะหว่าง 10,000-20,000 บาทต่อ

เดือน (ร้อยละ 35.5) โดยประกอบอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานเอกชน  (ร้อยละ 42.3)อีกทั้งส่วนมากส าเร็จการ

การศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 47.5) 

2. จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของ

ผูต้อบแบบสอบถามโดยเรียงล าดบัความส าคญัของปัจจยัต่างๆ จากค่าเฉล่ียมากไปน้อยไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 4.60) ปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 4.50) ดา้นกระบวนการ (ค่าเฉล่ีย 4.30) ดา้นผลิตภณัฑ ์

(ค่าเฉล่ีย 4.28) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ภาพลกัษณ์ท่ีลูกคา้มองเห็น (ค่าเฉล่ีย 4.19) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(ค่าเฉล่ีย 4.17) ดา้นบุคคล (ค่าเฉล่ีย 3.71) ตามล าดบั มีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.60) โดยเรียงล าดบัความส าคญัของ

ปัจจยัย่อยต่างๆ จากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ มีการแจกโคด้ส่วนลดราคาสินคา้ เม่ือซ้ือสินคา้ครบ

ตามท่ีก าหนดของร้านคา้ มีการแจกโคด้จดัส่งสินคา้ฟรี มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ ตามวนัท่ี เช่น โปร 7.7 

โปร 8.8 โปรส้ินเดือน หรือโปรส่งทา้ยปี ตามล าดบั 
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2.2 ปัจจัยด้านราคา  ในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันของผู ้บริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.50) โดยเรียงล าดบัความส าคญัของปัจจยั

ย่อยต่างๆ จากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก ได้แก่ ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า สามารถ

เปรียบเทียบราคาสินคา้ไดส้ะดวก ราคาสินคา้มีใหเ้ลือกหลายหลายระดบั ตามล าดบั 

2.3 ปัจจัยด้านด้านกระบวนการ ในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.30) โดยเรียงล าดบัความส าคญัของ

ปัจจยัย่อยต่างๆ จากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ระบบติดตามสถานะการจดัส่งสินคา้ มาตรฐานในการ

ใหบ้ริการจดัส่งครอบคลุมทุกพื้นท่ี ความถูกตอ้งและครบถว้นในการจดัส่งสินคา้ ตามล าดบั 

2.4 ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ์ ในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

พระนครศรีอยุธยา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.28) โดยเรียงล าดบัความส าคญัของปัจจยั

ยอ่ยต่างๆ จากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ แบรนดสิ์นคา้ มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั รูปแบบสินคา้ มีความ

ทนัสมยั สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน ไดเ้คร่ืองหมายรับรองสินคา้ ตามล าดบั 

2.5 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ภาพลกัษณ์ท่ีลูกคา้มองเห็น ในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอป

พลิเคชันของผูบ้ริโภคในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 4.19) โดย

เรียงล าดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยต่างๆ จากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ร้านคา้มีการดีไซน์ เวบ็ไซต์

ขายสินคา้ท่ีสวยงามและน่าสนใจ ร้านคา้มีการแสดงขอ้มูลท่ีชดัเจนและเขา้ใชง้านง่าย รูปภาพสินคา้ท่ีทางร้าน

จ าหน่ายในแอปพลิเคชนั ตรงกบัสินคา้จริง ตามล าดบั 

2.6 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.17) โดยเรียงล าดบัความส าคญัของปัจจยั

ย่อยต่างๆ จากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง คน้หาร้านคา้และ

บริการไดส้ะดวก มีร้านคา้ใหเ้ลือกซ้ือหรือใชบ้ริการหลากหลาย ตามล าดบั 

2.7 ปัจจัยด้านบุคคล  ในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันของผู ้บริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.71) โดยเรียงล าดบัความส าคญัของปัจจยัย่อย

ต่างๆ จากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ พนกังานแอดมินของร้านคา้มีบริการผ่านแอปพลิเคชนัตลอด 24 

ชัว่โมง พนกังานแอดมินของร้านคา้สามารถแนะน าตวัสินคา้และการใชสิ้นคา้ไดอ้ย่างครบถว้น ล าดบัเท่ากนักบั 
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พนักงานแอดมินประสานงานอย่างดีในการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั พนักงานแอดมินตอบแชทของร้านคา้

สามารถแกไ้ขปัญหาและใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ตามล าดบั 

3. กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมของซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัในจงัหวดั

พระนครศรีอยธุยา มีความสนใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มากท่ีสุด (ร้อยละ 40.0) ผา่นแอปพลิเคชนัออนไลน์ โดยค านึงถึง

ราคาสินคา้ท่ีต ่ากว่าทอ้งตลาดเป็นหลกัมากท่ีสุด (ร้อยละ 31.0)  ซ้ึงผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดมาจาก

บุคคลในครอบครัว (ร้อยละ 37.3) ท่ีเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ โดยช่วงปลายเดือนมีการ

ระหว่างวนัท่ี 21-30 มีการสั่งซ้ือสินคา้สินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัมากท่ีสุด (ร้อยละ 41.8) ซ่ึงมีการสั่งซ้ือ

สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั Shoppee สูงท่ีสุด(ร้อย 44.5)   และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเลือกช าระค่าบริการผ่าน

ธนาคารออนไลน์โมบายแบงกก้ิ์ง (Mobile banking) มากท่ีสุด (ร้อยละ 41.0) 

อภิปรายผล 

1. การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศและอาย ุพบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง

คิดเป็นร้อยละ 69.5 มากกวา่เพศชายในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัโดยช่วงอายุระหว่าง 21-30 

ปีท่ีตดัสินในเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ37.3 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปฐณวิกรณ์ ฐิตาภทัรภิญโญและ

คณะ (2564) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จาก

ร้านโชวห่์วยผ่าน ทางแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี ซ่ึงพบว่า ผูใ้ชบ้ริการเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยเป็นเพศหญิง

ร้อยละ 53.50 โดยมีอาย ุ21-30 ปี ร้อยละ 41.20 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและดา้นระดบัการศึกษา รายได ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 47.5 ช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในการซ้ือสินคา้ออน์ไลน์คือช่วงรายได้

ระหว่าง 10,000-20,000 บาทต่อเดือน ร้อยละ 35.5 ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผล

ต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกญัสพฒัน์ นบัถือตรงและสุจิตรา 

แสงจนัดา (2565) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการแอปพลิเคชนัฟู้ดแพนดา้ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุรินทร์ ซ่ึงพบว่า ผูต้อบแบบอสอบถามส่วน

ใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานของรัฐ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001-20,000 บาท 

2. การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ค่าเฉล่ียดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัท่ี

มากท่ีสุดและกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบักบัแบรนด์สินคา้ มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบังานวิจยัของ อรจิรา แกว้สว่าง และ คณะ (2564) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือก

ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัช้อปป้ีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า การเลือกซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการรักษา

ความเป็นส่วนตวั ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการใช้บริการส่วนบุคคล และ

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน ในเร่ือง อายุ ระดับ 

การศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับราคาสินคา้

เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทรงพร เทือกสุบรรณ และ สุรีรัตน์ อินทร์

หมอ้ (2564) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่น

แอปพลิเคชนัช้อปป้ี ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ด้านราคา (Price) มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โดยการวิจยัดังกล่าวศึกษากลุ่ม

ตวัอยา่งจ านวน 400 คนผา่นแบบสอบถาม โดยวิธีการเลือกแบบงัเอิญ (Convenience sampling) 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากและกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 

ชั่วโมง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุภามาศ สนิทประชากร และ นพดล พนัธุ์พานิช (2562) ได้ศึกษาเร่ือง

รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อประสิทธิผลทางการตลาด การซ้ืออาหารสด

ผ่านทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขต

พื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลทางการตลาดในการซ้ือ

อาหารสดผ่านทางออนไลน์ ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้อาหารสดผ่านทางสังคมออนไลน์มี

ความสะดวก เน่ืองจากสามารถซ้ือไดต้ลอด 24 ชัว่โมงและพบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมผู ้บริโภคและประสิทธิผลทางการตลาดการซ้ืออาหารสดผ่านทางออนไลน์ของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนัในทุกๆ ดา้น  
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ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มี

ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัมีการแจกโคด้ส่วนลดราคาสินคา้ เม่ือซ้ือ

สินคา้ครบตามท่ีก าหนดของร้านคา้ การจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ ตามวนัท่ี เช่น โปร 7.7 โปร 8.8 โปรส้ิน

เดือน หรือโปรส่งท้ายปี ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฎี Philip Kotler (1997) ได้กล่าวว่า ทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) และให้ความหมายไวว้่าเป็นนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถเพิ่มความพึงพอและ

ใจตอบสนองความตอ้งการให้กลุ่มลูกคา้ไดอ้ย่างชดัเจน ท าให้สินคา้และบริการไดรั้บความสนใจ  การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อส่ือสารขอ้มูลสินคา้หรือบริการไปให้ผูใ้ช้บริการ ความคาดหวงั

ของการส่งเสริมการตลาด คือ การแจง้ข่าวสาร สร้างการรับรู้ ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจต่อสินคา้หรือบริการ 

โดยส่วนส าคญัของการส่งเสริมการขายคือการตลาดสายสัมพนัธ์ ทุกกระบวนการของการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคคล พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้น

บุคคลโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับ พนักงานแอดมินของ

ร้านคา้มีบริการผา่นแอปพลิเคชนัตลอด 24 ชัว่โมง พนกังานแอดมินของร้านคา้สามารถแนะน าตวัสินคา้และการ

ใชสิ้นคา้ไดอ้ย่างครบถว้น ล าดบัเท่ากนักบั พนกังานแอดมินประสานงานอย่างดีในการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเค

ชนั พนกังานแอดมินตอบแชทของร้านคา้สามารถแกไ้ขปัญหาและให้บริการไดอ้ย่างรวดเร็ว  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจัยของ ธิคณา ศรีบุญนาค และอุมาพร พงษ์สัตยา (2562) ได้ศึกษาเร่ืองกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน

ผลการวิจยัพบว่า อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และส่วนประสมทางการตลาดท่ส าคญัท่ีสุดส าหรับ

เคร่ืองส าอางคือ ดา้นการใหบ้ริการ( People) ต่อมาคือดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และสุดทา้ยคือดา้น

การจดัจ าหน่าย  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ภาพลกัษณ์ท่ีลูกคา้มองเห็น  พบว่า 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากและกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับร้านคา้มีการ

ดีไซน์ เว็บไซต์ขายสินคา้ท่ีสวยงามและน่าสนใจ ร้านคา้มีการแสดงขอ้มูลท่ีชดัเจนและเขา้ใช้งานง่าย  รูปภาพ

สินคา้ท่ีทางร้านจ าหน่ายในแอปพลิเคชัน ตรงกับสินคา้จริง ซ่ึงสอดคลอ้งกับทฤษฎี Philip Kotler (1997) ได้

กล่าวว่า การท าให้สินคา้หรือบริการเป็นรูปธรรม โดยการสร้างคุณภาพท่ีดีของสินคา้โดยเฉพาะดา้นกายภายท่ี

สามารถท าให้ลูกคา้สนใจบริการ และดา้นรูปแบบการบริการเพื่อให้ลูกคา้ประทบัใจ ตเัช่น ร้านท่ีสวยงามดึงดูด

ความสนใจของลูกคา้ การแต่งกายเรียบร้อยและเป็นทางการ การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ี

รวดเร็ว หรือประโยชน์ต่างๆท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
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ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ พบว่า ดา้นกระบวนการ ในการเลือกซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากห

และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคุญกบั ระบบติดตามสถานะการจดัส่งสินคา้ มาตรฐานในการให้บริการ

จดัส่งครอบคลุมทุกพื้นท่ี ความถูกตอ้งและครบถว้นในการจดัส่งสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีทฤษฎี Philip 

Kotler (1997) ไดก้ล่าววา่ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอ

ให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้ผูใ้ช้บริการเกิดความประทบัใจจาก

ขา้งตน้ท่ีกล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท าใหไ้ดเ้ห็นว่าถา้ธุรกิจใดก็ตามท่ีมีความตอ้งการท่ีจะประสบ

ความส าเร็จในการก าหนดส่วนประสมการตลาดเป็นเร่ืองท่ีส าคญัเพราะกระบวนการซ้ือในปัจจุบนัของผูบ้ริโภค 

ผูซ้ื้อจะยึดหลักมูลค่าสูงสุด (Value Maximization)ธุรกิจท่ีมีคุณค่าท่ีมอบให้ลูกค้าสูงสุด (Highest Delivered 

Value) จะไดรั้บการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากลูกคา้มูลค่าท่ีกล่าว คือความแตกต่างระหวา่งมูลค่าผลิตภณัฑใ์นสายตาของ

ลูกคา้(Total Customer Value) และราคา (ตน้ทุน) ของผลิตภณัฑ์รวมในสายตาของลูกคา้นั่นเองเม่ือตอ้งการส่ง

มอบมูลค่าผลิตภณัฑจ์ะเกิดขึ้นก็ต่อเม่ือธุรกิจไดป้รับปรุงผลิตภณัฑ ์โดยธุรกิจตอ้งเพิ่มมูลค่าดา้นผลิตภณัฑ์มูลค่า

ดา้นภาพลกัษณ์บุคลากรและ บริการ เพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑแ์ละตอ้งท าการลดราคาในรูป

ของตวัเงิน รวมทั้งตอ้งพยายามลดตน้ทุนอ่ืนท่ีไม่ปรากฏในรูปแบบของตวัเงิน เช่น การลดตน้ทุนดา้นเวลาท่ีตอ้ง

เสียไปของลูกคา้ลดตน้ทุนพลงังานท่ีตอ้งใชไ้ปกบัผลิตภณัฑแ์ละลดตน้ทุนท่ีเกิดจากความไม่สบายใจจากการใช้

ผลิตภณัฑ ์

5.2.3 การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา พบวา่  

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  

ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ คือ เส้ือผา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎี 6W และ 1H  Philip Kotler(1997) โดยไดก้ล่าวว่า เพื่อให้

บรรลุความตอ้งการของผูบ้ริโภค เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์(Object) ประกอบดว้ย 

2 ตัวแปร คือ 1. ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์(Product component) และความแตกต่างของผลิตภัณฑ์เม่ือ

เปรียบเทียบกบัคู่แข่งในทอ้งตลาด (Competitive differentiation)  

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่า ท าไมผูบ้ริโภคจึงไดต้ดัสินใจซ้ือ (Why does the consumer 

buy?) พบวา่เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ ราคาสินคา้

ต ่ากว่าในทอ้งตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎี 6W และ 1H  Philip Kotler(1997) โดยไดก้ล่าวว่า การใชข้อ้มูลดา้น
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ร่างกายและด้านจิตวิทยา ส าหรับตั้งค  าถามโดยให้บรรลุวตัถุประสงค์ของการและทราบความต้องการของ

ผูบ้ริโภค 

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่า ใครบา้งมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in 

the buying?) พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยาส่วนใหญ่ให้

ความส าคญักบัท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดมาจากบุคคลในครอบครัว ร้อยละ 37.3 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของงามตา นามแสง และคณะ(2563) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองส่วน ประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือท่ีมีผลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ในซุปเปอร์สโตร์ผ่านแอพพลิเคชั่น 

พบว่า ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเช่ือถือและให้ครอบครัวโดยเฉพาะอย่างยิ่ง พ่อและแม่เขา้มามี

ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) กลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั คือ ช่วงปลายเดือน วนัท่ี 21-30 มีการสั่งซ้ือ

สินคา้สินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของงามตา นามแสง และคณะ(2563) 

ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองส่วน ประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีมีผลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือ

ซ ้ าของลูกค้าท่ีซ้ือสินค้าในซุปเปอร์สโตร์ผ่านแอพพลิเคชั่น พบว่า ด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

ช่วงเวลาซ้ือส้ินคา้ส่วนใหญ่เกิดขึ้น ณ ช่วงปลายเดือนช่วงวนัท่ี 20-30 ของทุกเดือนมากท่ีสุด 

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่าผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) พบว่า

การเลือกซ้ือสินคา้ผ่านแพลตฟอร์มของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ แอปพลิเคชนั Shopee ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎี 

6W และ 1H  Philip Kotler(1997) โดยไดก้ล่าวว่า สถานท่ีขายสินคา้หรือให้บริการ เช่น ร้านค้า ห้างสรรพสินคา้ 

ถูกน ามาตั้งค  าถามเพื่อใหเ้ขา้ถึงช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม  

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่าผูบ้ริโภคซ้ืออยางไร ( How does the consumer buy?) พบว่า

ช่องทางการช าระเงินของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ ธนาคารออนไลน์โมบายแบงก์ก้ิง (Mobile banking) ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัทฤษฎี 6W และ 1H  Philip Kotler(1997) โดยไดก้ล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือและความรู้สึก

หลงัการขาย ถูกน ามาประเมินเพื่อใหท้ราบผลทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือ 
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ข้อเสนอแนะ 

  ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปประยกุตใ์ช ้

ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ผูว้ิจยัเห็นว่า ผูจ้  าหน่ายควรให้ความส าคญัในเร่ืองแบรนด์สินคา้มี

ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั เพื่อขอ้ไดเ้ปรียบในการจ าหน่ายสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั 

ดา้นราคา (Price) ผูว้ิจยัเห็นว่า ผูจ้  าหน่ายสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัควรให้ความส าคญั

กบัราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ไม่ควรตั้งราคาสินคา้ท่ีสูงเกินจริงหรือต ่าจนเกินไปมีราคาสินคา้

ใหเ้ลือกหลากหลายระดบั  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ าย  ( Place/Channel Distribution) ผู ้วิ จัย เ ห็นว่ า  ผู ้จ  าหน่าย สินค้า 

ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัควรใหค้วามส าคญักบัความสะดวกและสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูว้ิจยัเห็นว่า ผูจ้  าหน่ายสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเค

ชนัควรมี การแจกโคด้ลดราคา โคด้จดัส่งสินคา้ฟรี และ มีการจดักิจกรรม เพื่อเป็นการเพิ่มลูกคา้ใหม่และเป็น

การเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีหลากหลายมากขึ้น 

ด้านบุคคล (People) ผู ้วิจัย เห็นว่า  ผู ้จ  าหน่ายสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันควรให้

ความส าคญักบัการบริการพนกังานแอดมินท่ีสามารถตอบแชทลูกคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไดต้ลอด 24 ชัว่โมงและ

ยงัสามารถแนะน าตวัสินคา้ของร้านไดอ้ยา่งครบถว้น เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ภาพลักษณ์ท่ีลูกค้ามองเห็น (Physical Evidence) ผูว้ิจัยเห็นว่า  ผู ้

จ  าหน่ายสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัควรให้ความส าคญักบัการพฒันาเวป็ไซต์เพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ไปเลือก

ซ้ือท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัไดง้่ายและรวดเร็วมากยิง่ขึ้น 

ดา้นกระบวนการ (Process) ผูว้ิจยัเห็นว่า ผูจ้  าหน่ายสินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันควรให้

ความส าคญักบัระบบติดตามสถานะการจดัส่งสินคา้ความถูกตอ้งและครบถว้นในการจดัส่ง เพื่อให้ผูบ้ริโภคมี

ความมัน่ใจวา่สินคา้จะไดต้รงตามก าหนดและครบตามจ านวนท่ีสั่งซ้ือ  
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ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป 

การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดเ้ก็บขอ้มูลจากผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัเพียงดา้นเดียวไม่ได้

ท าการเก็บขอ้มูลจากทางดา้นผูจ้  าหน่ายสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั โดยขอ้เสนอแนะในงานวิจยัในอนาคต ควรมี

การเก็บขอ้มูลจากทางผูจ้  าหน่ายสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัดว้ยเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเพิ่มมากขึ้นและหลากหลาย 
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