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บทคดัย่อ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุอาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ในตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการในตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สมุทรปราการ (3) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 
400 คน เคร่ืองมือ ท่ีใชคื้อ แบบสอบถามชนิดเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ซ่ึงผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนมีค่าความ
เช่ือมัน่ เท่ากบั 0.95 สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่การแจกแจงค่าความถ่ี  ค่าร้อยละเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าเฉล่ีย และการทดสอบค่า 
Chi-Square  

จากผลการรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูล  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 53.5 %  โดยมี อาย ุ 35 ปีข้ึนไป 
 40.3 %  มีอาชีพ พนักงานบริษทั  72.3 % และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท 26.5 % โดยเม่ือพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ทั้ง 7 ดา้น ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงจาก
ค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยดังน้ี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นบุคลากร 
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การทดสอบสถิติ  พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั ไดแ้ก่ อาชีพ และปัจจยัส่วนประสมทางในตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนัประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 
 
ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด,แอปพลิเคชัน่ออนไลน์,การตดัสินใจซ้ือ     

ABSTRACT 

The objectives of this study (1) were to study personal factors including gender, age, occupation and average monthly 

income. in making decisions to buy products through online applications of consumers in Samut Prakan Province (2) To study 

online marketing mix factors, namely product, price, place, promotion, personnel, physical environment and the process of 

making a decision to buy products through an online application of consumers in Samut Prakan Province, (3) To study 

consumers' purchasing decisions through online applications in Samut Prakan Province. totaling 400 people. The tool used was 

a 5 level Rating Scale questionnaire, which the researcher created with a belief value. It was equal to 0.95 The statistics used 

were the frequency distribution. average percentage Standard Deviation, Mean, and Chi-Square Test 

The research results can be summarized as follows. 

From the results of data collection, it was found that most of the sample were male 53.5% with age 35 years and over 

40.3%,72.3% were company employees and had average monthly income. 15,001-20,000 baht 26.5%, when considering the 

mixed factors in deciding to buy products through online applications in all 7 aspects, the average was at a high level. Sorted 

from the average from the highest to the lowest as follows. distribution channels product aspect, price aspect, marketing 

promotion aspect physical environment Process and personnel 

statistics test it was found that the personal factors in making decision to buy products through online applications of 

consumers in Samut Prakan province were different, including occupation and mixed factors in making decisions to buy 

products through online applications of consumers is different Samut Prakan provinces, consisting of products, prices, 

distribution channels Marketing promotion Personnel Physical environment and process with statistical significance at 0.01 

and 0.05 

Keywords: Marketing mix, Online applications,The purchasing decision 
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1.บทน า 

ในโลกยคุปัจจุบนัท่ีเทคโนโลยเีขา้มามีบทบาทเก่ียวขอ้งในการด าเนินชีวิตประจ าวนัของผูค้นเป็นจ านวนมากนั้นส่งผล

ใหผู้ค้นมีรูปแบบวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปและในยคุท่ีเทคโนโลยแีละอินเตอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อการด ารงชีวิตประจ าวนัอยา่งมาก 

ส่งผลให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัมีความเปล่ียนแปลงไป เช่น ในอดีตจะเป็นการขายสินคา้ผ่านหนา้ร้านเป็นส่วน

ใหญ่  แต่ในปัจจุบนันั้นมีรูปแบบด าเนินการซ้ือขายสินคา้และบริการด้วยส่ืออิเล็กทรอนิกส์  หรือท่ีเรียกว่า ธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ส่งผลให้เกิดความสะดวกสบายและมีช่องทางการซ้ือของท่ีหลากหลายช่องทางเป็นทางเลือกใน

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน (https://digitorystyle.com/online-shopper/,คน้เม่ือวนัท่ี 12 มิถุนายน 2566) 

ส่ิงน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่ การโฆษณาบนช่องทางต่าง ๆ บนโลกออนไลน์ มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ดงันั้น 

แบรนด์ต่าง ๆ ควรให้ความส าคญักบัส่ิงน้ี และผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้บนโลกออนไลน์มากท่ีสุด บนแพลตฟอร์ม E-Marketplace 

แพลตฟอร์ม  E-Marketplace อย่ า ง เ ช่น  Shopee หรือ  Lazada เข้ามา มีบทบาทกับคนไทยอย่ า งมากในยุค ปัจ จุบัน 

(https://digitorystyle.com/online-shopper/, คน้เม่ือวนัท่ี 12 มิถุนายน 2566) 

ดังนั้นผูว้ิจัยจึงสนใจศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชั่นของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ เพื่อศึกษาว่าผูบ้ริโภคมีปัจจยัใดบา้งในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพลิเคชัน่ออนไลน์ และ

สินคา้หรือบริการประเภทใดท่ีตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

(E-commerce) น าไปเป็นขอ้มูลเพื่อในการพฒันาหรือวางแผนการตลาดใหมี้ความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีการ

ซ้ือสินคา้แอปพลิเคชัน่ใหเ้กิดประโยชน์และมีประสิทธิภาพสูงสุด 

1.2 วตัถุประสงค ์

1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

สมุทรปราการ 

1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

1.2.3 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

1.3 สมมุติฐานการวิจยั 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่  เพศ  อายุ  อาชีพ  และรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั 
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1.4 ขอบเขตการวิจยั 

1.4.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา ในการวิจยัคร้ังน้ีจะศึกษาเฉพาะปัจจยัจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  ส าหรับตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีประกอบดว้ย 

1.4.1.1  ตวัแปรตน้  ไดแ้ก่ 1. ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย  เพศ  อายุ  อาชีพ  และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  (7P’s) ในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น

ออนไลน์  ประกอบดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  ดา้นกระบวนการ 1.4.1.2 ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่  

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

1.4.2 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  คือ  กลุ่มผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการประชากรทั้งหมด  

1,341,854 คน (อา้งอิงจากกรมการปกครอง ขอ้มูลวนัท่ี 5 มกราคม 2566 ) กลุ่มตวัอยา่งโดยการเขา้สูตร Taro Yamane 

(Taro Yamane ,อา้งถึงในอรุโณทยั  ปัญญา,2562) หนา้ 40 ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

1.4.3 ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ในจงัหวดัสมุทรปราการ 

1.4.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลา  ขอบเขตระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  ไดด้ าเนินการวิจยั  ตั้งแต่เดือน

มีนาคม  พ.ศ. 2566 ถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ.2566 

 

2.ทบทวนวรรณกรรม 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 2538, น. 41-42 (อา้งถึงใน เปรมกมล  หงส์ยนต,์ 2562หนา้ 11)  กล่าววา่ลกัษณะดา้น

ประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้เป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’S) 

Kotler  (อา้งถึงใน สามารถ สิทธิมณี ,2562  ,หนา้ 28-33) ไดใ้ห ้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) วา่เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการน ามาใชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจของลูกคา้แบ่งออกได้

เป็น 7 กลุ่ม โดยท่ีรู้จกักนัว่า “7Ps” ไดแ้ก่ 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง วตัถุหรือส่ิงท่ีเสนอขายแก่ผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนอง

ความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ เช่น รูปลกัษณ์ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ การให้บริการ และ

ช่ือเสียงผลิตภณัฑ ์ ประเภทบริการอาทิ สถานท่ีใหบ้ริการ พนกังาน  2. ราคา (Price) หมายถึง  จ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อใหไ้ด ้มาซ่ึง

ผลิตภณัฑ์และบริการหรือเป็นคุณค่าท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์และบริการ หรือหมายถึงคุณค่า

ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินซ่ึงลูกคา้เสนอจ่าย โดยผูบ้ริโภคใชเ้ปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาของผลิตภณัฑน์ั้นถา้

คุณค่าสูงกวา่ราคา  ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ  3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยหน่วยหรือกิจกรรมท่ีใช้
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เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากกิจการไปยงัตลาด ไปยงักลุ่มลูกคา้  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการ

ติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูซ้ื้อกับผูข้ายเพื่อสร้างทัศนคติแนวคิด ความเช่ือเพื่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ  การ

ติดต่อส่ือสารอาจใชค้น (Personal Selling) และไม่ใช ้(Non personal Selling) 5. บุคลากร (People) หรือ พนกังาน (Employee) 

อาศยัการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม(Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได้

แตกต่างเหนือคู่แข่งงานบริการจ าเป็นตอ้งอาศยัความสามารถของพนกังาน มีทศันคติท่ีดีต่อการให้บริการสามารถตอบสนอง

ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด  มีการติดต่อกบัลูกคา้ความสามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  6. ลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical evidence) ลกัษณะทางกายภาพจะมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการเลือกใชบ้ริการ โดยทั้งน้ีจะรวมถึง

สภาพแวดลอ้มไดแ้ก่การตกแต่งสถานท่ี บรรยากาศภายใน สีสันของร้าน ผงัท่ีตั้ง ดา้นความสะอาดในส่วนท่ีลูกคา้สามารถ

มองเห็น เป็นตน้ 7.ระบบการให้บริการ (Process) ระบบการให้บริการไดแ้ก่ นโยบายต่าง ๆ ของสถานบริการขั้นตอนการ

ใหบ้ริการวิธีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วและประทบัใจ 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ (The decision) 

ผูว้ิจัยได้น าทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือของ Kotler  (อ้างถึงใน ทรงพร เทือกสุบรรณ ,2562  ,หน้า 54-37) ซ่ึง

ผูบ้ริโภคจะมีขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้  ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ  ไดแ้ก่ 1.การยอมรับปัญหา  การรับรู้ความตอ้งการ  

(Problem  Recognition: Perceiving a Need)  2.การค้นหาข้อมูล  ค้นหาคุณค่า (Information Search :Seeking Value) 3.การ

ประเมินผลทางเลือก  การประเมินคุณค่า  (Alternative Evaluation: Assessing Value) 4.การตัดสินใจซ้ือสินค้า  (Purchase 

Decision) และ 5.พฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้  (Post-Purchase Behavior)  

กรอบแนวคิดการวจิัย 

ตัวแปรต้น                      ตัวแปรตาม   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1.เพศ      3.อาชีพ 

2.อาย ุ     4.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  (7P’s) ในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอปพลเิคช่ันออนไลน์  

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 2. ดา้นราคา  (Price) 3.ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย  (Place) 4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotions) 5.ดา้น

บุคลากร (People) 6.ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 7. ดา้นกระบวนการ  (Process) 

(Kotler,1997) 

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคช่ัน

ออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวดั

สมุทรปราการ 

                (Kotler,1997) 
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3.วธิีการด าเนินการวจิัย 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างการวิจยั  คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพลิเคชัน่ออนไลน์ ท่ีอยู่ในจงัหวดั

สมุทรปราการ จ านวน 1,363,736 คน (อา้งอิงจากกรมการปกครอง เดือนมีนาคม 2566) 

3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quatitative  Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

และเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Google form) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  ศึกษารวบรวม

และดดัแปลง ปรับปรุงจากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีรายละเอียดแบ่งเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามคดักรองเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามและค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย  เพศ  อาย ุ อาชีพ และรายได ้

เฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

ส่วนท่ี  3 เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์   

ซ่ึงขอ้ค าถามมีลกัษณะเป็นมาตรส่วนประมาณค่า  ( Rating scale ) 

ส่วนท่ี  4 เป็นค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์  

3.3 วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลและการวิเคราะห์ขอ้มูล 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์โดยใช้ google formให้แก่กลุ่มประชากรตวัอย่าง
จ านวน 400 ชุด แลว้น าขอ้มูลท่ีไดรั้บคืนจากกลุ่มตวัอยา่งมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งในการก าหนดรหัสและ
จดัล าดบัขอ้มูลเพื่อน าไปสู่การวิเคราะห์ประมวลผลต่อไป  

ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  
             1.สถิติเชิงพรรณนา ตวัแปรขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ขอ้มูลส่วนบุคคลในดา้นเพศ อายุ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  โดยใชก้าร วิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency), ร้อยละ (Percentage)  

             2.สถิติเชิงอนุมาน ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน โดยใชค่้าสถิติ ดงัน้ี ค่าสถิติ Chi-Square เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 

ระหวา่งค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่มข้ึนไป ส าหรับเปรียบเทียบจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

 

4. ผลการวิจัย 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการวิจยั เร่ือง การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการสามารถสรุปผลการวิจยัได ้ดงัน้ี 
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ส่วนที่ 1 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

พบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 53.50) อยูใ่นช่วงอายมุากกวา่ 35 ปีข้ึนไป 

(ร้อยละ 40.30) มีอาชีพพนกังานบริษทั (ร้อยละ 72.32) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,001 – 20,000 บาท (ร้อยละ 

26.50) 

ส่วนที่ 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

ตารางที่ 1  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด 7P’s (ภาพรวม) 

จ  าแนกตามรายดา้น 

ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s โดยรวม x ̄   SD  ระดบัความคิดเห็น ล าดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.21 0.59  มากท่ีสุด     2 

ดา้นราคา 4.17 0.63  มาก     3 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   4.21 0.57  มากท่ีสุด     1 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด   4.17 0.63  มาก    4 

ดา้นบุคลากร   3.87 0.78  มาก    7 

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ   4.15 0.63  มาก     5 

ดา้นกระบวนการ   4.13 0.67  มาก    6 

รวม 4.13 0.64  มาก  

จากตารางที่  1  พบว่าระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยท่ี ( x ̄  = 4.13, SD = 0.64)  และ

เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  อยูใ่นระดบัมาก โดยท่ี  ( x ̄  = 4.21, SD = 0.57) 

ล  าดบัท่ี 2 คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยท่ี ( x ̄  = 4.21, SD = 0.59)  ล  าดบัท่ี 3 คือ ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก โดย

ท่ี ( x ̄  = 4.17, SD = 0.63)  ล  าดบัท่ี 4 คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  อยู่ในระดบัมาก โดยท่ี ( x ̄  = 4.17, SD = 0.63)  ล  าดบัท่ี 5 

คือ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  อยู่ในระดบัมาก โดยท่ี ( x ̄  = 4.15, SD = 0.63)  ล  าดบัท่ี 6 ดา้นกระบวนการ อยู่ในระดบั

มาก โดยท่ี ( x ̄  = 4.13, SD = 0.67) และล าดบัสุดทา้ย คือ ดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมาก โดยท่ี ( x ̄  = 3.87, SD = 0.78)  ตามล าดบั 
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              ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

ตารางที่ 2 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ของความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลนภ์าพรวม  โดยรวมจ าแนกตามรายดา้น  

การตัดสินใจ 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ คดิเห็น ล าดบั จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ คดิเห็น ล าดบั 

1.ดา้นการยอมรับปัญหา การรับรู้ 
  ความตอ้งการ 

397 99.5 เห็นดว้ย 2 17 4.3 ไม่เห็นดว้ย 1 

2.ดา้นการคน้หาขอ้มูล  คน้หา 
   คุณค่า 

398 99.8 เห็นดว้ย 1 8 1.3 ไม่เห็นดว้ย 5 

3.ดา้นการประเมินผลทางเลือก  
   การประเมินคุณค่า 

389 97.3 เห็นดว้ย 5 16 4 ไม่เห็นดว้ย 2 

4.ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 391 97.8 เห็นดว้ย 3 14 3.5 ไม่เห็นดว้ย 3 

5.ดา้นพฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้ 389 97.3 เห็นดว้ย 4 13 3.3 ไม่เห็นดว้ย 4 

จากตารางที่ 2 พบวา่ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในการตดัสินใจสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ ภาพรวม  และเม่ือ

พิจารณารายดา้นส าหรับความคิดเห็น  เห็นดว้ย พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล  คน้หาคุณค่า มีความคิดเห็น  

เห็นดว้ย จ านวน  398 คน (99.8%) ล าดบัท่ี 2 คือ ดา้นการยอมรับปัญหา การรับรู้ความตอ้งการ มีความคิดเห็น  เห็นดว้ย จ านวน  

397 คน (99.5 %) ล าดบัท่ี 3 คือ ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้  มีความคิดเห็น  เห็นดว้ย จ านวน  391 คน (97.8 %) ล าดบัท่ี 4 คือ 

ด้านพฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้ มีความคิดเห็น  เห็นด้วย จ านวน 389 คน (97.3%) และล าดบัสุดทา้ยคือ ด้านการประเมินผล

ทางเลือก  การประเมินคุณค่า  มีความคิดเห็น  เห็นดว้ย จ านวน  389 คน (97.3 %) และเม่ือพิจารณารายดา้นส าหรับความคิดเห็น  

ไม่เห็นดว้ย พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ ดา้นการยอมรับปัญหา การรับรู้ ความตอ้งการ มีความคิดเห็น  ไม่เห็นดว้ย จ านวน  17 

คน (4.3 %) ล าดบัท่ี 2 คือ ดา้นการประเมินผลทางเลือก  การประเมินคุณค่า  มีความคิดเห็น  ไม่เห็นดว้ย จ านวน  16 คน (4%) 

ล  าดบัท่ี 3 ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มีความคิดเห็น  ไม่เห็นดว้ย จ านวน  14 คน (3.5 %)  ล  าดบัท่ี 4 คือดา้นพฤติกรรมหลงัซ้ือ

สินคา้ มีความคิดเห็น ไม่เห็นดว้ย จ านวน  13 คน (3.3%) และล าดบัสุดทา้ย คือดา้นดา้นการคน้หาขอ้มูล คน้หาคุณค่า มีความ

คิดเห็น ไม่เห็นดว้ย จ านวน  8 คน คิดเป็นร้อยละ (1.3%) 

ส่วนที่ 4  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการวจิัย 

1.ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจังหวดั
สมุทรปราการ สามารถสรุปผลการวิจยัได ้ดงัน้ี  
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ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้น  ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีไม่ต่างกนั  แต่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้น อาชีพต่างกนัมีการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั  โดยมีความแตกต่างอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 

2. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการสามารถสรุปผลการวิจยัได ้ดงัน้ี 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05  

 

5. สรุปและอภิปรายผลการวจิยั 

จากศึกษาวิจยัเร่ือง  การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  

จากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีเคยซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ ส่วนใหญ่เป็นเพศ

ชาย จ านวน 214 คน มีอาย ุ 35 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทั  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ Kotler & Armstrong (2018) (อา้งถึงใน จกัรพรรดิ ศิริประเสริฐ,2561 ,หนา้ 6-7) ท่ีไดก้ล่าวไว้

วา่ผูห้ญิงและผูช้ายมีความชอบทศันคติความคิดท่ีแตกต่างกนั อายเุป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค  รายได้

และอาชีพ  เป็นปัจจยัส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยรายไดส้ามารถบอกไดว้า่ผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือ ผลิตภณัฑน์ั้นๆ หรือไม่ และ

สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปิยมาภรณ์  ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางสังคม

ออนไลน์ ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่

ท่ี 10,000-20,000 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  พบวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ส่วน

ใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ  Kotler (1997, p. 92) อา้งถึงในสุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาดทั้ง 7ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

และสร้างคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ปัจจยัดา้นราคา (Price)  คือ จ านวนเงินท่ีจ่าย

เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Place) เป็นกระบวนการท างานท่ีจะท าใหสิ้นคา้หรือบริการช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย

สถาบนัและกิจกรรมท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดหรือผูบ้ริโภคใหเ้ป็นท่ีพอใจและ

ประทบัใจของลูกคา้ไปสู่ตลาด ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อ

กบัผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติ แนวคิด ความเช่ือ เพื่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ ดา้นบุคลากร (People) คือเพื่อใหส้ามารถสร้างความ

พึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง งานบริการจ าเป็นตอ้งอาศยัความสามารถของพนกังาน มีทศันคติท่ีดีต่อการ

ใหบ้ริการสามารถตอบสนองลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด  (Physical Evidence) คือ ลกัษณะทางกายภาพจะมีผลต่อการ

ตดัสินใจของลูกคา้ในการเลือกใชบ้ริการ และปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) ไดแ้ก่ นโยบายต่าง ๆ ของสถานบริการ ขั้นตอน

การใหบ้ริการ วิธีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วและประทบัใจลูกคา้  และสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ รัตนชาติ พนัธ์พงษว์งศ ์(2565) 

ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา

พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาดบริการ  อยูใ่นระดบัมากสุดไดแ้ก่  ดา้นกระบวนการ  ระดบั
มากไดแ้ก่  ดา้นราคา  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นบุคคล  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการน าเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ  

              ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

3.1.ดา้นการยอมรับปัญหา การรับรู้ความตอ้งการ 

จากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์

จ าแนกตามรายขอ้ ดา้นเทคโนโลยีและการด าเนินชีวิตในปัจจุบนัส่งผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน แอปพลิเคชัน่ออนไลน์

ของท่าน ส่วนใหญ่มีความคิดเห็น เห็นดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ Kotler (อา้งถึงใน ทรงพร เทือกสุบรรณ ,2562 ,หนา้ 54-

37) ท่ีไดก้ล่าวถึงขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นการยอมรับปัญหา  การรับรู้ความตอ้งการไวว้า่  เกิดจากการท่ีผูบ้ริโภค

รับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัตนเองเกิดจากประสบการณ์ในอดีต  ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีส่งผลใหเ้กิดความตอ้งการ ซ่ึงอาจเกิดจากส่ิงเร้า

ภายในทัว่ไป  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ขจรศกัด์ิ  ธีระทวีสุข  (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

รูปแบบดิจิทลัของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี พบว่าการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลั ดา้นการ

ตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ  ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หค้วามส าคญัในระดบัมากในทุก ๆ ดา้น  ไดแ้ก่ ซ้ือสินคา้รูปแบบ

ดิจิทลัเพราะว่าสะดวกในการสั่งซ้ือ  ซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลัเพราะสะดวกในการใช้งาน  ซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลัเพราะว่า

สะดวกในการสัง่ซ้ือ 

3.2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล  คน้หาคุณค่า 
จากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์

จ าแนกตามรายขอ้  ดา้นความสะดวกในการคน้หาขอ้มูลของสินคา้ ส่งผลใหท่้าน ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น แอปพลิเคชัน่ออนไลน์  
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ส่วนใหญ่มีความคิดเห็น คิดเห็นดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั  ทฤษฎีของ Kotler (อา้งถึงใน ทรงพร เทือกสุบรรณ ,2562  ,หนา้ 54-37)  
ท่ีไดก้ล่าวถึงขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นการคน้หาขอ้มูล  คน้หาคุณค่าไวว้่า ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลจาก
แหล่งขอ้มูลภายในและแหล่งขอ้มูลจากภายนอก  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  ขจรศกัด์ิ  ธีระทวีสุข  (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมี
ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลัของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี พบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
รูปแบบดิจิทลั ด้านการแสวงหาขอ้มูล  ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัในระดบัมากในทุก ๆ ด้าน ได้แก่ ซ้ือสินคา้
รูปแบบดิจิทลัหลงัจากไดศึ้กษาเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ แลว้  หาขอ้มูลสินคา้รูปแบบดิจิทลัท่ีสนใจจากหลาย ๆ แหล่งขอ้มูล  ทดลอง
ใชง้านสินคา้รุ่นทดลองก่อนซ้ือสินคา้จริง   

3.3. ดา้นการประเมินผลทางเลือก การประเมินคุณค่า 

 จากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์

จ าแนกตามรายขอ้  ดา้นการมีสินคา้ตรงตามความตอ้งการ และราคาเหมาะสมส่งผลใหท่้านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น แอปพลิเคชัน่

ออนไลน์  ส่วนใหญ่มีความคิดเห็น  เห็นดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งซ่ึงสอดคลอ้งกบั  ทฤษฎีของ Kotler (อา้งถึงใน ทรงพร เทือกสุบรรณ 

,2562,หน้า 54-37) ท่ีได้กล่าวถึงขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือสินค้า ด้านการประเมินผลทางเลือก  การประเมินคุณค่าไว ้ 

ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้หาทั้งหมดมาพิจารณา เช่น การเปรียบเทียบจากความชอบส่วนตวั  การเปรียบเทียบจาก

คุณสมบติั  หรือราคา เป็นตน้ โดยส่วนใหญ่จะเปรียบเทียบอยา่งนอ้ย 2-3 ตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสนใจ  และสอดคลอ้งกบักบัผล

การศึกษาของ ขจรศกัด์ิ  ธีระทวีสุข  (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลัของประชากรใน

จังหวดัปทุมธานี พบว่าการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้ารูปแบบดิจิทัล  ด้านการประเมินทางเลือก ผูต้อบ

แบบสอบถามไดใ้หค้วามส าคญัในระดบัมากในทุก ๆ ดา้น  ไดแ้ก่  ใชช่ื้อเสียงของตราสินคา้เป็นหลกัในการซ้ือสินคา้  เลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีเคยใชม้าก่อน  เปรียบเทียบคุณสมบติัก่อนซ้ือสินคา้   

3.4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 จากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์

จ าแนกตามรายขอ้  ความน่าเช่ือถือและการติดต่อส่ือสารกบัผูข้ายไดโ้ดยตรง ส่งผลใหท่้านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น แอปพลิเคชัน่

ออนไลน์ ส่วนใหญ่มีความคิดเห็น เห็นดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งซ่ึงสอดคลอ้งกบั  ทฤษฎีของ Kotler (อา้งถึงใน ทรงพร เทือกสุบรรณ 

,2562  ,หนา้ 54-37)  ท่ีไดก้ล่าวถึงขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้  ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไวว้า่  ผูบ้ริโภคจะวางแผนหรือ

หาแนวทางเพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด  จนน าไปสู่การตดัสินใจในท่ีสุด  และสอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาของ ขจรศกัด์ิ  ธีระทวีสุข  (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลัของ

ประชากรในจงัหวดัปทุมธานี พบว่าการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลั  ดา้นการตดัสินใจซ้ือผูต้อบ

แบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดในดา้นของ  ซ้ือสินคา้ท่ีมีรายละเอียดถูกตอ้งและชดัเจน  และใหค้วามส าคญั

ในระดบัปานกลางในดา้น  ใหค้นในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
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3.5. ดา้นพฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้   
จากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์

จ าแนกตามรายขอ้  ดา้นท่านคิดวา่จะกลบัมาซ้ือสินคา้ผา่น แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ซ ้ าอีกคร้ัง  ส่วนใหญ่มีความคิดเห็น เห็นดว้ย 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบั  ทฤษฎีของ Kotler (อา้งถึงใน ทรงพร เทือกสุบรรณ ,2562  ,หนา้ 54-37)  ท่ีไดก้ล่าวถึง ดา้นพฤติกรรมหลงัซ้ือ

สินคา้ไวว้า่ คือการท่ีผูบ้ริโภคประเมินความรู้สึกหลงัการใชง้าน  โดยอาจวดัจากความชอบส่วนตวั  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

ท าให้เกิดการกลบัมาซ้ือซ ้ า  แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่พอใจอาจเลิกซ้ือสินคา้และอาจส่งผลเสีย  เช่น การบอกต่อแก่คนใกลชิ้ด เป็นตน้ 

ท าใหก้ลุ่มลูกคา้เหล่านั้นซ้ือสินคา้นั้นนอ้ยลงตามไปดว้ย และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ขจรศกัด์ิ  ธีระทวีสุข (2558) ศึกษา

ปัจจยัท่ีมีผลต่กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลัของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี พบว่าการกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลั  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุดในดา้น กลบัมาซ้ือ

ซ ้าอีกหากพบกบัประสบการณ์การใชง้านท่ีดี  และผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หค้วามส าคญัในระดบัมาก 

ส่วนท่ี 4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

 1.ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจังหวัด

สมุทรปราการ สามารถสรุปผลการวิจยัได ้ดงัน้ี 

ผูบ้ริโภคในในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีมีเพศ  อายุ  รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั  มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ในดา้น การยอมรับปัญหา การรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล  คน้หาคุณค่า ดา้นประเมินผล
ทางเลือก การประเมินคุณค่า ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นพฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้ ไม่ต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ปิยมาภรณ์  ช่วยชูหนู (2559)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา้ทางสังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า
ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั การศึกษา รายได้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคม
ออนไลน์ไม่ต่างกนั  แต่พบวา่ผูบ้ริโภคในในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่
ออนไลน์ในดา้น การยอมรับปัญหาการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล คน้หาคุณค่า ดา้นประเมินผลทางเลือก การ
ประเมินคุณค่า ด้านการตดัสินใจซ้ือสินค้า ด้านพฤติกรรมหลงัซ้ือสินคา้ ต่างกันท่ีระดับนัยทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของเปรมกมล  หงษ์ยนต์ (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู ้บริโภคยุคคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน
ประกอบดว้ย อาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพ
มหานครแตกต่างกนัและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ของขจรศกัด์ิ  ธีระทวีสุข (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้รูปแบบดิจิทลัของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี  พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
รูปแบบดิจิทลัแตกต่างกนั 

2. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ สามารถสรุปผลการวิจยัได ้ ดงัน้ี 
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2.1 ผลการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ Kotler (1997) ท่ีกล่าวไวว้า่ 

ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ วตัถุ หรือส่ิงท่ีเสนอขายแก่ผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิด

ความพึงพอใจ  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อานนท์  ส าราญพนัธ์ุ, สมภพ  เอ่ียมประเสริฐ,  กิตติชยั  สมคิด, พชัรกนัต์  นิ

มิตรศดิกลุ และพงษส์นัต์ิ  ตนัหยง (2565) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอป 

พลิเคชัน่ชอ้ปป้ี (Shopee) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุพรรณบุรี พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑส่์งผลบวกต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุพรรณบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

2.2 ผลการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านราคาท่ีแตกต่างกัน  มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ Kotler (1997) ท่ีกล่าวไวว้า่ 

ราคา (Price) คือ จ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์และบริการหรือเป็นคุณค่าท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จาก

การใช้ผลิตภณัฑ์และบริการ  และสอดคล้องกับงานวิจัยของปิยมาภรณ์  ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา้นทางสังคมออนไลน์  ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา  ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน ์

2.3 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ (Kotler (1997) ท่ี

กล่าวไวว้่า ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) เป็นช่องทางซ่ึงประกอบด้วยหน่วยหรือกิจกรรมท่ีใช้เพื่อ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากกิจการไปยงัตลาด ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อานนท์  

ส าราญพนัธ์ุ, สมภพ  เอ่ียมประเสริฐ,  กิตติชยั  สมคิด, พชัรกนัต ์ นิมิตรศดิกุล และพงษส์ันต์ิ  ตนัหยง  (2565)  ศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี  (Shopee) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุพรรณบุรี  

พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุพรรณบุรี  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

2.4 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ (Kotler (1997) ท่ีกล่าว
ไวว้่า  การส่งเสริมการขาย (Promotion)  เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติ แนวคิด 
ความเช่ือ เพื่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอานนท ์ ส าราญพนัธ์ุ, สมภพ  เอ่ียมประเสริฐ,  กิตติชยั  
สมคิด, พชัรกนัต์  นิมิตรศดิกุล และพงษ์สันต์ิ  ตนัหยง  (2565)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี  (Shopee) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุพรรณบุรี  พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ส่งผลบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ชอ้ปป้ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุพรรณบุรี  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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2.5 ผลการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านบุคลากรท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ (Kotler (1997) ท่ีกล่าวไวว้า่ 

บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employee) อาศยัการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 

เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง บริการและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปิยมาภรณ์  ช่วยชู

หนู (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา้นทางสังคมออนไลน์  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน์ 

2.6 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ (Kotler (1997) ท่ี

กล่าวไวว้่า ลกัษณะทางกายภาย (Physical evidence) ลกัษณะทางกายภาพจะมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการเลือกใช้

บริการ โดยทั้งน้ีจะรวมถึงสภาพแวดลอ้มไดแ้ก่ การตกแต่ง สถานท่ีบรรยากาศภายใน สีสันของร้าน ผงัท่ีตั้ง ดา้นความสะอาด

ในส่วนท่ีลูกคา้สามารถมองเห็น เป็นตน้  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทรงพร  เทือกสุบรรณ (2562)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีส่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครผลการศึกษา พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ดา้นสภาพแวดลอ้มทาง มีความสัมพนัธ์ต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

2.7 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นกระบวนการ ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ (Kotler (1997) ท่ีกล่าวไวว้า่  
ระบบการให้บริการ (Process) ไดแ้ก่ นโยบายต่าง ๆ ของสถานบริการ ขั้นตอนการให้บริการ วิธีการให้บริการท่ีรวดเร็วและ
ประทบัใจลูกคา้  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปิยมาภรณ์  ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา้นทางสังคมออนไลน์  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน์ 

 

6. ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

ในการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภค 

ในจงัหวดัสมุทรปราการ  ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ  ดงัน้ี 

 1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ ใหค้วามส าคญัต่อ  สินคา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์มีความ

หลากหลาย  เป็นอนัดับหน่ึง  ดังนั้นผูจ้  าหน่ายสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์  ควรมีการเพิ่มการขายสินค้าให้มีความ

หลากหลายมากยิ่งข้ึน  เพื่อเป็นการเพิ่มตวัเลือกท่ีหลากหลายในการซ้ือสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค และเป็นขอ้มูลประกอบการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใหต้รงกบัความตอ้งการ 
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 2.ดา้นราคา พบวา่ใหค้วามส าคญักบัสามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้ไดส้ะดวกเม่ือซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ 

เป็นอนัดบัหน่ึง ดงันั้นผูจ้  าหน่ายสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์  ควรใหค้วามส าคญัต่อการระบุราคาสินคา้ใหช้ดัเจน เพื่อให้

ผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะทราบราคาท่ีชดัเจนแน่นอน และสามารถเปรียบเทียบราคาเพื่อเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคใหต้รงกบัความตอ้งการไดม้ากยิง่ข้ึน 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  พบว่า ให้ความส าคญักบั สามารถเขา้ถึงแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ไดห้ลายช่องทางเช่น
โทรศัพท์มือถือ ,คอมพิวเตอร์  ดังนั้ นการจ าหน่ายสินค้าผ่านแอปพลิเคชั่นออนไลน์  ควรให้ความส าคัญกับการพัฒนา
แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ให้มีประสิทธิภาพดียิ่งข้ึน เพื่อให้สามารถเขา้ถึงไดง่้าย มีความสะดวกรวดเร็วในการใชง้าน เพื่อความ
สะดวกในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  ซ่ึงอาจจะท าใหเ้ป็นการเพิ่มยอดขายใหก้บัผูข้ายไดเ้พิ่มมากข้ึน 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ใหค้วามส าคญักบั การประชาสมัพนัธ์โฆษณาแอปพลิเคชัน่ ออนไลน์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั
บนโซเชียลมีเดียอย่างทัว่ถึง ดงันั้นผูข้ายควรมีการพฒันาในส่วนของการประชาสัมพนัธ์โฆษณาให้มากยิ่งข้ึน  ให้มีรูปแบบท่ี
สวยงาม น่าสนใจ ดึงดูดใจ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ และตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน ์

5.ดา้นบุคลากร พบวา่ใหค้วามส าคญักบั แอปพลิเคชัน่ออนไลน์มีช่องทางการติดต่อกบัลูกคา้เป็นรายบุคคลไดส้ะดวก 
รวดเร็ว  เช่น การสนทนาออนไลน์ อีเมลล ์หรือระบบฝากขอ้ความ (Inbox)  เป็นอนัดบัหน่ึง  ดงันั้นจึงผูข้ายควรใหค้วามส าคญั
กบัช่องทางและระบบการติดต่อกบัลูกคา้โดยอาจพฒันาระบบการติดต่อหรือตอบขอ้มูลให้กบัลูกคา้ ให้มีช่องทางการติดต่อท่ี
ง่ายและสะดวกในการติดต่อ เพื่อเป็นการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดรั้บบริการท่ีสะดวกรวดเร็วและไดรั้บ
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีลูกคา้สนใจ ซ่ึงอาจจะท าให้ลูกคา้สามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ไดต้รงกบัความ
ตอ้งการมากยิง่ข้ึน 

6.ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ พบว่าให้ความส าคญักบัแอปพลิเคชัน่ออนไลน์มีรูปแบบการใชง้านง่าย โหลดได้
อยา่ง รวดเร็ว ดงันั้นผูจ้  าหน่ายสินคา้ผา่นแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ ควรมีการพฒันาแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ใหมี้รูปแบบท่ีสามารถ
ใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้นเพื่อใหผู้บ้ริโภคเลือกท่ีจะซ้ือสินคา้แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ไดส้ะดวก รวดเร็วมากยิง่ข้ึน 

7.ด้านกระบวนการ พบว่าให้ความส าคญักับลูกคา้สามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือได้ผ่านทางแอปพลิเคชั่น
ออนไลน์ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็วเป็นอนัดบัหน่ึง ดงันั้นผูจ้  าหน่ายสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ ควรมีการพฒันาระบบใน
การตรวจสอบสถานะสินคา้ท่ีลูกคา้ไดส้ัง่ซ้ือ ใหมี้ความน่าเช่ือถือ และมีการใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งแม่นย  า เพื่อใหลู้กคา้ท่ีสัง่ซ้ือสินคา้
มีความเช่ือมัน่ในการจดัส่งสินคา้ของทางผูจ้  าหน่ายและส่งผลใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าอีกคร้ัง ท าใหผู้จ้  าหน่ายสินคา้ผา่นทาง
แอปพลิเคชัน่ออนไลน์  มียอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึน 

ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป 

1.ควรศึกษาปัญหาและอุปสรรคต่าง ๆ ในการเขา้ถึงแอปพลิเคชัน่ออนไลน์เพื่อน ามาใชใ้นการพฒันาแอปพลิเคชัน่

ออนไลน์ 2.ควรมีการศึกษาเชิงลึกคือการท าวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกมากข้ึน  ด้านการตัดสินใจซ้ือสินค้า

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ 3.ควรมีการศึกษาวิจยัการส่งเสริมการตลาด  แบบท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  เพื่อให้เกิดการ

กลบัมาซ้ือซ ้ าให้มากท่ีสุดในอนาคต 4.ควรมีการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีกวา้งข้ึน  เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่าน
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แอปพลิเคชัน่ออนไลน์มีอยู่ทัว่ประเทศ  ดงันั้นผูบ้ริโภคในแต่ละจงัหวดัอาจจะมีพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ผ่านแอพลิเคชัน่

ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัเพื่อใหส้ามารถน าผลการวิเคราะห์ไปพฒันาแอปพลิเคชัน่ออนไลน์ใหเ้หมาะสม   
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