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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ(1)ศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผาน

แอปพลิเคชั่นของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรีและ(2)ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด6P’s ที่มีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอปพลิเคชั่ของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณประชากรคือ ผูบริโภคซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอนกลุม

ตัวอยางจํานวน 400 คนใชวิธีการสุมแบบงาย โดยใชสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติที่ใชใน

การวิเคราะหขอมูลไดแก รอยละ คาเฉลี่ยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติทดสอบการทดสอบคาท่ี

การทดสอบคาเอฟใชความสัมพันธแบบถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบวา(1)อายุ อาชีพ รายได มีความแตกตางกัน (2)สวนบุคคล และความ

ปลอดภัยสวนตัว มีความสัมพันธกับการซ้ือ 

 

คําสําคัญ: สินคา, แอปพลิเคชัน, การตัดสินใจ 

 

ABSTRACT 

The objectives of this research were: (1) To survey the personal factors of those who 

decide to buy products through consumer applications in Chonburi and (2)  To study 

the marketing mix factors that affect consumers' decisions to purchase products 

through applications consumption in Chonburi.  

This research was quantitative research. The population is consumers, the exact 

number of which is unknown. A sample of 400 people uses a simple random sampling 

method.  Using questionnaires to collect data.  Statistics used in data analysis include 

percentage, mean, standard deviation, and test statistics.  Testing the value at the F-

value test Multiple regression was used.  



Major Findings:  (1)  there are differences in age, occupation, and income; (2) 

personal safety There is a relationship with the purchase.  
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันไดมีการพัฒนาเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีและความกาวหนาทางการสื่อสารและ

อินเทอรเน็ตในปจจุบันทําใหหลายๆ ธุรกิจเกิดการเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตเปนอยางมาก อินเทอรเน็ต

จึงเปนนวัตกรรมท่ีทําใหผูใชบริการประหยัดเวลา และสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน อินเทอรเน็ตยังสามารถ

เปนแหลงเรียนรูของคนทั่วไปไดในทุกๆ ดาน รวมถึงการทําธุรกิจแบบออนไลน เพราะอินเทอรเน็ต

เปนสิ่งสําคัญในการขายสินคาใหกับผูบริโภค รวมถึงใชเพื่อการติดตอกับลูกคา และยังสามารถเขาถึง

ความตองการของกลุมลูกคาไดทุกเพศ ทุกวัย  ทุกสาขาอาชีพ ทุกธุรกิจ โดยคุณสมบัติสําคัญของ

อินเทอรเน็ต คือการใหบริการขอมูลขาวสารไดหลากหลายรูปแบบตามความตองการ และรวดเร็วใน

การคนหาขอมูล จึงทําใหอินเทอรเน็ตมีความสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจ การพัฒนาของบริษัทท่ีทํา

ธุรกิจ SME ซึ่งเนื่องดวยสถานการณปจจุบันในประเทศเกิดโรคระบาด Covid-19  ทําใหธุรกิจ สวน

ใหญหันมาปรับกลยุทธการขายสินคาแบบออนไลนเพิ่มมากขึ้น  จึงมีการพัฒนาเปลี่ยนเปนระบบ

ออนไลนใหมีคุณภาพและตอบสนองความตองการของผูบริโภคมากยิ่งขึ้น ทําใหผูบริโภคไดรับขอมูล

ตามที่ตองการไดอยางรวดเร็ว และสามารถเลือกซื้อสินคาไดทุกท่ี ทุกเวลา ตามความตองการ ผาน

เว็บไซตของทางรานคา อินเทอรเน็ตสามารถใชงานไดหลายดาน เชน การศึกษาคนควาหาขอมูลเพ่ือ

ชวยในการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคา และสามารถซ้ือขายสินคาผานทางรานคาออนไลน  

ปจจุบันไดมีการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีและอินเทอรเน็ตไปอยางรวดเร็ว สงผลใหธุรกิจตาง

ตองปรับการใหบริการลูกคาในรูปแบบอิเล็กทรอนิกสมากยิ่งขึ ้น ซึ่งอาจทําใหเกิดการสั่งซื้อสินคา

ออนไลนเพิ่มมากขึ้น ปจจุบันธุรกิจตางก็ใหความสําคัญกับแอปพลิเคชันที่เปนเครื่องมือที่ทําใหลูกคา

สามารถสั่งซื้อสินคาออนไลนไดโดยสะดวก สามารถเขาถึงความตองการของลูกคา ใหขอมูลลูกคาได

อยางรวดเร็วและครบถวน การบริการผานแอปพลิเคชันทําใหพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาของลูกคา

นั้นแตกตางไปจากเดิม การทําการตลาดผานชองทางดิจิทัล คือหลักของการตลาดที่นํามาปรับใชให

ทันสมัยมากยิ่งขึ ้น  ซึ่งหลักการตลาดที่เราสามารถนํามาประยุกตใชเรียกวา  6P’s  ประกอบดวย 

Product , Price , Place ,Promotion , personalization , และ Privacy  หรือหมายถึงผลิตภัณฑ

และการบริการการซ้ือขายสินคาออนไลนท่ีมีการพัฒนาอยางรวดเร็ว ทําใหผูประกอบการดานพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของไทยหันมาสนใจและสนับสนุนดานนี้เพ่ิมมากข้ึน โดยการเติบโตของธุรกิจขนาดเล็ก 

หรือธุรกิจ SME  ที่เปนแรงกระตุนในการขายสินคาในตลาดออนไลนมากขึ้น ผูซื้อขายสินคาสามารถ



ใชงานไดตลอดเวลา และการชําระเงินสามารถตรวจสอบสินคาผานอินเทอรเน็ตไดทุกเวลาดวยเชนกัน 

ทําใหปจจุบันเปนท่ีรูจักกันในนาม ตลาดออนไลนบนเครือขายอินเทอรเน็ต 

ตลาดอีคอมเมิรซไทยมีมูลคาเติบโตตอเนื่องอยางกาวกระโดด ทั้งในรูปแบบ B2B(Business-

to-Business), B2C(Business-to-Consumers) และ B2G (Business-to-Government) โดยราย 

งานของสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (สพธอ) หรือ ETDA ระบุวาประเทศไทย ป 2564 

หร ือ Value of e-Commerce Survey in Thailand 2021 พบว า  ในป   2563 ธ ุ รก ิจพาณ ิชย

อิเล็กทรอนิกสหรืออีคอมเมิรซในประเทศไทยมีมูลคาเทากับ 3.78 ลานลานบาท โดยมีสัดสวนของ

มูลคาอีคอมเมิรซในรูปแบบ B2C มากที่สุด คิดเปนมูลคากวา 2.17 ลานลานบาท B2B มีมูลคากวา 

0.84 ลานลานบาท และ B2G มีมูลคา 0.77 ลานลานบาท โดยคาดการณวามูลคาอีคอมเมิรซใน

ประเทศไทยในป 2564 เติบโตอยูที ่ 4.01 ลานลานบาท ในป 2564 2จากพฤติกรรมของผูบริโภค 

แบบ New Normal  ทําใหพฤติกรรมผูบริโภคนิยมซื้อสินคาออนไลนมากยิ่งขึ ้น และมีทิศทางท่ี

เปลี่ยนแปลงไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1 ศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการซื้อสินคาผานแอปพลิเคชั่นของผูบริโภคในจังหวัด

ชลบุรี 

2 ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 6P’s ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอปพลิเค

ชันของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตของการวิจัย พฤติกรรมที่สงผลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือสินคาผานแอปพลิเคชันของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี ดังนี้ 

1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

ขอบเขตดานเนื้อหาในการวิจัยการศึกษาเรื ่องพฤติกรรมที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินคาผานแอปพลิเคชันของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี โดยใชทฤษฎีปจจัยทางการตลาด 6P’s 

2 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

ขอบเขตดานพ้ืนท่ี ประชากรในจังหวัดชลบุรี 

3 ขอบเขตดานประชากร 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผุใชบริการซ้ือสินคาผานแอปพลิเคชัน 

4 ขอบเขตดานเวลา 

ระยะเวลาในการเก็บขอมูล ตุลาคม 2566 - กุมภาพันธ 2567 



ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1 ทราบถึงปจจัยทางการตลาด 6P’s ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาผานแอปพลิเคชัน 

เพ่ือกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

2 ทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาผานแอปพลิเคชันของผูบริโภคในจังหวัด

ชลบุรี เพ่ือนําไปปรับปรุงคุณภาพการใหบริการ 

 

ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัย 

ประชากร (Population) ที่ผู ว ิจัยเลือกใชและกําหนด เปนประชากรกลุ มเปาหมายใน

การศึกษาและวิจัยในครั้งนี้ คือ ประชากรทั่วไปที่เคยซื้อสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชันใน ประเทศ

ไทยรายใดรายหนึ่ง ดังนั ้นในการวิจัยครั ้งนี ้จะกําหนดกลุ มตัวอยางตามกรณีที ่ไมทราบจํานวน

ประชากรและตั้งสมมติฐานวาขนาดของกลุมตัวอยางมีการกระจายแบบปกติ (Normal Distribution) 

โดยผูวิจัยใชสูตรคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางเพื่อประมาณสัดสวนของประชากรสาหรับการทําวิจัย

ครั้งนี้โดยกําหนดระดับความแปรปรวน (P) สูงสุด คือ รอยละ 50 หรือ 0.5 และโอกาสที่จะไมเกิด

เหตุการณ (q) เทากับ รอยละ 50 หรือ 0.5 กําหนดระดับความเชื่อมั่นที่ รอยละ 95 และยอมรับคา

ความคลาดเคลื่อนจากกลุมตัวอยางได รอยละ 5 หรือ 0.05 โดยสามารถคํานวณ และกําหนดขนาด

ของกลุมตัวอยาง ดังสูตรตอไปนี้ 

จากการคํานวณขางตน ในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ณ ระดับความเชื่อม่ัน

เทากับ 95% กลุมตัวอยางท่ีเหมาะสมสําหรับการศึกษา และทําการวิจัยในครั้งนี้ควรกําหนดขนาดของ

กลุมตัวอยางเทากับ 384.16 ตัวอยาง แตทั้งนี้ เพื่อใหไดผลการวิจัยที่แมนยํามากยิ่งขึ ้น ผูวิจัยจึง

กําหนดกลุมตัวอยางเพ่ิมข้ึนเปนจํานวนรวมท้ังสิ้น 400 ตัวอยาง 

 

เครื่องมือวิจัย 

งานว ิจ ัยนี้ เป นการว ิจ ัยเช ิงปร ิมาณ (Quantitative Research) โดยใช แบบสอบถาม

(Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชัน ในประเทศไทย โดยรายละเอียดในแบบสอบถามสามารถแบง 

ออกเปน 4 สวนตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของผู ตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชันในประเทศไทย

ไดแก แอปพลิเคชั่นที่ใชในการซื้อสินคาออนไลน ความถี่ในการซื้อสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชัน 

คาใชจายในการซื้อสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชัน ประเภทสินคาที่ซื้อออนไลนผานแอปพลิเคชัน 



ชวงเวลาที่ซื้อสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชัน วันที่ซื้อออนไลนผานแอปพลิเคชันอุปกรณที่ใชในการ

ซ้ือออนไลนผานแอปพลิเคชัน ชองทางการชําระเงินในการซ้ือออนไลนผานแอปพลิเคชั่น 

สวนท่ี 3 ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด (6P’s) คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)ปจจัย

ดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัดจาหนาย (Place) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

(Promotion) ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) ปจจัยดานการรักษาความเปน

สวนตัว (Privacy) 

สวนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชันในประเทศไทย คือ 

การรับรูถึงความตองการของปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อและ

พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ในการศึกษาและวิจัยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชันใน

ประเทศไทย ผูวิจัยไดจัดทาแบบสอบถามแบบออนไลนและกระจายแบบสอบถามดังกลาวผานทาง

ชองทางสังคมออนไลน คือ  Facebook,  Line,  Website   ใหแกกลุ มเปาหมายที ่เคยซื ้อสินคา

ออนไลนผานแอปพลิเคชั่นในประเทศไทย โดยวิธีการดังกลาวเปนวิธีการที่รวดเร็วและประหยัด

คาใชจาย 

 

สรุปผลการวิจัย 

1ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคท่ีใชบริการซ้ือสินคาผานแอปพลิเคช่ันในจังหวัดชลบุรี  

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือ ผูที่เคยซื้อสินคาผานแอปพลิเคชัน (รอยละ 99.80) 

เปนเพศหญิง (รอยละ 73.50) มีอายุ 20-30 ป (รอยละ 42) จบการศึกษาปริญญาตรี (รอยละ 45.50) 

อาชีพนักเรียน/นักศึกษา (รอยละ 43) มีรายไดตํ่ากวา หรือเทากับ15,000 บาท (รอยละ 37.50) 

2 ผลการวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (6P’s) ของแอปพลิเคชั ่นใน

จังหวัดชลบุรี 

3 ผลการวิเคราะหการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอปพลิเคช่ันของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี 

4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการซื้อสินคาผานแอปพลิเคชั่นของผูบริโภคในจังหวัด

ชลบุรีท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอปพลิเคชั่นของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี พบวา 

แอปพลิเคชั่นท่ีใชในการซ้ือสินคาตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอปพลิเคชั่น ของ

ผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติในภาพรวมท่ี 0.310 และแตกตางกัน

อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติในรายดาน 



ความถี่ในการซื้อสินคาผานแอปพลิเคชั่นที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผาน

แอปพลิเคชั่นของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในภาพรวมที่ 0.00 

และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในรายดาน 

จํานวนเงินในการซื้อสินคาผานแอปพลิเคชั่นในแตละครั้งที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาผานแอปพลิเคชั่นของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติใน

ภาพรวมท่ี 0.00 และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในรายดาน 

ประเภทของสินคาท่ีแตกตางกันผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอปพลิเคชั่นของผูบริโภคใน

จังหวัดชลบุรี แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติในภาพรวมที่ 0.388 และแตกตางกันอยางไมมี

นัยสําคัญทางสถิติรายดาน 

ชวงเวลาในการซื้อสินคาผานแอปพลิเคชั่นในแตละครั้งที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานแอปพลิเคชั่นของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในภาพรวม

ท่ี 0.05 และในรายดาน ยกเวนดานประเมินทางเลือกและดานการตัดสินใจซ้ือสินคา 

วันที่ในการซื้อสินคาตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานแอปพลิเคชั่นของผูบริโภคใน

จังหวัดชลบุรี แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติในภาพรวมท่ี 0.721 และแตกตางกันอยางไมมี 

นัยสําคัญทางสถิติในรายดาน 

ปจจัยในภาพรวม ดานผลิตภัณฑมีคา Sig. เทากับ 0.001 ดานราคาเทากับ 0.026 ดาน

ชองทางจัดจําหนายเทากับ 0.000 ดานสงเสริมการตลาดเทากับ 0.044 และดานความเปนสวนตัว

เทากับ 0.000 นอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงใหเห็นวา ปจจัยการตลาดทั้ง 5

ดานดังกลาว มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานแอปพลิเคชั่น สวนปจจัยทางดานการตลาดดานการ

ใหบริการมีคา Sig. เทากับ 0.058 มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงใหเห็นวา 

ปจจัยดานใหบริการไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอปพลิเคชั่น 

 

ขอเสนอแนะ 

1. จากผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการท่ีขายสินคาในระบบออนไลนบนแอปพลิเคชั่น ควรมี

กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย โดยกําหนดราคาสินคาในระดับท่ีกลุมเปาหมายซ้ือ

ได 

2. จากผลการว ิจ ัย การส งเสร ิมการตลาดมีผลตอกระบวนการตัดส ินใจซื ้อ ด ังนั้น

ผูประกอบการที่ขายสินคาในแอปพลิเคชันควรจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยางสมํ่าเสมอ โดยเฉพาะ

การใหสวนลดในการสั่งสินคาผานแอปพลิเคชั่น เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือมากข้ึน 

3. จากผลการวิจัย ดานการจัดจําหนายผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูประกอบการ

ควรใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑ มีสินคาที่หลากหลาย การเพิ่มความสะดวกในชองทาง 



การจัดจําหนายและชองทางการชําระเงิน และการโฆษณาผานสื ่อออนไลนต างๆ ที ่ตรงกับ

กลุมเปาหมาย 
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