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ABSTRACT 

 

The main objective of this research was to study the factors affecting product 

buying decision via smart phone application. The factors under investigation were 

product, price, place, promotion, personalization, and privacy. A questionnaire was 

used as an instrument for collecting data. The participants consisted of 400 people 

who have bought products or interested in buying products via smart phone 

application. The data were analyzed using descriptive statistics and multiple 

regression analysis. 

 The research revealed that privacy, personalization, place, and product 

significantly influence buying decision via smart phone application in order of 

importance from most to least. In contrast, price and promotion have no influence 

on product buying decision via smart phone application. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันอินเทอรเน็ตไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวัน ไมเพียงแตการติดตอสื่อสารหรือการ

สืบคนขอมูล แตยังรวมถึงการซ้ือขายสินคาผานอินเทอรเน็ตท่ีเรียกวา “พาณิชยอิเล็กทรอนิกส        

(E-Commerce)” หรือ การดําเนินธุรกิจโดยใชสื่ออิเล็กทรอนิกส (ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, 

2542) และเทคโนโลยีสารสนเทศตาง ๆ ไดมีสวนชวยสงเสริมใหพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเติบโตข้ึนอยาง

รวดเร็ว ทําใหผูประกอบการขนาดกลางและธุรกิจขนาดยอยหันมาสนใจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมากข้ึน 

นอกจากนี้เม่ือ 3G ไดเขามาในประเทศไทย สมารทโฟนจึงไดเขามาเปนสวนสําคัญสวนหนึ่งในการ

สรางความสะดวกสบายท่ีมากข้ึนใหกับชีวิตประจําวันมนุษย เริ่มมีสมารทโฟนเปนของตนเอง และมี

การใชงานอินเทอรเน็ตผานสมารทโฟนสูงข้ึนอยางรวดเร็ว โดย สยามอินเทลลิเจนซ (2550) พบวา 

ประเทศท่ีมีประชากรใชสมารทโฟนมากท่ีสุดคือประเทศสิงคโปร ประมาณรอยละ 55 สวนการใช

สมารทโฟน ของประเทศไทยอยูท่ีประมาณรอยละ 13 ของผูท่ีใชสมารทโฟนท้ังหมด 

ปจจุบันการใชสมารทโฟนมีการใชมากกวาเครื่องคอมพิวเตอรหลายเทาตัวและเปนสวนหนึ่ง

ในชีวิตประจําวัน เนื่องจากราคาถูก สะดวก งายตอการพกพา และมีประสิทธิภาพสูง ทําใหการทํา

ธุรกรรมผานโทรศัพทมือถือ (Mobile Commerce) หรือ M-Commerce มีบทบาทสําคัญในการ

ดําเนินธุรกิจ โดยเปนชองทางท่ีชวยทําใหยอดขายเพ่ิมมากข้ึน ครอบคลุมท้ังการดําเนินธุรกรรม

ระหวางผูดําเนินธุรกิจกับผูใชบริการสมารทโฟน (Business to Customer หรือ B2C) และระหวางผู

ดําเนินธุรกิจดวยกันเอง (Business to Business หรือ B2B) และการซ้ือสินคาออนไลนผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนไดสรางทางเลือกใหมสําหรับผูบริโภคในการซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟน เนื่องจากสามารถเขาถึงไดอยางกวางขวางในทุกกลุมคน ผูใชงานแอพพลิเคชั่นเพียง

แคเลือกซ้ือสินคาและชําระเงินผานสมารทโฟนอยางสะดวกสบายและใชไดทุกท่ีทุกเวลา รวมถึง

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนจะสนองตอบการใชงานท่ีงายและใชเวลานอยกวา โดยแอพพลิเคชั่นท่ี

ไดรับความนิยม เชน LAZADA, Central  Shopping Online, Weloveshopping และ LINE SHOP 

เปนตน 

ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงตองการศึกษาถึงการซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนและปจจัย

ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน โดยเนนท่ีสวนประสมทางการตลาด 

6 ดาน หรือ 6P ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัด 

จําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) ดานการใหบริการแบบเจาะจง 

(Personalization) และดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) ท้ังนี้เพ่ือใหผูประกอบการสามารถ
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นําผลการวิจัยไปใชวางแผนปรับปรุงการตลาดใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายและเปน

ประโยชนกับผูประกอบการในอนาคต  
 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 1) เพ่ือศึกษาการซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

 2) เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

 

1.3 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1) ผลการวิจัยสามารถใชเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการท่ีสนใจจะขายสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

 2) ผลการวิจัยสามารถนําไปใชเปนขอมูลในการทําวิจัยท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซ้ือสินคา

ผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนหรือแอพพลิเคชั่นอ่ืนในลักษณะท่ีใกลเคียงกัน 

 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 

  1.4.1 ขอบเขตเนื้อหา 

  ศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนภายใตปจจัยสวนประสม

การตลาด 6 ดาน หรือ 6P ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัด

จําหนาย(Place) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) ดานการใหบริการแบบเจาะจง 

(Personalization) และดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 

  1.4.2 ขอบเขตประชากร 

  ผูท่ีเคยซ้ือหรือสนใจซ้ือสินคาออนไลนผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน โดยใชกลุมตัวอยาง 

จํานวน 400 คน  

 



บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรมและกรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

2.1 สวนประสมการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การวางแผนปรับปรุงแตละสวนใหเขากัน

กับธุรกิจ เพ่ือนําไปปรับกลยุทธเปนท่ีตองการของกลุมเปาหมาย จนไดสวนประสมทางการตลาดท่ีดี

ท่ีสุด  แตละบริษัทหรือองคกรจะไดทราบถึงขอดีและขอเสียของธุรกิจ และนําไปปรับใชใหเกิด

ประโยชนมากข้ึน  (Kotler, 1997) รวมถึงตอบสนองความตองการของลูกคาใหลูกคาเกิดความพึง

พอใจ (Boone & Kurtz, 1989) ท้ังนี้เนื่องจากการแขงขันทางการตลาดท่ีสูงข้ึน 

สวนประสมการตลาดประกอบดวย 6P ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชอง

ทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการขาย (Promotion) การใหบริการแบบเจาะจง 

(Personalization) และการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

          1) ผลิตภัณฑ (Product) ตัวของผลิตภัณฑตองมีลักษณะท่ีนาสนใจ รูปลักษณ

นาสนใจ รวมถึงการบรรจุหีบหอใหสวยงาม คุณภาพของผลิตภัณฑตองเปนท่ียอมรับของผูบริโภค มี

ประโยชนในการใชงาน คงทน ผลิตภัณฑมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัวหาซ้ือไมไดท่ัวไปในตลาด

เปาหมาย มีความแปลกใหมเปนท่ีชื่นชอบของผูบริโภค และตราสินคามีความโดดเดนชักชวนให

ผูบริโภคสนใจในผลิตภัณฑ (Etzel, Walker & Stanton, 2001) 

          2) ราคา (Price) คุณภาพผลิตภัณฑเหมาะสมกับราคา ราคาผลิตภัณฑจะรวมคาภาษี 

และคาขนสงไปในผลิตภัณฑเพ่ือตัดปญหาการลังเลใจของผูบริโภคกับคาขนสง (Etzel et al., 2001) 

ราคาตองเปนสิ่งท่ีผูบริโภครับได ไมแพงเกินกวาคุณภาพของผลิตภัณฑ การท่ีผูบริโภคพอใจใน

ผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับราคาจะทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจจนกลับมาซ้ือซํ้าอีกครั้ง และจะเกิด

การพูดปากตอปาก หรือการรีวิวผลิตภัณฑ ทําใหเหมือนเปนการยืนยันวาการขายผลิตภัณฑกับราคา

ของผลิตภัณฑเปนท่ีนาพอใจสําหรับผูบริโภค (ภูวดล ภูมิพัฒน, 2554) 

          3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีการจัดจําหนายหลายชองทางเพ่ืออํานวย

ความสะดวกใหกับผูบริโภค ระบบมีการแจงเตือนเพ่ือใหผูบริโภครูถึงสถานการณสั่งซ้ือผลิตภัณฑ ทํา

ใหมีความปลอดภัยในการสั่งซ้ือมากข้ึน (Etzel et al., 2001) 

          4) การสงเสริมการขาย (Promotion)   การใชสติ๊กเกอรไลนเพ่ือดึงดูดความสนใจ

ของผูบริโภค มีการจัดโปรโมชั่นสวนลดใหกับลูกคา จัดโปรโมชั่นในชวงเทศกาลเพ่ือเรียกลูกคา โดยจัด

ผลิตภัณฑเปนแพ็คเก็จเพ่ือใหเขากับเทศกาล เชน วันวาเลนไทนอาจจะจัดโปรโมชั่นตุกตากับดอกไม

หรือตุกตากับชอคโกแลต (Etzel et al., 2001) 
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         5) การใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) การบริการเพ่ือใหลูกคาเกิดความ

ประทับใจ เชน สงการดอวยพรเนื่องในโอกาสตาง ๆ เชน ปใหม ตรุษจีน และเทศกาลอ่ืน ๆ สาเหตุ

เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจ รวมถึงบริการใหขอมูลกับลูกคาแบบเจาะจงรายคนดวยเชนกัน ท่ี

ตองบริการเปนรายบุคคลนี้เพราะลูกคาแตละกลุมตางสนใจสินคาท่ีแตกตางกัน ดังนั้นการแนะนํา

สินคาและบริการ จึงควรจะแนะนําตามความสนใจของลูกคาแตละรายดวยเชนกัน (ปรีชา ตรีสุวรรณ, 

2558) 

           6)  การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) คุมครองขอมูลสวนตัวของผูบริโภค มี

ระบบรักษาความม่ันคงปลอดภัยของระบบสารสนเทศท่ีเชื่อถือไดวาขอมูลเหลานี้จะไมถูกลักลอบ

นําออกไปจากระบบได รวมถึงมีแนวปฏิบัติท่ีคุมครองขอมูลสวนบุคคลของผูใชบริการนี้ดวยสราง

ความม่ันใจใหลูกคาวาจะดําเนินนโยบายรักษาความเปนสวนตัวโดยการประกาศไว (ปรีชา ตรีสุวรรณ, 

2558) 

 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ข้ันตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ซ่ึงในกระบวนการซ้ือ

โดยท่ัวไป ผูบริโภคจะผานข้ันตอน 5 ข้ันตอน (สนธยา คงฤทธิ์, 2544) ดังนี้ 

           1) การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึน

เม่ือผูบริโภคเกิดความตองการซ่ึงเกิดไดจากสิ่งตอไปนี้ 

                - สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิว กระหาย เปนตน 

                - สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) เกิดการกระตุนจากภายนอกซ่ึงมีแรง

ขับดันท่ีทําใหอยากไดมากข้ึน เชน การเห็นโฆษณาอาหารแลวอยากทาน   

          2) การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information Search) การแสวงหาขอมูล เพ่ือ

ประกอบการตัดสินใจในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจากแหลงขอมูลตาง ๆ ตอไปนี้ 

                - แหลงบุคคล (Personal Source) เชน การสอบถามจากคนท่ีรูจัก คนใกลตัว 

เพ่ือน หรือครอบครัวท่ีเคยใชผลิตภัณฑมากอน 

                - แหลงทางการคา (Commercial Source) เชน การหาขอมูลจากโฆษณา 

ตัวแทนจําหนายและพนักงานขายผลิตภัณฑ 

                - แหลงสาธารณชน (Public Source) เชน การสอบถามรายละเอียดของ

ผลิตภัณฑ บริการจากสื่อมวลชน หรือองคกรคุมครองผูบริโภค 

                - แหลงประสบการณ (Experiential Source) เกิดจากประสบการณสวนตัว

ของผูบริโภคท่ีเคยทดลองใชผลิตภัณฑ 
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          3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผูบริโภคจะกําหนด

คุณสมบัติท่ีจะใชในการเลือกผลิตภัณฑ เชน ตราสินคาของผลิตภัณฑ ราคา และบริการหลังการขาย  

          4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีผูบริโภค

ตองการมากสุดท่ีสอดคลองกับความพอใจและราคาท่ีเหมาะสม   

          5) พฤติกรรมหลังซ้ือ (Postpurchase Behavior) การเปรียบเทียบกับสิ่งท่ีคาดหวัง 

ถาผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคนั้นตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูงกวาท่ีคาดหวัง ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจในตัว

ผลิตภัณฑ เม่ือเกิดความพึงพอใจจะเกิดการซ้ือผลิตภัณฑนั้นซํ้าหรือบอกตอไปยังผูบริโภคคนอ่ืน ๆ 

ดวย 

 

2.3 สมารทโฟน (Smart Phone) 

สมารทโฟนเปนโทรศัพทเคลื่อนท่ีตางจากโทรศัพทมือถือธรรมดาตรงท่ีสามารถเชื่อมตอ

อินเทอรเน็ตและสามารถใชงานเหมือนกันคอมพิวเตอรท่ัวไป สามารถใชงานไดอยางรวดเร็วและทําให

การพกพาสะดวกสบายมากยิ่งข้ึนเพราะมีน้ําหนักเบา สามารถเปดออนไลนเพ่ือติดตอสื่อสาร  

นอกจากการสื่อสารแลวสมารทโฟนยังมีแอพพลิเคชั่นท่ีรวบรวมสิ่งอํานวยความสะดวก เชน กลอง

ถายรูป  (ทรงศักดิ์ ลิมสิริสันติกุล, 2554)  

สมารทโฟนมีขอดีนอกจากการคนหาขอมูลตาง ๆ ดูหนังหรือฟงเพลงไดแลว ยังสามารถ

เชื่อมตอกับอินเทอรเน็ตหรือสัญญาณ (Wifi) ทําใหการเขาถึงขอมูลขาวสาร โซเชียลเน็ตเวิรค รับรู

ขาวสารความเปนไปของโลกไดงาย สะดวกสบาย และยังทําใหการใชชีวิตประจําวันนั้นเปนเรื่องท่ีงาย

มากข้ึนไมวาจะเปนการทําธุรกรรมทางการเงิน หาขอมูลหรือสถานท่ีตาง ๆ จากแอพพลิเคชั่น  (ปวีณา 

ไชยรัตน, 2556) 

แนวโนมการใชสมารทโฟนในประเทศไทยเริ่มมีมากข้ึน จากขอมูลการใชสมารทโฟนท่ัวโลก

ดังแสดงในภาพท่ี 1.1 ของ asymco.com พบวาประเทศท่ีมีประชากรใชสมารทโฟนมากท่ีสุด คือ

ประเทศสิงคโปร ประมาณ 55 % สวนสัดสวนการใชสมารทโฟนของประเทศไทยประมาณ 13 % 

ของผูท่ีใชสมารทโฟนท้ังหมด   
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ภาพท่ี 1.1: สัดสวนในการใชสมารทโฟนจากท่ัวโลก  

 

 

ท่ีมา: สยามอินเทลลิเจนซยูนิต. (2550). สมารทโฟนมีสวนแบงเกิน 10% ของโทรศัพทมือถือ 

       ท่ัวโลก. สืบคนจาก42 http://www.siamintelligence.com/smartphone- 

       penetration-10-percent/. 

 

 ท้ังนี้ตลาดสมารทโฟนในประเทศไทยในป พ.ศ. 2557 มีจํานวนผูใชสมารทโฟนเกือบ 30 ลาน

เครื่อง และคาดการณวาจะมีผูใชเกือบ 40 ลานเครื่องในในป พ.ศ. 2558  และในป พ.ศ. 2560 จะ

เพ่ิมเปน 50 ลานเครื่อง (ณัฐชนน ธ. บุญสอน, 2558)  

 

2.4 การทําธุรกรรมผานมือถือ  

การทําธุรกรรมผานมือถือ (M-Commerce) หมายถึง การดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเก่ียวของ

กับธุรกรรมหรือการเงินโดยผานเครือขายโทรศัพทเคลื่อนท่ี หรือการคาขายตามระบบแนวความคิด

ของระบบการคาอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) รวมถึงการซ้ือขายสินคาผานแอพพลิเคชั่นบน

สมารทโฟน กลาวคือ การดําเนินธุรกรรมเก่ียวกับการซ้ือ การขายสินคา และการบริการ ผานอุปกรณ

มือถือแบบไรสาย สมารทโฟน บนแอพพลิเคชั่นหรือชุดโปรแกรมตาง ๆ ท่ีรันบนมือถือประเภท  

สมารทโฟน (ไพโรจน ไววานิชกิจ, 2546) 
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M-Commerce  ชวยในการเรงการเติบโตของการทําธุรกรรมผานเครือขายอิเล็กทรอนิกส

เร็วกวาการใช E-Commerce โดยท่ีจะครอบคลุมการดําเนินธุรกรรมระหวางผูดําเนินธุรกิจและ

ผูใชบริการสมารทโฟน ซ่ึง M-Commerce  สามารถท่ีจะทําการคาไดทุกสถานท่ี และทุกเวลา เพียง

แคมีการสื่อสารและสมารทโฟน โดย M-Commerce ไดถูกคิดคนข้ึนมาในป ค.ศ. 1990 ชวงท่ี     

ดอทคอม (Dot-Com) ไดรับความนิยม ซ่ึง M-Commerce เปนแนวคิดของ E-Commerce แต                

M-Commerce จะนําเอาระบบโทรศัพทมือถือเคลื่อนท่ี ซ่ึงมีการใชเครือขายยุค 3G ทําใหเกิดการ

จายคาธรรมเนียมการออกใบอนุญาตใหกับบริษัทในประเทศท่ีใชระบบระบบการสื่อสารโทรคมนาคม

ผานโทรศัพทไรสาย จากการรายงานทําใหทราบถึงอัตราการชําระเงินผานอุปกรณโทรศัพทมือถือและ 

คอมพิวเตอรพกพา (Laptop Computer) เติบโตข้ึนประมาณรอยละ 25  และการใชอินเทอรเน็ต

ความเร็วสูงในสหรัฐอเมริกาเติบโตข้ึนมาก (K. Laudon & Laudon, 2007) 

รูปแบบของ M-Commerce มีท้ังหมด 3 ยุค ยุคแรกเปนการใช SMS (Short Messages 

Services) สวนยุคท่ีสองเปนการนําเอา WAP (Wireless Application Protocol) มาใชในการติดตอ

ผานเว็บไซต และยุคท่ีสามเริ่มเขาสูเรื่องของบรอดแบรนดซ่ึงมีความเร็วในการรับและการสงขอมูล 

คุณลักษณะของ M-Commerce (ไพโรจน ไววานิชกิจ, 2546) มีดังนี้ 

          1) ความสามารถเคลื่อนยาย (Mobility) ทําใหผูบริโภคเขาถึงการใหบริการผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนไดงายข้ึน  

          2) ความสามารถเขาถึง (Reach Ability) เพราะผูบริโภคสวนใหญพกพาสมารท

โฟนมากข้ึน และมีการเชื่อมตอกับอินเทอรเน็ตทําใหสามารถเขาถึงการทําธุรกรรมผานโทรศัพทมือถือ 

          3) ความสะดวก (Convenience) สมารทโฟนสามารถพกพาไดสะดวกและมีฟงกชั่น

การใชงานท่ีงาย ไมซับซอน ทําใหผูบริโภคนิยมใช 

ลักษณะสําคัญ M-Commerce ท่ีกลาวมาทําใหผูบริโภคเขาถึงการซ้ือสินคาและการบริการ

มากข้ึนผานสมารทโฟน อีกท้ังยังทําใหเกิดความสะดวกสบาย ผูบริโภคสามารถสั่งซ้ือผลิตภัณฑไดทุก

ท่ีและทุกเวลา นอกจากนี้ M-Commerce ไดรับความนิยมเพ่ิมมากข้ึนเนื่องจากความพึงพอใจของ

ผูบริโภคท่ีทําใหการซ้ือสินคาทําไดงาย สามารถซ้ือสินคาไดเพียงแคมีสมารทโฟนเพียงเครื่องเดียว

รวมถึงการใชงานสมารทโฟนและแอพพลิเคชั่นในการสั่งซ้ือสินคานั้นทําไดงาย ไมมีความซับซอน 

เพราะถูกออกแบบมาเพ่ือรองรับการทํางานของผูบริโภค 

 

2.5  แอพพลิเคช่ันขายสินคาบนสมารทโฟน 

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน (Smart Phone Application) หมายถึง โปรแกรมท่ีถูกสราง

ข้ึนเพ่ือใชงานบนสมารทโฟนหรือแท็บเล็ต โดยประเภทของแอพพลิเคชั่นแบงไดเปน 6 ประเภท 

(สุชาดา พลาชัยภิรมยศิล, 2557) ดังนี้ 
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          1) Educations & Reference หมายถึง โปรแกรมดานสื่อการสอนออนไลน เชน  

E-book และ Language Courses เปนตน 

          2) Multimedia & Entertainment หมายถึง โปรแกรมดานความบันเทิง เชน  

การดูหนัง และฟงเพลง เปนตน 

          3) Games หมายถึง โปรแกรมเกมท่ีหลากหลาย เชน Arcade, Puzzle และ 

Action เปนตน 

          4) Lifestyle & Healthcare หมายถึง โปรแกรมดานสุขภาพ เชน การดูแลรักษา

สุขภาพ การคํานวณแคลลอรี่ และการรับประทานอาหาร เปนตน  

          5) Social Networking หมายถึง โปรแกรมติดตอสื่อสารในสังคมออนไลน เชน 

Facebook และ Twitter เปนตน 

          6) Finance & Productivity หมายถึง โปรแกรมดานการเงิน เชน การชําระเงินผาน

โทรศัพทเคลื่อนท่ี และการโอนเงินผานโทรศัพทเคลื่อนท่ี เปนตน 

แนวโนมของแอพพลิเคชั่นท่ีนาสนใจจากผูเชี่ยวชาญของบริษัท Gartner ในตลาดของ

แอพพลิเคชั่นจะเขาถึงลูกคาเฉพาะกลุมมากข้ึนโดยจะมีแอพพลิเคชั่นท่ีนาสนใจ  

(สุชาดา พลาชัยภิรมยศิล, 2557) ดังนี้ 

          1) การโอนเงินผานโทรศัพทเคลื่อนท่ี เปนชองทางท่ีมีความสะดวก รวดเร็วและ

ปลอดภัย 

          2) การติดตามสุขภาพหรือการตรวจสุขภาพทางไกล เปนการบริการเพ่ือดูแลผูปวย

ทางไกล ทําใหมีคาใชจายท่ีลดลง 

          3) การชําระเงินผานโทรศัพทเคลื่อนท่ี ทําใหผูใชบริการสะดวกสบายและมีความ

ปลอดภัย 

          4) 0การโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนท่ี เนื่องจากสังคมออนไลนทําใหการโฆษณาเปน

อีกทางเลือกหนึ่ง 

0          5) บริการเพลงประเภทตาง ๆ มีการบริการการฟงเพลงและดาวนโหลดเพลงไดงาย

มากข้ึน 

ท้ังนี้แอพพลิเคชั่นขายสินคาบนสมารทโฟนเปนแอพพลิเคชั่นชวยในการซ้ือขายสินคาผาน

ระบบออนไลน ทําใหการซ้ือขายมีความสะดวกสบายมากข้ึน แอพพลิเคชั่นจะออกแบบมาใหงายตอ

การใชงาน ไมซับซอน เขาใจงาย ภายในแอพพลิเคชั่นจะมีขอมูลของสินคาและรูปภาพ รวมถึงคะแนน

ความนิยมและความคิดเห็นจากผูใชจริง ขอมูล ขาวสาร ทําใหผูบริโภคม่ันใจในการซ้ือสินคามากข้ึน 

สําหรับแอพพลิเคชั่นขายสินคาบนสมารทโฟนท่ีไดรับความนิยมมีดังตอไปนี้  
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2.5.1 LAZADA 

LAZADA เปนแอพพลิเคชั่นขายสินคาดังแสดงในภาพท่ี 2.2 ท่ีใหผูบริโภคสะดวกสบาย โดย

การจัดหมวดหมูของสินคาและแบรนดของสินคาไวเพ่ือความสะดวกและงายตอการใชงาน โดยจะมี

การเพ่ิมรายการท่ีชื่นชอบไวได มีสินคาราคาพิเศษเพ่ือเอาใจผูบริโภคและขายสินคาตามเทศกาลตางๆ 

เพ่ือเปนของขวัญในเทศกาลสําคัญ มีคูปองสวนลดสําหรับผูท่ีติดตามขาวสารของทาง LAZADA  มี

การใหขาวสารผานทางไลน โดยทาง LAZADA จะสงขาวสารใหใชงานสมารทโฟนท่ีมี Official 

Account ของ LAZADA ดังแสดงในภาพท่ี 2.3 ทําใหผูบริโภคเขาถึงขาวสารไดมากข้ึน 

 

ภาพท่ี 2.2: แอพพลิเคชั่น LAZADA 
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ภาพท่ี 2.3: การสงขาวสารผานไลน Official Account ของ LAZADA 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

  

 

 

 

สําหรับการเลือกวิธีการชําระเงินมีหลายชองทาง ทําใหผูบริโภคเลือกชําระเงินตามความ

สะดวกไดท้ังการเก็บเงินปลายทาง บัตรเครดิต บัตรเดบิต เคานเตอรเซอรวิส Paypal บรกิารธนาคาร

ออนไลน และการผอนจายผานธนาคารกสิกรไทย ดังแสดงในภาพท่ี 2.4 

 

ภาพท่ี 2.4: การเลือกวิธีการชําระเงินของ LAZADA 
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2.5.2 Central Shopping Online 

Central Shopping Online เปนแอพพลิเคชั่นขายสินคาดังแสดงในภาพท่ี 2.5 ท่ีรวบรวม

สินคาใหผูบริโภคไดเลือกซ้ือสินคา โดยการจัดหมวดหมูของสินคาอยางชัดเจนเพ่ือใหผูบริโภคไดซ้ือ

สินคาไดงายและสะดวกดังแสดงในภาพท่ี 2.6 

 

ภาพท่ี 2.5: แอพพลิเคชั่น Central Shopping Online 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.6: หมวดหมูของ  Central Shopping Online 
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นอกจากนี้ Central Shopping Online มีฟงกชั่นคนหาสินคาเพ่ือใหผูบริโภคไดพบกันสินคา

ท่ีตรงตามความตองการ  และมีโปรโมชั่นพิเศษสําหรับผูบริโภค มีการแนะนําสินคาตามชวงเทศกาล

ตาง ๆ เพ่ือเปนการโฆษณาผลิตภัณฑ จัดสงสินคาภายในประเทศโดยไมคิดคาจัดสง วิธีการชําระเงินมี

ทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนการชําระเงินสดกับทางพนักงานสงสินคา บัตรเครดิต บัตรเดบิต ชําระเงินโดย

การโอนเขาบัญชีธนาคาร มีสถานะการสั่งซ้ือแจงใหกับผูบริโภคทราบ และตรวจเช็คสินคาไดงาย ทํา

ใหผูบริโภคมีความสะดวกสบาย มีความปลอดภัยสูง  ไมจําเปนตองไปถึงหางสรรพสินคา เพียงแคใช

สมารทโฟนเทานั้น ชวยทําใหประหยัดท้ังคาเดินทางและยังใชเวลาไมนานในการชอปปง 

 2.5.3 Weloveshopping  

Weloveshopping เปนแอพพลิเคชั่นขายสินคาดังแสดงในภาพท่ี 2.7 ท่ีมีสินคาท่ี

หลากหลาย โดยสินคาจะถูกแบงเปนหมวดหมู เชน เสื้อผา กระเปา เครื่องประดับ แมและเด็ก 

เครื่องสําอาง หนังสือ ผลิตภัณฑบํารุงผิว ของเลนและเกมส เพ่ือใหผูบริโภคสามารถคนหาไดงายและ

สะดวกดังแสดงในภาพท่ี 2.8 

 

ภาพท่ี 2.7: แอพพลิเคชั่น Weloveshopping 
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ภาพท่ี 2.8: การจัดหมวดหมูสินคาของ Weloveshopping 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผูใชงานแอพพลิเคชั่นสามารถคนหาสินคาท่ีตองการไดโดยใชฟงกชั่นคนหาสินคา มีการจัด

โปรโมชั่นสินคาลดราคา การซ้ือสินคาทําไดโดยการสมัครสมาชิกและเขาสูระบบ และเลือกสินคา สวน

การชําระคาสินคาสามารถชําระไดหลายชองทางผานทรูมันนี่ ตูเอทีเอ็ม เคานเตอรธนาคาร 

อินเทอรเน็ตแบงคก้ิง เคานเตอรเซอรวิส และวอลเล็ท บาย ทรูมันนี่ ทําใหผูบริโภคสะดวกสบายมาก

ข้ึน และมีข้ันตอนไมยุงยาก สวนการจัดสงสินคาจะจัดสงแบบ EMS เพ่ือปองการการสูญหายของ

สินคา 

 2.5.4 Shopspot   

Shopspot เปนแอพพลิเคชั่นดังแสดงในภาพท่ี 2.9 ท่ีบุคคลท่ัวไปสามารถขายสินคาได เพียง

สมัครสมาชิกและเลือก Start Selling จะสามารถโพสตขายสินคาได โดยการกรอกรายละเอียดของ

สินคา หมวดหมูสินคา ราคา และรูปภาพดังภาพท่ี 2.10  สามารถแชรลงเฟซบุก (Facebook) ผูซ้ือ

สามารถติดตอกับผูขายไดตลอด 24 ชั่วโมง โดยจะมีชอง Message สําหรับการซ้ือสินคาหรือการแชท

ไปยังผูขายสินคาดังภาพท่ี 2.11 และยังสามารถเชื่อมตอกับแอพพลิเคชั่นไลน (LINE) ไดอีกดวย 

สําหรับภาพสินคาจะมีการใหจัดเก็บรายการ เพ่ือจะไดเลือกดูสินคาท่ีตองการงายข้ึนและสามารถให

ความเห็นใตภาพสินคาได สวนการจัดสงสินคาจะแลวแตการตกลงของผูขายและผูซ้ือสินคา 
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ภาพท่ี 2.9: แอพพลิเคชั่น Shopspot 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.10: การโพสตขายสินคาของ Shopspot 
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ภาพท่ี 2.11: ชองทางการติดตอระหวางผูขายกับผูซ้ือของ Shopspot 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.6 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีกลาวมาสามารถพัฒนากรอบแนวคิดงานวิจัยไดดังภาพท่ี 2.12 
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ภาพท่ี 2.12: กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

              ตัวแปรอิสระ                ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.ผลิตภัณฑ (Product) 
- ความหลากหลาย 
- คุณภาพ 
- จุดเดน 
- รูปลักษณและบรรจภุัณฑ 
 

2. ราคา (Price) 
- ราคาสินคา 
- คาใชจายในการจัดสง 

 
 
3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
- การรับสินคาไดหลายชองทาง 
- ประหยัดคาใชจายในการเดินทาง 
- สะดวกและรวดเร็ว 

4. การสงเสริมการขาย (Promotion) 
- การใชสติกเกอรไลน 
- การแนะนําสินคาผานโซเชียลเน็ตเวิรค 
- การจัดโปรโมช่ันใหสวนลดกับลกูคา 
- การจัดโปรโมช่ันในเทศกาลตางๆ 
 
5. การใหบริการแบบเจาะจง
(Personalization) 
- การสื่อสารทางอีเมล 
- การสงขอมูลขาวสารผานเอสเอ็มเอส 
- การสงการดอวยพรในเทศกาลตางๆ 
เพ่ือใหสิทธิพิเศษ 
- การบริการตรวจสอบสถานะการสั่งซื้อ 

 
6. การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 
- การเก็บขอมูลสวนตัวของลูกคาเปน
ความลับ 
- การมีระบบความปลอดภัยในการ 
ชําระสินคา 

 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาผาน

แอพพลิเคช่ันบนสมารทโฟน 

 

 

H1 

H2 

H3 

H4 

H5 

H6 
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2.7 สมมติฐานงานวิจัย 

จากกรอบแนวคิดงานวิจัยดังแสดงในภาพท่ี 2.12 สามารถกําหนดสมมติฐานท่ีเก่ียวของได

ดังตอไปนี้ 

H1: ทัศนคติของผูบริโภคดานผลิตภัณฑจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

H2: ทัศนคติของผูบริโภคดานราคาจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

H3: ทัศนคติของผูบริโภคดานชองทางการจัดจําหนายจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

H4: ทัศนคติของผูบริโภคดานการสงเสริมการขายจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือสินคา

ผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

H5: ทัศนคติของผูบริโภคดานการใหบริการแบบเจาะจงจะสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

H6: ทัศนคติของผูบริโภคดานการรักษาความเปนสวนตัวและความปลอดภัยจะสงผล

ทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 3 

ข้ันตอนการศึกษา 
 

การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการวิจัยเชิง

สํารวจ (Survey Research) ซ่ึงมีข้ันตอนการดําเนินงานและรายละเอียดของแตละข้ันตอนดังตอไปนี้ 

 

3.1 การทบทวนวรรณกรรมและพัฒนากรอบแนวคิดงานวิจัย 

ข้ันตอนนี้เปนการรวบรวมขอมูลทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือสรางกรอบแนวคิด

งานวิจัย  โดยไดกรอบแนวคิดงานวิจัยและสมมติฐานการวิจัยดังแสดงในบทท่ี 2 

 

3.2 ประชากร กลุมตัวอยาง และการสุมตัวอยาง 

3.2.1 ประชากร 

ประชากรของการวิจัย คือ ผูท่ีเคยซ้ือหรือสนใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

โดยไมสามารถระบุขอบเขตหรือจํานวนไดอยางครบถวน (Infinite Population) 

3.2.2 กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ ผูท่ีเคยซ้ือหรือสนใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารท

โฟน จํานวน 400 คน โดยการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากตารางสําเร็จรูปของ Yamane (1973) ท่ี

ไมสามารถระบุขอบเขตหรือจํานวนประชากรไดอยางครบถวน (Infinite Population) ท่ีระดับความ

เชื่อม่ันรอยละ 95 และกําหนดคาความคลาดเคลื่อนท่ีไมเกินรอยละ 5  

 3.2.3 การสุมตัวอยาง  

งานวิจัยนี้ใชการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ไปยังประชากร

เปาหมาย 

 

3.3 การพัฒนาเครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูล  

เครื่องมือของงานวิจัยนี้ คือ แบบสอบถาม ดังนั้นข้ันตอนนี้จึงเปนการนําเอากรอบแนวคิด

งานวิจัยและสมมติฐานงานวิจัยมาพัฒนาแบบสอบถาม ซ่ึงแบบสอบถามดังแสดงในภาคผนวก ก 

ประกอบไปดวย 2 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนขอคําถามสอบถามขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามและการซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน จํานวน 11 ขอ ประกอบดวยขอคําถามแบบมีหลายคําตอบใหเลือกตอบ
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เพียงขอเดียว (Multiple-choice Question) และแบบเลือกตอบไดหลายคําตอบ (Checklist 

Question) 

สวนท่ี 2 เปนขอคําถามสอบถามความคิดเห็นผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน มีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ 

จํานวน 21 ขอ โดยแบงระดับความคิดเห็นออกเปนระดับมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอย

ท่ีสุด กําหนดคาคะแนนเปน 5, 4, 3, 2, และ 1 ตามลําดับ 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมืองานวิจัย 

เครื่องมืองานวิจัยหรือแบบสอบถามไดรับการทดสอบคุณภาพโดยการวิเคราะหหาคาความ

เชื่อม่ัน (Reliability Analysis) จากสูตรการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 

Alpha Coefficient) สําหรับขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด ผลการวิเคราะหดังแสดงใน

ภาคผนวก ข และสรปุผลไดดังตารางท่ี 3.1 

 

ตารางท่ี 3.1: การทดสอบคุณภาพของเครื่องมืองานวิจัย 

 

 

จากตารางท่ี 3.1 พบวา คา Cronbach’s Alpha ของทุกตัวแปร (ยกเวน ผลิตภัณฑ 

(Product) และราคา (Price)) มีคาสูงกวา 0.7 แสดงวามีความนาเชื่อถือสามารถใชในการเก็บขอมูล

ได 

ตัวแปร    จํานวนขอคําถาม         Cronbach’s Alpha 

ผลิตภัณฑ (Product) 3 0.627 

ราคา (Price) 2 0.658 

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 3 0.759 

การสงเสริมการขาย (Promotion) 4 0.844 

การใหบริการแบบเจาะจง 

(Personalization) 

4 0.792 

 

การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 

และความปลอดภัย 

2 0.815 

การตัดสินใจซ้ือสินคาผาน 

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

2 0.848 
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อยางไรก็ดีขอคําถามสําหรับตัวแปรผลิตภัณฑ (Product) และราคา (Price) มีคา 

Cronbach’s Alpha ต่ํากวาเกณฑ 0.7 เล็กนอย ท้ังนี้ตัวแปรผลิตภัณฑ (Product) ไดมีการตัดขอ

คําถาม 1 ขอท่ีมีความไมสอดคลองออกไปจาก 4 ขอเหลือเพียง 3 ขอแลว สวนตัวแปรราคา (Price) 

ประกอบดวย 2 ขอคําถาม จึงไมสามารถตัดขอคําถามใดท้ิงได 

 

3.5 การเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม 

ผูวิจัยไดฝากแบบสอบถามใหกับบุคคลท่ีรูจักท้ังแบบสอบถามออนไลนท่ีพัฒนาดวย Google 

Form และแบบสอบถามกระดาษ เพ่ือขอความรวมมือในการทําแบบสอบถามดวยวิธีการสุมตัวอยาง

แบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ซ่ึงการเก็บขอมูลจากการตอบแบบสอบถามข้ันตอนนี้

เปนการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยกลุมตัวอยางเปนผูกรอกขอมูลเอง (Self-Administered 

Questionnaire) จํานวน 400 ชุด 

 

3.6 การวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมทางสถิติ 

ข้ันตอนนี้เปนการนําเอาขอมูลท่ีเก็บไดจากแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดมาวิเคราะหดวย

โปรแกรมทางสถิติ โดยมีการวิเคราะหทางสถิติดังตอไปนี้ 

- การวิเคราะหสถิติพ้ืนฐานดวยความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percent) คาเฉลี่ย 

(Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการจัดระดับความคิดเห็นจากคาเฉลี่ย

ตามเกณฑตอไปนี้ 

                                           คาเฉล่ีย                         ระดับความคิดเห็น 

4.21-5.00                              มากท่ีสุด 

3.41-4.20                                มาก 

2.61-3.40                             ปานกลาง 

1.81-2.60                                นอย 

1.00-1.80                              นอยท่ีสุด 

- การวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือการทดสอบ

สมมติฐานของการวิจัย 

 

3.7 การสรุปผลงานวิจัยและจัดทํารายงานฉบับสมบูรณ 

      ข้ันตอนนี้เปนการนําผลจากการวิเคราะหขอมูลโปรแกรมทางสถิติมาสรุปผลท้ังหมด และ

นําเสนอโดยจัดทําเปนรายงานวิจัยฉบับสมบูรณ 



บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 

จากการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมทางสถิติได้ผล
ลัพธ์ดังนี้  
 
4.1 ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม 
   จากการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามแบบกระดาษและแบบออนไลน์ มีผู้ตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน แบ่งเป็นผู้ตอบแบบสอบถามแบบกระดาษจ านวน 317 คน
และแบบสอบถามออนไลน์จ านวน 83 คน โดยมีรายละเอียดของผู้ตอบแบบสอบถามดังต่อไปนี้ 

4.1.1 ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ ปรากฏผลดังตารางที่ 4.1 
 

ตารางที่ 4.1: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 
หญิง 

126 
274 

31.5 
68.5 

รวม 400 100.0 

 
          จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 274 คน คิดเป็น  
ร้อยละ 68.5 และเป็นเพศชาย 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 ตามล าดับ 

 
4.1.2 ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ ปรากฏผลดังตารางที่ 4.2 
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ตารางที่ 4.2: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 20 ปี 
20-29 ปี 
30-39 ปี 
40-49 ปี 
50 ปี ขึ้นไป 

45 
191 
80 
35 
49 

11.3 
47.8 
20.0 
8.8 
12.3 

รวม 400 100.0 

 
          จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 20-29 ปี จ านวน 191 คน คิด
เป็นร้อยละ 47.8 อายุ 30-39 ปี จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 อายุ 50 ปีขึ้นไป จ านวน 49 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.3 อายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และอายุ 40-49 ปี 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 ตามล าดับ 

 
4.1.3 ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา ปรากฏผลดังตารางที่ 

4.3 
 
ตารางที่ 4.3: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา 
  

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

90 
246 
52 
12 

22.5 
61.5 
13.0 
3.0 

รวม 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 
246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 ปริญญาโท 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 และปริญญาเอก จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดับ 

 
4.1.4 ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ ปรากฏผลดังตารางที่ 4.4 

 
ตารางที่ 4.4: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/ นักศึกษา 
เจ้าของธุรกิจ/ อาชีพอิสระ 
พนักงานบริษัทเอกชน 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ ข้าราชการ 
อ่ืน ๆ 

144 
43 
47 
162 
4 

36.0 
10.8 
11.8 
40.5 
1.0 

รวม 400 100.0 

 
          จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ/ 
ข้าราชการ จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 นักเรียน/ นักศึกษา จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.0 พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 เจ้าของธุรกิจ/ อาชีพอิสระ จ านวน 
43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 และอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดับ 

 
4.1.5 ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
การวิเคราะห์ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ปรากฏผลดังตาราง

ที่ 4.5 
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ตารางที่ 4.5: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 10,000 บาท 
10,000 – 20,000 บาท         
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
50,001 บาท ขึ้นไป 

136 
124 
61 
41 
18 
20 

34.0 
31.0 
15.3 
10.3 
4.5 
5.0 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000

บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 รองลงมา มีรายได้ระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท
จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 มีรายได้ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 61 คน คิด
เป็นร้อยละ 15.3  มีรายได้ระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 มี
รายได้มากกว่า 50,001 บาท ขึ้นไป จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และมีรายได้ระหว่าง 40,001 
– 50,000 บาท จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดับ 

 
4.1.6 ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระบบปฏิบัติการบนสมาร์ทโฟนที่ใช้ 

  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระบบปฏิบัติการบนสมาร์ทโฟนที่ใช้อยู่
ในปัจจุบัน ปรากฏผลดังตารางที่ 4.6 
 
ตารางที่ 4.6: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระบบปฏิบัติการบนสมาร์ทโฟนที่ใช้ 
 

ระบบปฏิบัติการ จ านวน ร้อยละ 

iOS  
Android 
อ่ืน ๆ 

190 
209 
1 

47.5 
52.3 
0.3 

รวม 400 100.0 
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  จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้สมาร์ทโฟนที่มีระบบปฏิบัติการ 
Android จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 ระบบปฏิบัติการ iOS จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อย
ละ 47.5  และเป็นระบบปฏิบัติการอ่ืน ๆ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 
 
4.2 การซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 

4.2.1 การเคยซ้ือสินค้าและไม่เคยซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจ าแนกตามการซื้อสินค้าและไม่เคยซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบน

สมาร์ทโฟน ปรากฏผลดังตารางที่ 4.7 
 
ตารางที่ 4.7: การเคยซื้อสินค้าและไม่เคยซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
 
การซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น

บนสมาร์ทโฟน 
จ านวน ร้อยละ 

เคย 
ไม่เคย 

257 
143 

64.3 
35.8 

รวม 400 100.0 

 
          จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบน
สมาร์ทโฟน จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.3 และไม่เคยซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ท
โฟน จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8  
 

4.2.2 แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนที่ใช้ซ้ือสินค้า 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจ าแนกตามแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนที่ใช้ซื้อสินค้าบ่อยที่สุดหรือ

สนใจที่จะใช้ซื้อสินค้ามากท่ีสุด ปรากฏผลดังตารางที่ 4.8 
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ตารางที่ 4.8: แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนที่ใช้ซื้อสินค้า  
 

แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน จ านวน ร้อยละ 

Central Shopping Online                                    
Amazon 
Weloveshopping                     
Lazada 
Zalora                                      
eBay 
Shopspot                                
Groupon 
Facebook 
LINE 
Airasia 

64 
48 
83 
129 
19 
28 
25 
1 
1 
1 
1 

16.0 
12.0 
20.8 
32.3 
4.8 
7.0 
6.3 
0.3 
0.3 
0.3 
0.3 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้หรือสนใจที่จะใช้แอพพลิเคชั่น 

Lazada จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 แอพพลิเคชั่น Weloveshopping จ านวน 83 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.8 แอพพลิเคชั่น Central Shopping Online จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 
แอพพลิเคชั่น Amazon จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 แอพพลิเคชั่น eBay จ านวน 28 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.0 แอพพลิเคชั่น Shopspot จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 แอพพลิเคชั่น Zalora 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 แอพพลิเคชั่น Groupon จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 
แอพพลิเคชั่น Facebook จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 แอพพลิเคชั่น LINE จ านวน 1 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.3 และ แอพพลิเคชั่น Airasia จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 
 

4.2.3 ความถี่ในการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจ าแนกตามความถี่ในการซื้อสินค้าหรือคาดว่าจะซื้อสินค้า ปรากฏผล

ดังตารางที่ 4.9 
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ตารางที่ 4.9: ความถ่ีในการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
  

ความถี่ในการซื้อสินค้า จ านวน ร้อยละ 

นาน ๆ ครั้ง 
บ่อยครั้ง 
สม่ าเสมอ 

328 
62 
10 

82.0 
15.5 
2.5 

รวม 400 100.0 

 
           จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าหรือคาดว่าจะซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนนาน ๆ ครั้ง จ านวน 328 คน คิดเป็นร้อยละ 82.0 ซื้อสินค้าบ่อยครั้ง 
จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 และซื้อสินค้าสม่ าเสมอ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
ตามล าดับ 

 
4.2.4 ประเภทสินค้าที่ซื้อผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจ าแนกตามประเภทสินค้าท่ีซื้อหรือสนใจที่จะซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบน
สมาร์ทโฟน ปรากฏผลดังตารางที่ 4.10 
 
 ตารางที่ 4.10: ประเภทสินค้าที่ซื้อผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 

 
   (ตารางมีต่อ) 

ประเภทสินค้าท่ีซื้อ* จ านวน ร้อยละ 
เครื่องส าอาง                              
เสื้อผ้า/ เครื่องแต่งกาย 
เครื่องใช้ไฟฟ้า 
อาหารเสริม 
ยา 
เฟอร์นิเจอร์ 
หนังสือ 
มือถือและอุปกรณ์เสริม 

104 
197 
35 
40 
8 
13 
52 
41 

26.0 
49.3 
8.8 
10.0 
2.0 
3.3 
13.0 
10.3 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ): ประเภทสินค้าท่ีซื้อผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน  
 

ประเภทสินค้าท่ีซื้อ* จ านวน ร้อยละ 

สติ๊กเกอร์ไลน์ 
อุปกรณ์กีฬา 
โมเดล 
ตั๋วเครื่องบิน 
ซีดี/ ดีวีดี 

3 
4 
2 
1 
1 

0.8 
1.0 
0.5 
0.3 
0.3 

  *ตอบได้มากกว่า 1 ประเภท 
  
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อหรือสนใจซื้อเสื้อผ้า/ เครื่องแต่ง
กาย จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.3 เครื่องส าอาง จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 
หนังสือ จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 มือถือและอุปกรณ์เสริม จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.3 อาหารเสริม จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 เครื่องใช้ไฟฟ้า จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.8 อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3  เฟอร์นิเจอร์ จ านวน 13 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.3 ยา จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 อุปกรณ์กีฬา จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
สติ๊กเกอร์ไลน์ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8  โมเดล จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5  ต๋ัว
เครื่องบินจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  และซีดี/ ดีวีดี 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 
 

4.2.5 จ านวนเงินที่ซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจ าแนกตามจ านวนเงินแต่ละครั้งที่ซื้อสินค้าหรือคาดว่าจะซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน ปรากฏผลดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.11: จ านวนเงินที่ซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 

 
          จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าหรือคาดว่าจะซื้อสินค้าในแต่
ละครั้งเป็นจ านวนเงิน 500 - 2,000 บาท จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 จ านวนเงินน้อยกว่า 
500 บาท จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5  จ านวนเงิน 2,001 - 5,000 บาท จ านวน 42 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.5 จ านวนเงิน 5,001- 10,000 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และจ านวน
เงินมากกว่า 10,000 บาทข้ึนไป จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดับ 
 
4.3 ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
          ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนในด้านต่าง ๆ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) ด้านการให้บริการแบบ
เจาะจง (Personalization) ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) และความปลอดภัย และการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน แสดงได้ดังตารางที่ 4.12 - 4.18 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

จ านวนเงินแต่ละครั้งที่ซื้อสินค้า จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 500 บาท                      
500 - 2,000 บาท 
2,001 -  5,000 บาท                  
5,001- 10,000 บาท 
มากกว่า 10,000  บาทข้ึนไป  

130 
211 
42 
14 
3 

32.5 
52.8 
10.5 
3.5 
0.8 

รวม 400 100.0 
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ตารางที่ 4.12: ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
         ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

 
          จากตารางที่ 4.12 พบว่า ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅= 3.50) โดยมีความคิดเห็นว่า สินค้าที่ขายผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีรูปลักษณ์และบรรจุภัณฑ์ที่มีความสวยงาม อยู่ในระดับมาก (X̅= 3.63) 
รองลงมา คือ สินค้าที่ขายผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีจุดเด่นที่น่าสนใจ อยู่ในระดับมาก (X̅= 
3.57) และสินค้าที่ขายผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีคุณภาพ อยู่ในระดับปานกลาง (X̅= 3.32) 
ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

  X̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. สินค้าท่ีขายผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
คุณภาพ 

4.5 30.5 59.3 4.0 1.8 3.32 0.70 ปาน
กลาง 

2. สินค้าท่ีขายผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
จุดเด่นที่น่าสนใจ 

8.3 46.0 42.0 2.5 1.3 3.57 0.73 มาก 

3. สินค้าท่ีขายผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
รูปลักษณ์และบรรจุภัณฑ์ที่มี
ความสวยงาม 

11.3 44.5 40.3 4.0 0.0 3.63 0.73 มาก 

ค่าเฉลี่ย 3.50 0.54 มาก 
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ตารางที่ 4.13:  ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
         ด้านราคา (Price) 

   
 จากตารางที่ 4.13 พบว่า ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน
ด้านราคา (Price) โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (X̅= 3.38) โดยมีความคิดเห็นว่าสินค้าท่ีขายผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีค่าใช้จ่ายในการจัดส่งสินค้าท่ีเหมาะสม อยู่ในระดับปานกลาง          
(X̅= 3.40)  รองลงมา คือ สินค้าท่ีขายผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีราคาถูกกว่าสินค้าท่ีขายผ่าน
ช่องทางอ่ืน อยู่ในระดับปานกลาง (X̅= 3.37) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.14: ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนด้านช่อง 
         ทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

                     
                    (ตารางมีต่อ) 

ด้านราคา (Price) 
ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

 X̅  S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. สินค้าท่ีขายผ่านแอพพลิเคชั่น
บนสมาร์ทโฟนมีราคาถูกกว่า
สินค้าท่ีขายผ่านช่องทางอ่ืน 

8.3 33.8 47.0 8.8 2.3 3.37 0.84 ปานกลาง 

2. สินค้าท่ีขายผ่านแอพพลิเคชั่น
บนสมาร์ทโฟนมีค่าใช้จ่ายในการ
จัดส่งสินค้าที่เหมาะสม 

6.8 35.8 49.8 6.0 1.8 3.40 0.77 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 3.38 0.69 ปานกลาง 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

  X̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. การซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น
บนสมาร์ทโฟนสามารถเลือกรับ
สินค้าได้หลายช่องทาง 

13.0 42.3 37..3 6.0 1.5 3.59 0.84 มาก 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ): ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
               ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 

 
           จากตารางที่ 4.14 พบว่า ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅= 3.82) โดยมีความคิดเห็นว่าการ
ซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง อยู่ในระดับมาก     
(X̅= 3.94) และการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนสามารถท าได้สะดวกและรวดเร็ว อยู่ใน
ระดับมาก (X̅= 3.94) และการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนสามารถเลือกรับสินค้าได้
หลายช่องทาง อยู่ในระดับมาก (X̅= 3.59)  ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

X̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

2. การซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟ
นช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายในการ
เดินทาง 

24.0 49.3 24.5 1.3 1.0 3.94 0.78 มาก 

3. การซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน
สามารถท าได้สะดวกและ
รวดเร็ว 

26.8 44.3 26.5 1.3 1.3 3.94 0.83 มาก 

ค่าเฉลี่ย 3.82 0.67 มาก 
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ตารางที่ 4.15: ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนด้านการ 
         ส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 

 
          จากตารางที่ 4.15 พบว่า ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน
ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅= 3.68) โดยมีความคิดเห็นว่า 
การขายสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีการแนะน าสินค้าตามความสนใจของสินค้าผ่านทาง
โซเชียลเน็ตเวิร์คท าให้ผู้ซื้อทราบถึงโปรโมชั่นต่าง ๆ อยู่ในระดับมาก (X̅= 3.75) รองลงมา คือ การ

ด้านการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

X̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
การใช้สติ๊กเกอร์ไลน์ในการ
โฆษณาสินค้าท าให้ผู้ซื้อทราบถึง
โปรโมชั่นต่าง ๆ 

12.0 48.5 32.5 5.8 1.3 3.64 0.81 มาก 

2. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
การแนะน าสินค้าผ่านทาง
โซเชียลเน็ตเวิร์คท าให้ผู้ซื้อ
ทราบถึงโปรโมชั่นต่าง ๆ 

11.8 56.0 28.8 2.5 1.0 3.75 0.73 มาก 

3. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
การจัดโปรโมชั่นส่วนลดให้กับ
ลูกค้า 

11.8 46.8 36.8 3.8 1.0 3.64 0.77 มาก 

4. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
การจัดโปรโมชั่นในเทศกาลต่าง 
ๆ ให้กับลูกค้า 

13.5 48.5 33.0 4.0 1.0 3.70 0.79 มาก 

ค่าเฉลี่ย 3.68 0.64 มาก 
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ขายสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีการจัดโปรโมชั่นในเทศกาลต่าง ๆ ให้กับลูกค้า อยู่ใน
ระดับมาก (X̅= 3.70) การขายสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีการใช้สติ๊กเกอร์ไลน์ในการ
โฆษณาสินค้าท าให้ผู้ซื้อทราบถึงโปรโมชั่นต่าง ๆ อยู่ในระดับมาก (X̅= 3.64) และการขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีการจัดโปรโมชั่นส่วนลดให้กับลูกค้า อยู่ในระดับมาก (X̅= 3.64)  
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.16: ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนด้านการ 
                  ให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) 
 

  
(ตารางมีต่อ) 

  
 
  

ด้านการให้บริการแบบเจาะจง
(Personalization) 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

X̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
การสื่อสารทางอีเมล์กับลูกค้า
โดยตรง 

15.0 43.3 363 3.5 2.0 3.66 0.84 มาก 

2. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
การประชาสัมพันธ์ข่าวสารผ่าน
ทางเอสเอ็มเอสส่งตรงถึงลูกค้า
แต่ละคน 

8.3 40.3 39.8 7.3 4.5 3.41 0.90 มาก 

3. การส่งการ์ดอวยพรวันเกิด
หรือเทศกาลพิเศษเพ่ือให้
ส่วนลดหรือสิทธิพิเศษเฉพาะ
บุคคล 

8.5 40.8 40.0 6.3 4.5 3.43 0.90 มาก 
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ตารางที่ 4.16 (ต่อ): ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนด้าน 
       การให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) 
 

  
 จากตารางที่ 4.16 พบว่า ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน
ด้านการให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅= 3.50) โดยมีความ
คิดเห็นว่า การขายสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีการสื่อสารทางอีเมล์กับลูกค้าโดยตรง อยู่
ในระดับมาก (X̅= 3.66) รองลงมา คือ การขายสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีบริการ
ตรวจเช็คสถานะการสั่งซื้อของแต่ละบุคคล อยู่ในระดับมาก (X̅= 3.54) การส่งการ์ดอวยพรวันเกิด
หรือเทศกาลพิเศษเพ่ือให้ส่วนลดหรือสิทธิพิเศษเฉพาะบุคคล อยู่ในระดับมาก (X̅= 3.43) และการ
ขายสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีการประชาสัมพันธ์ข่าวสารผ่านทางเอสเอ็มเอสส่งตรงถึง
ลูกค้าแต่ละคน อยู่ในระดับมาก  (X̅= 3.41) ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านการให้บริการแบบเจาะจง
(Personalization) 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

X̅ S.D.  แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

4. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี 
บริการตรวจสอบสถานะการ
สั่งซื้อของแต่ละบุคคล 

12.3 37.8 44.3 3.8 2.0 3.54 0.83 มาก 

ค่าเฉลี่ย 3.50 0.68 มาก 
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ตารางที่ 4.17: ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนด้านการรักษาความ 
         เป็นส่วนตัว (Privacy) และความปลอดภัย 
 

 
          จากตารางที่ 4.17 พบว่า ความคิดเห็นที่มีต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน
ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) และความปลอดภัย โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅= 3.48) 
โดยมีความคิดเห็นว่า การขายสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีการเก็บข้อมูลส่วนตัวของลูกค้า
เป็นความลับสินค้าที่ขายผ่านช่องทางอ่ืน อยู่ในระดับมาก (X̅= 3.51) รองลงมา คือ การขายสินค้า
ผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมีระบบความปลอดภัยในการช าระสินค้า อยู่ในระดับมาก           
(X̅= 3.46) ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านการรักษาความเป็น
ส่วนตัว (Privacy) และความ

ปลอดภัย 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

X̅ S.D.  แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
การเก็บข้อมูลส่วนตัวของ
ลูกค้าเป็นความลับ 

14.0 37.3 38.8 6.0 4.0 3.51 0.94 มาก 

2. การขายสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนมี
ระบบความปลอดภัยในการ
ช าระสินค้า 

13.0 32.0 45.8 6.3 3.0 3.46 0.90 มาก 

ค่าเฉลี่ย 3.48  0.84 มาก 
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ตารางที่ 4.18: ความคิดเห็นที่มีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
 

 
          จากตารางที่ 4.18 พบว่า ความคิดเห็นที่มีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบน
สมาร์ทโฟน โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (X̅= 3.39) โดยมีความคิดเห็นว่าจะซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น (ส าหรับผู้ที่ยังไม่เคยซื้อ) หรือตั้งใจที่จะซื้อไปอย่างต่อเนื่อง (ส าหรับผู้ที่เคยซื้อ) อยู่ใน
ระดับปานกลาง (X̅= 3.39) และจะแนะน าเพ่ือน ๆ หรือคนรู้จักให้ซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบน
สมาร์ทโฟน อยู่ในระดับปานกลาง (X̅= 3.40) เช่นกัน 
 
4.4 การทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานของงานวิจัยนี้ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยมีสมมติฐานการวิจัยทั้งหมด 6 สมมติฐาน ซึ่งกล่าวไว้ว่าปัจจัยหรือตัวแปร
อิสระทั้ง 6 ตัวแปร ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) การให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) และการรักษาความ
เป็นส่วนตัว (Privacy) และความปลอดภัย ส่งผลในทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนหรือตัวแปรตาม ทั้งนี้ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณด้วยโปรแกรม 
SPSS (Statistics Package for the Social Sciences) แสดงดังตารางที่ 4.19 
 

การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

X̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. ท่านตั้งใจที่จะซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น (ส าหรับท่านที่ยัง
ไม่เคยซื้อ) หรือตั้งใจที่จะซื้อไป
อย่างต่อเนื่อง (ส าหรับท่านที่
เคยซื้อ) 

8.5 33.8 48.0 7.3 2.5 3.39 0.83 ปานกลาง 

2. ท่านจะแนะน าเพื่อน ๆ หรือ
คนรู้จักให้ซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 

8.5 37.8 43.3 6.5 4.0 3.40 0.88 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 3.39 0.80 ปานกลาง 
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 วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
 
 ตารางที่ 4.19: Variable Entered / Removed 
 

 
ตารางที่ 4.20: Model Summary 

 
 
 
ตารางที่ 4.21: ANOVA 

 
ตารางที่ 4.22: Coefficients 
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          ตารางที่ 4.19, 4.20, 4.21, 4.22, พบว่า ปัจจัยที่ศึกษาสามารถอธิบายถึงการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟนได้ร้อยละ 54.6 (R2= 0.546 ; F = 78.737 ; p = 0.000) โดย
มีปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) 
(Beta = 0.120 ;     t = 2.781 ; p = 0.006)  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) (Beta = 0.169 ; t 
= 3.160 ; p = 0.002)  การให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) (Beta = 0.197 ; t = 3.762 ; 
p = 0.000) และการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) และความปลอดภัย (Beta = 0.343 ; t = 
7.603 ; p = 0.000)  ส่วนปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
ได้แก่ ราคา (Price) (Beta = 0.054 ; t = 1.201 ; p = 0.231) และการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) (Beta = 0.060 ; t = 1.056 ; p = 0.292) ดังนั้นการวิจัยนี้ให้ผลที่สนับสนุนสมมติฐาน 
4 ข้อ ได้แก่ H1, H3, H5, และ H6 จากสมมติฐานจ านวน 6 ข้อ  ดังแสดงในตารางที่ 4.20 และภาพที่ 
4.1 
 ทั้งนี้พบว่า การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) และความปลอดภัย (Beta = 0.343) ส่งผล
มากที่สุดต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน รองลงมา ได้แก่ การให้บริการ
แบบเจาะจง (Personalization) (Beta = 0.197)  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) (Beta = 0.169)  
และผลิตภัณฑ์ (Product) (Beta = 0.120) ตามล าดับ  
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ตารางที่ 4.23: ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ปัจจัย Beta t p สมมติฐาน   การ
สนับสนุน 

ผลิตภัณฑ์ (Product) 0.120 2.781 0.006 H1 สนับสนุน 

ราคา (Price) 0.054 1.201 0.231 H2 ไม่สนับสนุน 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 0.169 3.160 0.002 H3 สนับสนุน 

การส่งเสริมการขาย (Promotion) 0.060 1.056 0.292 H4 ไม่สนับสนุน 

การให้บริการแบบเจาะจง  
(Personalization) 

0.197 3.762 0.000 H5 สนับสนุน 

การรักษาความเป็นส่วนตัว 
(Privacy) และความปลอดภัย 

0.343 7.603 0.000 H6 สนับสนุน 

 
R2= 0.546; F = 78.737; p = 0.000 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



41 
 

 
ภาพที่ 4.1: การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

*p < 0.05; **p < 0.01; ***p < 0.001 

2. ราคา (Price) 
- ราคาสินค้า 
- ค่าใช้จ่ายในการจัดส่ง 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
- การรับสินค้าไดห้ลายช่องทาง 
- ประหยัดคา่ใช้จ่ายในการเดินทาง 
- สะดวกและรวดเร็ว 
 

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
- การใช้สติกเกอรไ์ลน ์
- การแนะน าสินค้าผ่านโซเชียลเนต็เวิร์ค 
- การจัดโปรโมชั่นให้ส่วนลดกับลกูค้า 
- การจัดโปรโมชั่นในเทศกาลต่างๆ 
 

5. การให้บริการแบบเจาะจง
(Personalization) 
- การสื่อสารทางอีเมล ์
- การส่งข้อมูลข่าวสารผ่านเอสเอม็เอส 
- การส่งการ์ดอวยพรในเทศกาลตา่งๆ 
เพื่อให้สิทธิพิเศษ 
- การบริการตรวจสอบสถานะการสั่งซื้อ 

6. การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) 
- การเก็บข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าเป็น
ความลับ 
- การมีระบบความปลอดภัยในการ 
ช าระสินค้า 

 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
แอพพลิเคชัน่บนสมาร์ทโฟน 

 

 

0.120***

** 

0.054 

0.169** 

0.060 

0.197*** 

0.343*** 

1.ผลิตภัณฑ์ (Product) 
- คุณภาพ 
- จุดเด่น 
- รูปลักษณ์และบรรจภุัณฑ ์
 

R2= 0.546*** 



บทท่ี 5 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณท่ีเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามท้ังแบบออนไลนและ

แบบกระดาษ และนํามาวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมทางสถิติ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนท้ังหมด 6 ดาน ประกอบดวย 1) ดาน

ผลิตภัณฑ (Product) 2) ดานราคา (Price) 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 4) ดานการ

สงเสริมการขาย (Promotion) 5) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) และ 6) ดาน

การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และความปลอดภัย ท้ังนี้สามารถสรุปผลและอภิปรายผล 

พรอมระบุขอจํากัดและแนวทางในการพัฒนาตอไดดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

จากการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 68.5) มีอายุ 20-29 ป (รอยละ 47.8) มีการศึกษา   

ระดับปริญญาตรี (รอยละ 61.5) มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ/ ขาราชการ (รอยละ 40.5) มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท (รอยละ 34.0) ใชระบบปฏิบัติการ Android บนสมารทโฟน 

(รอยละ 52.3) เคยซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน (รอยละ 64.3) โดยใชหรือสนใจจะใช

แอพพลิเคชั่น Lazada ในการซ้ือสินคา (รอยละ 32.3) มีความถ่ีในการซ้ือสินคาหรือคาดวาจะซ้ือ

สินคานาน ๆ ครั้ง (รอยละ 82.0) ซ้ือหรือคาดวาจะซ้ือสินคาประเภทเสื้อผา/ เครื่องแตงกาย        

(รอยละ 49.3) และมีจํานวนเงินท่ีซ้ือสินคาหรือคาดวาจะซ้ือสินคาในแตละครั้งเปนจํานวน          

500 - 2,000 บาท (รอยละ 52.8) 

สําหรับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบน    

สมารทโฟน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 

โดยรวมอยูในระดับมาก (X�= 3.50) ดานราคา (Price) โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (X�=3.38)  

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยรวมอยูในระดับมาก (X�=3.82) ดานการสงเสริมการขาย 

(Promotion) โดยรวมอยูในระดับมาก (X�= 3.68) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) 

โดยรวมอยูในระดับมาก (X�= 3.50) และดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และความ

ปลอดภัย โดยรวมอยูในระดับมาก (X�= 3.48) สวนการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบน 

สมารทโฟนโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (X�= 3.39) 

 ในสวนของผลการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบน 

สมารทโฟนสามารถสรุปไดดังนี้ 
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           1) ปจจัยดานผลิตภณัฑ (Product) สงผลในทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01      

           2) ปจจัยดานราคา (Price) ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบน

สมารทโฟน                                                                             

           3) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) สงผลในทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01      

           4) ปจจัยดานการสงเสริมการขาย (Promotion) ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา

ผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

           5) ปจจัยดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) สงผลในทางบวกตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001      

           6) ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และความปลอดภัยสงผลใน

ทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.001 

 ท้ังนี้จะพบวาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมากท่ีสุด

คือ ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และความปลอดภัย รองลงมา ไดแก ปจจัยดาน

การใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) และปจจัย

ดานผลิตภัณฑ (Product) ตามลําดับ   

 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีสงผลในทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบน

สมารทโฟน ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานการใหบริการ

แบบเจาะจง (Personalization) และดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และความปลอดภัย 

ดังนั้นผูขายสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนควรใหความสําคัญกับปจจัยในดานตาง ๆ ดังนี้ 

           1) ดานผลิตภัณฑ – ผลิตภัณฑท่ีนํามาขายตองมีความหลากหลาย มีคุณภาพเปนท่ี

ยอมรับของผูบริโภค มีความเปนเอกลักษณหรือมีจุดเดนเฉพาะตัว รวมถึงมีรูปลักษณและบรรจุภัณฑ

ท่ีมีความสวยงาม 

           2) ดานชองทางการจัดจําหนาย – การขายสินคาตองใหผูซ้ือเลือกรับสินคาไดหลาย

ชองทาง และอํานวยความสะดวกใหผูซ้ือสามารถซ้ือสินคาไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 

           3) ดานการใหบริการแบบเจาะจง – ผูขายควรสื่อสารกับผูซ้ือโดยตรง ท้ังนี้ไมวาจะ

เปนทางอีเมลหรือเอสเอ็มเอส เพ่ือใหขอมูลขาวสารหรือสิทธิพิเศษตาง ๆ ท่ีเจาะจงเฉพาะบุคคล เชน 

วันเกิด นอกจากนี้ยังรวมถึงการมีบริการใหผูซ้ือตรวจสอบสถานะการสั่งซ้ือดวย 
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          4) ดานการรักษาความเปนสวนตัวและความปลอดภัย – ผูขายจะตองเก็บรักษา

ขอมูลสวนตัวของลูกคาเปนความลับ และมีระบบความปลอดภัยท่ีนาเชื่อถือไดวาขอมูลสวนตัวของ

ลูกคาจะไมถูกลักลอบออกจากระบบ โดยเฉพาะความปลอดภัยในข้ันตอนการชําระสินคา ท้ังนี้จะตอง

สรางความม่ันใจใหกับผูซ้ือในระบบดังกลาว เชน การมีนโยบายรักษาความเปนสวนตัว (Privacy 

Policy) ประกาศใหผูซ้ือทราบและดําเนินงานตามนโยบายนั้น 

 สวนปจจัยท่ีไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน ไดแก ดาน

ราคา (Price) และดานการสงเสริมการขาย (Promotion) อาจเปนไปตามท่ี อณัฐพล ขังเขตต (2553) 

พบวา ราคาไมใชปจจัยหลักในการซ้ือสินคาบนอินเทอรเน็ต ดังนั้นการสงเสริมการขายดวยการจัด

โปรโมชัน่ตาง ๆ และใหสวนลดจึงไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารท      

โฟนดวยในทํานองเดียวกัน 

 

5.3 ขอจํากัดของการวิจัย 

 งานวิจัยนี้เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางดวยการสุมตัวอยางตามสะดวก (Convenience 

Sampling) ทําใหไดผูตอบแบบสอบถามท่ีไมเคยซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน จํานวน 

193 คน จาก 400 คน คิดเปนรอยละ 35.8 รวมถึงขอคําถามสําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑและดาน 

ราคามีผลการวิเคราะหคาความนาเชื่อถือต่ํากวาเกณฑ 0.7 เล็กนอย จึงอาจทําใหผลวิจัยคลาดเคลื่อน 

 

5.4 แนวทางการพัฒนาตอ 

 1) ควรเก็บขอมูลจากผูท่ีเคยซ้ือสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนโดยเฉพาะ 

 2) ควรปรับปรุงเปลี่ยนขอคําถามสําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑและดานราคาใหมีความ

เหมาะสมมากข้ึน 

 3) ควรปรับเพ่ิมปจจัยอ่ืน ๆ นอกเหนือจากปจจัยสวนประสมการตลาด 6P เชน ปจจัยดาน

อิทธิพลทางสังคม เปนตน 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงใน         ท่ีตรงกับขอมูลของทานมากท่ีสุด 

1. เพศ  

       1) ชาย        2) หญิง 

2. อายุ  

        1) ต่ํากวา 20 ป        2) 20-29 ป 

        3) 30-39 ป        4) 40-49 ป 

        5) 50 ป ข้ึนไป  

3. ระดับการศึกษา 

        1) ต่ํากวาปริญญาตรี        2) ปริญญาตรี 

        3) ปริญญาโท        4) ปริญญาเอก 

4. อาชีพ 

        1) นักเรียน / นักศึกษา        2) เจาของธุรกิจ / อาชีพอิสระ 

        3) พนักงานบริษัทเอกชน        4) พนักงานรัฐวิสาหกิจ / ขาราชการ 

        5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ............................  

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

        1) ต่ํากวา 10,000 บาท        2) 10,000 – 20,000 บาท 

        3) 20,001 – 30,000 บาท        4) 30,001 – 40,000 บาท       

        5) 40,001 – 50,000 บาท        6) 50,001 บาท ข้ึนไป 

6. ระบบปฏิบัติการบนสมารทโฟนท่ีใชอยูในปจจุบัน 

        1)  iOS        2) Android 

        3) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ............................         

7. ทานเคยซ้ือสินคาผานแอพพลเิคชัน่บนสมารทโฟนหรือไม 

       1) เคย        2) ไมเคย 
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8.  ทานใชแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนใดในการซ้ือสินคาบอยท่ีสุดหรือสนใจท่ีจะใชมากท่ีสุด 

        1) Central        2) Amazon 

        3) Weloveshopping        4) Lazada 

        5) Zalora        6) eBay 

        7) Shopspot        8) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................. 

9. ทานซ้ือสินคาผานแอพพลเิคชั่นบนสมารทโฟนหรือคาดวาจะซ้ือมากนอยเพียงใด 

        1)  นานๆครั้ง        2) บอยครั้ง 

        3) สมํ่าเสมอ         

10. ทานเคยซ้ือสินคาใดผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนหรือสนใจจะซ้ือสินคาใดผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

        1) เครื่องสําอาง        2) เสื้อผา / เครื่องแตงกาย 

        3)เครื่องใชไฟฟา        4) อาหารเสริม 

        5) ยา        6) เฟอรนิเจอร 

        7) หนังสือ        8) มือถือและอุปกรณเสริม 

        9) อุปกรณตกแตงรถยนต        10) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................. 

11. โดยเฉลี่ยทานซ้ือสินคาหรือคาดวาจะซ้ือผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนในแตละครั้งเปนเงิน

เทาใด 

        1) นอยกวา 500 บาท        2) 500 - 2,000 บาท 

        3) 2,001 -  5,000 บาท        4) 4) 5,001- 10,000 บาท       

        5) มากกวา 10,000  บาทข้ึนไป  
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สวนท่ี 2 ความคิดเห็นท่ีมีตอการซ้ือสินคาผานแอพพลิเคช่ันบนสมารทโฟน 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองระดับความคิดเห็นท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานท่ีมีตอ

การซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมากท่ีสุด 

 

 ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปานกลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

ผลิตภัณฑ (Product) 

1. สินคาท่ีขายผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟนมีความ

หลากหลาย 

     

2. สินคาท่ีขายผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟนมีคุณภาพ 

     

3. สินคาท่ีขายผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟนมีจุดเดนท่ี

นาสนใจ 

     

4. สินคาท่ีขายผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟนมีรูปลักษณและ

บรรจุภัณฑท่ีมีความสวยงาม 

     

ราคา (Price) 

1.fสินคาท่ีขายผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟนมีราคาถูกกวา

สินคาท่ีขายผานชองทางอ่ืน 

     

2. สินคาท่ีขายผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟนมีคาใชจายในการ

จัดสงสินคาท่ีเหมาะสม 
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 ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปานกลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

1.ดการซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน

สามารถเลือกรับสินคาไดหลาย

ชองทาง 

     

2. การซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบน 

สมารทโฟนชวยประหยัด

คาใชจายในการเดินทาง 

     

3. การซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน

สามารถทําไดสะดวกและ

รวดเร็ว 

     

การสงเสริมการขาย (Promotion) 

1.ดการขายสินคาผาน         

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมี

การใชสติ๊กเกอรไลนในการ

โฆษณาสินคาทําใหผูซ้ือทราบถึง

โปรโมชั่นตางๆ 

     

2. การขายสินคาผาน          

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมี

การแนะนําสินคาผานทาง

โซเชียลเน็ตเวิรคทําใหผูซ้ือทราบ

ถึงโปรโมชั่นตางๆ 
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 ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปานกลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

3. การขายสินคาผานแอพพลิเคชั่น

บนสมารทโฟนมีการจัดโปรโมชั่น

สวนลดใหกับลูกคา 

     

4. การขายสินคาผาน           

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมีการ

จัดโปรโมชั่นในเทศกาลตางๆ ใหกับ

ลูกคา 

     

การใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) 

1.กการขายสินคาผาน         

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมีการ

สื่อสารทางอีเมลกับลูกคาโดยตรง 

     

2. การขายสินคาผาน          

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมีการ

ประชาสัมพันธขาวสารผานทางเอส

เอ็มเอสสงตรงถึงลูกคาแตละคน 

     

3. การสงการดอวยพรวันเกิดหรือ

เทศกาลพิเศษเพ่ือใหสวนลดหรือ

สิทธิพิเศษเฉพาะบุคคล 

     

4. การขายสินคาผาน          

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมี 

บริการตรวจเช็คสถานะการสั่งซ้ือ

ของแตละบุคคล 
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 ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปานกลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และความปลอดภัย 

1. การขายสินคาผาน          

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมี

การเก็บขอมูลสวนตัวของลูกคา

เปนความลับ 

     

2. การขายสินคาผาน          

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนมี

ระบบความปลอดภัยในการ

ชําระสินคา 

     

การตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

1. ทานตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาผาน

แอพพลิเคชั่น (สําหรับทานท่ียัง

ไมเคยซ้ือ) หรือตั้งใจท่ีจะซ้ือไป

อยางตอเนื่อง (สําหรับทานท่ีเคย

ซ้ือ) 

     

2. ทานจะแนะนําเพ่ือนๆ หรือ

คนรูจักใหซ้ือสินคาผาน         

แอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 

     

 

** ขอบคุณทุกทานท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ ** 
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ภาคผนวก ข 

ผลการวิเคราะหคาความเช่ือม่ัน (Reliability Analysis) 
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ผลการวิเคราะหคาความเช่ือม่ัน (Reliability Analysis) 

 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 

1.1 กอนตัดขอคําถาม 

 

 
1.2 ภายหลังตัดขอคําถาม 

 
 

2. ราคา (Price) 

 

 
 

 



56 

 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

 

 
 

4. การสงเสริมการขาย (Promotion) 

 

 
 

5. การใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) 
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6. การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และความปลอดภัย 

 

 
 

7. การตัดสินใจซ้ือสินคาผานแอพพลิเคช่ันบนสมารทโฟน (Intention) 
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