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บทคดัย่อ 
การศกึษาวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ (1)เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรม

การซื้อผลิตภณัฑ์ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (2)เพื่อศกึษา
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (3)เพือ่
ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่
ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรทีอ่าศยัอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามรูปแบบออนไลน์ต่อกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ท าการวเิคราะห์ข้อมูลในรูปของความถี่ด้วยร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
ทดสอบความสมัพนัธโ์ดยใชก้ารทดสอบ F-test/ANOVA  และ Pearson Correlation 

ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างมพีฤตกิรรมการซือ้ผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ โดยบุคคนใกลต้วัทีม่ี
อทิธพิลคอืเพือ่น ผลติภณัฑท์ีส่นใจซื้อคอืเครื่องแต่งกาย แฟชัน่ และความงาม ซื้อเพราะไดร้บัคะแนนสะสม 
ส่วนลดและโปรโมชัน่ เลือกซื้อผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee Lazada เป็นต้น ซึ่งซื้อทันทีเมื่อต้องการ
ผลิตภณัฑ์และได้รบัอทิธิพลจากรวีิวของผู้บรโิภค ก่อนซื้อมกีารเปรยีบเทียบราคาจากหลายร้าน ผลการ
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ทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
ที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’S) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้ อ
ผลติภณัฑ์ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครไปในทศิทางเดียวกัน
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แต่ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’S) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ ดา้นบุคคลใกลต้วัที่แนะน า ประเภทสนิค้าที่สนใจ
ซื้อ เหตุผลในการซื้อ ช่องทางที่ท าการซื้อ ช่วงเวลาในการซื้อ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’S) 
ดา้นบุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์ดา้นบุคคลใกลต้วัทีแ่นะน า 
ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด,พฤตกิรรมผูบ้รโิภค,แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ 

ABSTRACT 
The objectives of this study were 1. personal factors affecting behavior purchasing products 

on online application of consumers in Bangkok, 2. Consumers behavior purchasing products on 
online application of consumers in Bangkok, and 3. Marketing Mix factors relate to behavior 
purchasing products on online application of consumers in Bangkok. The sample group was 400 
people of consumer in Bangkok. Who used online shopping application to purchase various product. 
The research instrument used for collecting data was questionnaires. The data were analyzed using 
frequency, percentage, mean and standard deviation - particularly use of F-test/ANOVA and Pearson 
Correlation to analyze the data. 
  In the study, the samples which responded to the questionnaire shared the following 
consumer behaviors used online shopping application to purchase product: Most people have friends 
influence purchases of products and interested product group clothes fashion and beauty. They buy 
products because they get a discount at Shopee, Lazada and buy products when they need it soon. 
Reviewer of real products effecting for consumers, then consumers compare price before decision 
to buy products. As for hypothesis testing results, the inferential statistics showed 1. That personal 
factor: genders, age, occupation, education level and average monthly income affected on behaviors 
purchasing products on online application of consumers in Bangkok. The statistical significance at 
0.05 level. 2. The marketing mix(7P’s) including product, price, place, promotion, people, physical 
evidence and process were related to the purchasing behaviors of online application users in 
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Bangkok. The statistical significance at 0.05 level. But the promotion factor had no relationship to 
intimate person, purchasing products, reason for purchase, channel for purchase, place for purchase, 
times for purchase and the people factor no relationship to intimate person on online application 
Keyword: marketing mix factor, consumer behaviors, online application 

 

บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ในปัจจุบันเทคโนโลยีการติดต่อสื่อสารได้ถูกพฒันาเข้าสู่ยุคสงัคมออนไลน์ ส่งผลให้ประชาชน
สามารถเขา้ถงึบรกิารด้านขอ้มูลข่าวสาร และสื่อสารกบับุคคลอื่นได้ในระยะเวลาอนัสัน้ ด้วยเหตุนี้จงึมกีาร
ประยุกตข์ายผลติภณัฑแ์ละบรกิารออนไลน์เกดิขึน้ สง่ผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซือ้ทีเ่ปลีย่นไปจากเดมิ
เริม่ท าการซื้อขายผ่านทางช่องทางออนไลน์เกิดธุรกิจรูปแบบใหม่ เรยีกว่า ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(Electronic Commerce) หรอื อคีอมเมริ์ซ (E-Commerce)  และมแีพลตฟอร์ม E-Marketplace ส าหรบัซื้อ
ขายผลติภณัฑแ์ละบรกิารผ่านทางสือ่กลางออนไลน์โดยเฉพาะมทีัง้รูปแบบของเวบ็ไซต์และแอพพลเิคชัน่ซึ่ง
เปิดโอกาสใหผู้ป้ระกอบการลงขายผลติภณัฑบ์นแพลต็ฟอรม์ E-Marketplace ในประเทศไทยแพลต็ฟอรม์ที่
ไดร้บัความนิยมมากเป็นรูปแบบของแอพพลเิคชัน่บนมอืถอื คอื Shopee Lazada Facebook Marketplace 
และTikTok Shop โดยผูบ้รโิภคปรบัเปลีย่นมาใชม้ากขึน้ ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรสัโค
โรนา 2019 ระหว่างปี 2563-2564 จากผลส ารวจของส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิล็กทรอนิกส์(ETDA) 
พบว่าประชาชนใช้บรกิารสัง่ซื้อผลติภณัฑแ์ละบรกิารผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์มากถงึ 47.7%  เนื่องจาก
มาตรการป้องกนัการระบาดของเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019จากรฐับาล มกีารจ ากดัการเดนิทาง ก าหนดช่วงเวลา
ปิดเปิดห้างสรรพสินค้า เน้นให้ประชาชนท างานที่บ้าน (Work from Home) พฤติกรรมของผู้บริโภคจึง
เปลีย่นไปโดยสิน้เชงิ เน้นซื้อผลติภณัฑอ์ุปโภคบรโิภคทางออนไลน์เป็นหลกัจนเกดิเป็นพฤตกิรรมความเคย
ชิน (อ้างอิงจาก https://www.etda.or.th) จากข้อมูลการใช้อินเทอร์เน็ตของประชากรณ์ในจังหวัด
กรุงเทพมหานครมทีัง้สิน้ 7.6 ลา้นคน โดยประชากรทีใ่ชโ้ทรศพัท์เคลื่อนทีท่ ัง้หมด 8 ลา้นคน ซึ่งเป็นจงัหวดั
ทีใ่ชอ้นิเทอร์เน็ตผ่านโทรศพัท์เคลื่อนที่มากทีสุ่ดในประเทศไทย(อ้างองิจาก http://ittdashboard.nso.go.th) 
ซึ่งประเทศไทยมสีถติิการใช้โทรศพัท์เคลื่อนที่ดาวโหลดแอพพลเิคชัน่เกี่ยวกบัการซื้อขายผลติภณัฑ์หรอื
บรกิารออนไลน์มากเป็นอนัดบัสามของแอพพลเิคชัน่ทัง้หมดรองจากแอพพลเิคชัน่เกีย่วกบัโซเชีย่ลมเีดยีและ
แอพพลิเคชัน่ส าหรบัดูวดีีโอ จึงท าให้จงัหวัดกรุงเทพมหานครเป็นจงัหวดัที่มีแนวโน้มในการดาวโหลด
แอพพลเิคชัน่เกี่ยวกบัการซื้อขายผลติภณัฑ์หรอืบรกิารออนไลน์มากทีสุ่ดในประเทศไทย โดยสถติกิารดาว
โหลดแอพพลิเคชัน่เกี่ยวกบัการซื้อขายผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารออนไลน์มากที่สุดคอื Shopee ตามมาด้วย
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Lazada (อ้างอิงจาก www.everydaymarketing.co)  จากข้อมูลศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี ปี 2566 
ประเมนิธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) ในปี 2566 มมีูลค่าถึง 5.6 แสนล้านบาท
เตบิโตกว่า 20% จากพฤตกิรรมการบรโิภคที่เปลี่ยนไปเป็นออนไลน์มากขึ้นหลงัสถานการณ์ไวรสัโคโรนา 
2019  ทัง้นี้เมื่อผูบ้รโิภคมปีรมิาณเพิม่ขึน้ การแข่งขนัทางกลยุทธ์ของแอพพลเิคชัน่ขายผลติภณัฑอ์อนไลน์
ต่างๆ จึงเพิม่ขึ้นตามไปด้วย มกีารเพิม่ระบบไลฟ์สตรีม(Livestream ) เพิม่ส่วนลดโปรโมชัน่ หรอืแม้แต่
แข่งขนัทางด้านขนส่งบางแพล็ตฟอร์มมขีนส่งเป็นของบรษิัทเอง บางแพล็ตฟอร์มร่วมมอืกบับรษิทัขนส่ง
พนัธมติร เพื่อใหก้ารจดัส่งผลติภณัฑถ์งึมอืผูร้บัรวดเรว็ทีสุ่ด รวมทัง้ยงัมผีูป้ระกอบจากจนีเขา้มาลงทุนขาย
ผลิตภัณฑ์บนแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ในประเทศไทยด้วย ท าให้ตลาดขายผลิตภัณฑ์และให้บริการบน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ดึงดูดทั ้งผู้บริโภคและผู้ประกอบการได้มากขึ้นกว่ า เดิม  (อ้างอิงจาก
https://www.ttbbank.com) 

 ดังนัน้ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภณัฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจังหวดักรุงเทพมหานคร เพราะประชากรใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครคอืกลุ่มตลาดขนาดใหญ่ในการซื้อขายผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ และยอดการซื้อ
ขายมีแนวโน้มเติมโตได้ในอนาคต ผู้วิจัยจึงท าการศึกษาเพื่อให้ทราบข้อมูลว่ามีปัจจัยใจใดส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อและเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการน าขอ้มูลที่ได้ไปประยุกต์ใช้ให้เกดิประโยชน์ทางธุรกจิ
ตลอดจนสามารถสรา้งกลยุทธิท์างการตลาดในอนาคตไดอ้ย่างยัง่ยนื 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทาง
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ผ่าน
ทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่
แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจังหวดั
กรุงเทพมหานครทีต่่างกนั  
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2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านทาง
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีต่่างกนั  

ขอบเขตการวิจยั 

1.ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรที่ใช้ในการวิจยั คือ ประชากรทัง้หมดที่อาศัยอยู่ในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร จ านวน 
5,479,953 คน (อ้างอิงจาก สถิติประชากรทางการทะเบียนราษฎร , ส านักงานบริหารทะเบียนกรมการ
ปกครอง, กรกฎาคม 2566) 

กลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรของ ทาโร ยามาเน่  (Taro 
Yamane, 1973, P.125) จ านวน 400 ตวัอย่าง 

2.ขอบเขตด้านเน้ือหา 

ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ 

          1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้านราคา 
(Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร 
(People) ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ดา้นกระบวนการ (Process) 

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 

1.พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของคนวยัท างานในเขตกมรีุงเทพ
มหานคร ประกอบด้วย บุคคลใกล้ตวัที่แนะน า (Who) ประเภทสนิค้าที่สนใจซื้อ (What) เหตุผลใน
การซื้อ (Why) ช่องทางทีท่ าการซื้อ (Where) ช่วงเวลาในการซื้อ (When) บุคคลทีม่อีทิธพิลในการ
ซือ้ (Whom) วธิกีารซือ้ (How) 

3.ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ขอบเขตระยะเวลาที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้  ได้ด าเนินการวจิยั  ตัง้แต่เดอืนพฤษภาคม พ.ศ. 2566 
ถงึ เดอืนกรกฎาคม พ.ศ.2566  
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1.เพือ่ทราบถงึปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด(7P’s) ทีส่ง่ผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  

2.เพื่อเป็นแนวทางใหผู้้ประกอบธุรกจิพาณิชยอ์เิล็กทรอนิกส ์(Electronic Commerce) น าขอ้มูลไป
ใชใ้นการปรบัปรุงคุณภาพวางแผนกลยุทธิใ์หส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมของผู้บรโิภค และเป็นแนวทางขอ้มูล
ใหก้บัผูท้ีต่อ้งการศกึษาน าไปต่อยอดงานวจิยัในอนาคต 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2538  (อา้งถงึใน นภสัรน์ันท์ เสมอพทิกัษ์, 2562, หน้า 5-6) กล่าวว่า ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพ รายได้ อาชพี ระดบัการศกึษา 
นักการตลาดนิยมน าส่วนประกอบเหล่านี้มาเป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนการตลาดและก าหนดกลุ่มเป้าหมาย
ของผูบ้รโิภค เนื่องจากมคีวามงา่ยในการวดัผลมากกว่าตวัแปรดา้นอื่น  

Kotler (อา้งถงึใน วชัรนิทร ์แฟงทอง, 2565, หน้า 8) ไดใ้หค้วามหมายปัจจยัทางประชากรศาสตรว์่า 
เป็นปัจจยัส่วนบุคคลที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์หรอืบรกิารของผู้บรโิภค โดยลกัษณะทาง
ประชากรณ์ทีส่ าคญัถูกน ามาเป็นเกณฑใ์นการแบ่งผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน   

2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2004) (อ้างถึงใน ทรงพร เทือกสุบรรณ , 2562, หน้า 28-29) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาด
ส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Service Marketing Mix) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นบุคคลหรอืผูใ้หบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
โดยทุกปัจจยัจะมคีวามเกี่ยวพนักนัและเท่าเทยีมกนัขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารจะวางกลยุทธ์ใหน้ ้าหนักความส าคญั
ไปทีปั่จจยัใดมากกว่าเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2552 (อ้างถงึใน ณัชชา โพธิน์าฝาย, 2566, หน้า 4-5) กล่าวว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมไดเ้พื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Channel 
Distribution) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากรหรอืพนกังาน (People) ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นตน้ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 



7 
 

 

Schiffman & Kanuk (2005) (อา้งถงึใน ทรงพร เทอืกสุบรรณ, 2562, หน้า 30) กล่าวว่า พฤตกิรรม
ผู้บรโิภค หมายถงึ การแสดงออกที่ผู้บรโิภคท าการค้นหาขอ้มูลผลติภณัฑ์ที่ต้องการ การใช้ การประเมณิ 
การใช้จ่ายในผลติภณัฑ์หรอืบรกิารโดยคาดหวงัว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคได้ จงึ
เสนอใหห้าค าตอบและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผู้บรโิภคผ่านการตัง้ค าถามที่เกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภค 7 
ค าถาม ประกอบดว้ยการตัง้ค าถามตามหลกั 6Ws1H เพือ่แสวงหาค าตอบ 7O’s และน าไปปรบัใชก้ าหนดกล
ยุทธก์ารตลาด 

Kotler and Keller (2012) (อ้างถึงใน วิระวัลย์ ลาภธนวรกุลชัย , 2564, หน้า 9) ได้วิเคราะห์ว่า
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการศกึษาทีเ่กี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อหรอืการใชบ้รกิารของผู้บรโิภค เพื่อใหท้ราบ
ถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซื้อ การใชข้องผูบ้รโิภค เพื่อใหเ้ขา้ใจถงึลกัษณะความต้องการ
ของผู้บริโภคจึงใช้วิธีตัง้ค าถามเพื่อหาค าตอบมาช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถวางแผนและจัดการ
กระบวนการขายที่เหมาะสมตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ค าถามที่ใช้เพื่อศึกษาพฤติกรรม
ผู้บรโิภคคอื 6Ws1H ซึ่งประกอบไปด้วย Who What Why Who When Where How เพื่อค้นหาค าตอบ 7 
ข้อ หรือ 7O’s ประกอบด้วย  Occupants Objects  Organization Occasions  Outlets  Objectives และ
Operations 

 4. กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรอสิระ                                                                  ตวัแปรตาม 

  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจยัดา้นประชากรณ์ศาสตร ์
1.เพศ   2.อาย ุ  3.อาชพี 
4.ระดบัการศกึษา  5.รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 
1.ผลติภณัฑ ์(Product) 
2.ราคา (Price) 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4.การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
5.บุคลากร (People) 
6.ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 
7.กระบวนการ (Process) 
Kotler (1997) 
 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑผ์่านทาง
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 
ปัจจยัดา้นพตกิรรมการซือ้ 6Ws1H 
1.บุคคลใกลต้วัทีแ่นะน า (Who) 
2.ประเภทสนิคา้ทีส่นใจซือ้ (What) 
3.เหตุผลในการซือ้ (Why) 
4.ช่องทางทีท่ าการซือ้ (Where) 
5.ช่วงเวลาในการซือ้ (When) 
6.บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซื้อ (Whom) 
7.วธิกีารซือ้ (How) 
Kotler and Keller (2012) 
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วิธีการด าเนินการวิจยั 

 งานวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Qualitative  Research) โดยเครื่องมอืที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล 
คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) สร้างขึ้นจากการศกึษาแนวคดิทฤษฎี เอกสารวชิาการ และงานวจิยัที่
เกี่ยวขอ้งน ามาประมวลผล ปรบัปรุงเรยีบเรยีงให้สอดคล้องกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ โดยมรีายละเอยีดแบ่งเป็น 3 สว่นดงันี้    

  ส่วนที ่1 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน 5 ขอ้ ประกอบดว้ย  เพศ  อายุ  อาชพี 
ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

  ส่วนที ่2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) เพื่อวดัระดบัความคดิเห็น
เกี่ยวกบัปัจจยัด้านต่างๆ ประกอบด้วย  ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการของผูบ้รโิภค จ านวน 
35 ขอ้ 

  ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ เพื่อวดัระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ประกอบดว้ย บุคคลใกลต้วัทีแ่นะน า  ประเภท
สนิค้าที่สนใจซื้อ  เหตุผลในการซื้อ ช่องทางที่ท าการซื้อ ช่วงเวลาในการซื้อ  บุคคลที่มอีทิธพิลในการซื้อ  
และวธิกีารซือ้  จ านวน 21 ขอ้   

 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลปฐมภูม ิใชว้ธิเีกบ็รวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคที่มี
ประสบการณ์การซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ที่อาศัยอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คน การเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูม ิเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากหนังสอืด้านแนวคดิและ
ทฤษฎี เอกสารวชิาการ งานวจิยัที่เกี่ยวข้องต่างๆ สบืค้นข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตเพื่อน ามาประกอบการ
ศกึษาวจิยั โดยใช้สถติเิชงิพรรณา (Descriptive Statistics) วเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย 
เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยวเิคราะหห์าค่าความถี่ (Frequency) รอ้ยละ 
(Percentage) วเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการที่ ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ และวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัระดบัของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ประกอบด้วย บุคคลใกล้ตวัที่แนะน า ประเภทสนิค้าที่สนใจซื้อ เหตุผลในการซื้อ 
ช่องทางทีท่ าการซือ้ ช่วงเวลาในการซื้อ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ และวธิกีารซือ้ โดยวเิคราะหห์าค่าเฉลีย่ 
และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) การทดสอบสมมตฐิานโดยการใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 
F-test/ANOVA เพื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทาง
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แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครและใช้การหาค่าสมัประสทิธิส์หสัมพนัธ์ 
(Correlation Coefficient) ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) กบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์
ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยั 
ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

จากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่เคยซื้อผลิตภณัฑ์ผ่านทาง
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 280 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.0  มชี่วงอายุระหว่าง 20-
30 ปี จ านวน 310 คน คดิเป็นร้อยละ 77.5  มอีาชพีพนักงานบรษิทัจ านวน 210 คน คดิเป็นร้อยละ 52.5  
ระดบัการศึกษาปริญญาตรีจ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5  และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง
ระหว่าง 10,000-20,000 บาท จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.5 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

 การวเิคราะห์ระดบัความคดิเห็นของส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ผลิตภณัฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ กระบวนการ ผู้วจิยัได้วเิคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย ( x̄ ) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) ซึง่เสนอผลการวเิคราะหด์งัตารางที ่1 
ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความคดิเหน็ของส่วนประสมทางการตลาด
(7P’s) โดยภาพรวมจ าแนกตามรายดา้น 

ส่วนประสมทางการตลาด 7P's โดยรวม X SD ระดบัความคิดเหน็ ล าดบั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.20 0.52 มาก 4 
ดา้นราคา  4.29 0.55 มากทีสุ่ด 1 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  4.26 0.50 มากทีสุ่ด 2 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.00 0.53 มาก 6 
ดา้นบุคลากร  3.95 0.66 มาก 7 
ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  4.23 0.57 มากทีสุ่ด 3 
ดา้นกระบวนการ 4.14 0.68 มาก 5 

รวม 4.15 0.57 มาก   
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 จากตารางที ่1 พบว่า จากตารางที ่4.6 พบว่าระดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาด 7P’s 
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บริโภคในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยที ่( x̄  = 4.15, SD = 0.57)  และเมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า 

ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื ดา้นราคาอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่ ( x̄  = 4.29, SD = 0.55)  ดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยที่  ( x̄  = 4.26, SD = 0.50)  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพอยู่ใน

ระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่ ( x̄  = 4.23, SD = 0.57)  ดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 4.20, SD = 

0.52)  ดา้นกระบวนการอยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 4.14, SD = 0.68)  ดา้นการส่งเสรมิการตลาดอยู่ใน

ระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 4.00, SD = 0.53)  ดา้นบุคลากรอยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 3.95, SD = 0.66)  
ตามล าดบั 
ตารางท่ี 2 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัความคดิเหน็พฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์

ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครโดยภาพรวมจ าแนกตามรายด้าน
ของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค   

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑผ่์านทาง x̄ SD ระดบัความ
คิดเหน็ 

ล าดบั 

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์โดยรวม 
     

บุคคลใกลต้วัทีแ่นะน า  3.94 0.47 มาก 3 
ประเภทสนิคา้ทีส่นใจซือ้ 3.66 0.44 มาก 7 
เหตุผลในการซือ้  3.95 0.65 มาก 2 
ช่องทางทีท่ าการซือ้  3.90 0.55 มาก 5 
ช่วงเวลาในการซือ้   3.93 0.68 มาก 4 
บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้  3.67 0.62 มาก 6 

วธิกีารซือ้  4.17 0.60 มาก 1 
   

  

รวม 3.89 0.57 มาก   

 
จากตารางที ่2 พบว่า พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคใน

จงัหวดักรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตามรายดา้นของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค   โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดย

ที ่( x̄  = 3.89, SD = 0.57)  และเมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื ดา้นวธิกีารซื้อ อยู่ใน

ระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 4.17, SD = 0.60)  ดา้นเหตุผลในการซื้อ อยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 3.95, SD 

= 0.65)  ดา้นบุคคลใกลต้วัทีแ่นะน า อยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 3.94, SD = 0.47)  ดา้นช่วงเวลาในการ
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ซื้อ  อยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 3.93, SD = 0.68)  ดา้นช่องทางทีท่ าการซื้อ อยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  

= 3.90 SD = 0.55)  ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ อยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 3.67, SD = 0.62)  และ

ดา้นประเภทสนิคา้ทีส่นใจซือ้อยู่ในระดบัมาก โดยที ่ ( x̄  = 3.66, SD = 0.44)  ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัสว่นบุคคล โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั 
ตารางท่ี 3 สรุปผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ผ่าน
ทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  

พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑผ่์านทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อายุ อาชีพ ระดบั 
รายได้
เฉล่ีย 

      การศึกษา ต่อเดือน 

บุคคลใกลต้วัทีแ่นะน า  √ √ X √ √ 

ประเภทสนิคา้ทีส่นใจซือ้ √ X √ X X 

เหตุผลในการซือ้  √ √ X √ √ 

ช่องทางทีท่ าการซือ้  √ √ √ √ X 

ช่วงเวลาในการซือ้   √ √ √ √ X 

บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้  √ √ √ √ X 

วธิกีารซือ้  X √ √ √ X 

หมายเหตุ √ มผีลแตกต่าง X ไม่มผีลแตกต่าง 
 
       สมมติฐานท่ี 2  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีต่่างกนั 
ตารางท่ี 4 สรุปผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) กบัพฤตกิรรม

การซือ้ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร      
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พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑผ่์านทาง

แอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ 

ส่วนประสมทางการตลาด 7P's  

ผลิตภณัฑ ์ ราคา 
ช่อง

ทางการ 
การ

ส่งเสริม บุคลากร  สภาพแวดล้อม กระบวนการ 

    
จดั

จ าหน่าย  การตลาด   ทางกายภาพ    

บุคคลใกลต้วัทีแ่นะน า  √ √ √ X X √ √ 
ประเภทสนิคา้ทีส่นใจ
ซือ้ √ √ √ X √ √ √ 

เหตุผลในการซือ้  √ √ √ X √ √ √ 

ช่องทางทีท่ าการซือ้  √ √ √ X √ √ √ 

ช่วงเวลาในการซือ้   √ √ √ X √ √ √ 
บุคคลทีม่อีทิธพิลใน
การซือ้  √ √ √ √ √ √ √ 

วธิกีารซือ้  √ √ √ √ √ √ √ 

หมายเหตุ √ มคีวามสมัพนัธ ์X ไม่มคีวามสมัพนัธ์ 
 
อภิปรายผล 

ส่วนท่ี 1 เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตรท่ี์ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

 จากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่เคยซื้อผลิตภณัฑ์ผ่านทาง
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 280 คน มชี่วงอายุระหว่าง 20-30 ปี มอีาชพีพนกังาน
บริษัท ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วงระหว่าง 10,000-20,000 บาท 
สอดคล้องแนวคดิทฤษฎีของ Kotler และผลการศกึษาของ ทรงพร เทอืกสุบรรณ (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร(7P’s)ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านแอพพลิเคชัน่Shopeeของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มชี่วงอายุ
ระหว่าง 21-30 ปี มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่
ในช่วงระหว่าง 10,000-20,000 บาท 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑผ่์านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 
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จากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการมีให้เลือกหลากหลาย ด้านราคา
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารสามารถเปรยีบเทยีบได้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแอพพลเิคชัน่ออนไลน์เขา้ถงึได้
หลากหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์มือถือ แท็บเล็ต คอมพิวเตอร์ เป็นต้น  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัมกีารโฆษณาแอพพลเิคชัน่ผ่านสื่อโซเชยีลมเีดยีและทางโทรทศัน์ให้เป็นที่รู้จกั
อย่างทัว่ถงึ ดา้นบุคลากรบุคลากรของแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ให้บรกิารดว้ยความสุภาพและมมีารยาท ดา้น
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ แอพพลเิคชัน่ควรมชี่องทางการรวีวิผลติภณัฑ์จากผู้บริโภคที่เคยซื้อเพื่อให้
ผูบ้รโิภคทราบขอ้มูลผลติภณัฑจ์รงิ ดา้นกระบวนการ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัแอพพลเิคชัน่แสดงสถานะ
ขัน้ตอนการจดัส่งที่สามารถตรวจสอบได้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ Kotler และสอดคล้องกับ
งานวจิยัของทรงพร เทอืกสุบรรณ (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร(7P’s) ทีส่่งผล
ต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่Shopeeของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และงานวจิยัของ 
จริาพร เดอืนสวสัดิ ์(2566) ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชัน่
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

ของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร  

จากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างมพีฤตกิรรมการซือ้ผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ โดยบุคคนใกลต้วัที่มี
อทิธพิลคอืเพือ่น ผลติภณัฑท์ีส่นใจซื้อคอืเครื่องแต่งกาย แฟชัน่ และความงาม ซื้อเพราะไดร้บัคะแนนสะสม 
ส่วนลดและโปรโมชัน่ เลือกซื้อผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee Lazada เป็นต้น ซึ่งซื้อทันทีเมื่อต้องการ
ผลติภณัฑแ์ละไดร้บัอทิธพิลจากรวีวิของผูบ้รโิภค ก่อนซื้อมกีารเปรยีบเทยีบราคาจากหลายรา้น  สอดคลอ้ง
กับแนวคิดทฤษฎีของ Kotler and Keller และสอดคล้องกับงานวิจยัของ สุภานัน เลาหมี่ (2566) ศึกษา
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application TikTok ของคนวยัท างานในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 
และสอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ นภสัร์นันท์ เสมอพทิกัษ์ (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

           สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัสว่นบุคคล โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคใน
จังหวัดกรุงเทพมหานครที่ต่างกัน จากการวิจัยพบว่า  ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ผ่านทางแอพพลเิคชัน่
ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง Kotler and Keller และสอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ทรงพร เทอืกสุบรรณ 
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(2562) ศึกษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7P’s)ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลเิคชัน่ Shopee ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee แตกต่าง
กนั 
 สมมติฐานที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

จากการวจิยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’S) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑผ์่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครไปในทศิทางเดยีวกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ทฤษฎีของ Kotler และผลการศึกษาของ ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ศึกษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร (7P’s)ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัต่อพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แต่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’S) ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ ได้แก่ ด้านบุคคลใกล้ตวัที่แนะน า ประเภทสนิค้าที่สนใจซื้อ เหตุผลในการซื้อ 
ช่องทางที่ท าการซื้อ ช่วงเวลาในการซื้อ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’S) ด้านบุคลากรไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ ด้านบุคคลใกล้ตวัที่แนะน า สอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎขีอง 
Kotler และผลการศกึษาของ จดิาภา ธญัญรตันวานิช (2563) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการซื้อสนิค้าผ่าน
แอปพลิเคชนัออนไลน์ของผู้บรโิภคในจังหวดันนทบุร ีพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันนทบุร ี

ข้อเสนอแนะ 
 การศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑผ์่านทาง 
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเกีย่วกบัสว่นประสม
การตลาด (7P’s) ดงันี้  
1.ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรมกีารเพิม่ผลติภณัฑใ์หห้ลากหลายและลงรายละเอยีดในแอพพลเิคชัน่
ใหค้รบถว้น 

2.ดา้นราคาผูป้ระกอบการควรก าหนดราคาใหเ้พมาะสมกบัคุณภาพผลติภณัฑ์ 
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3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูใ้หบ้รกิารแอพพลเิคชัน่ควรมกีารพฒันาโปรแกรมใหเ้หมาะสมกบัอุปกรณ์
ในการเขา้ถงึทุกรปูแบบ 

4.ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูใ้หบ้รกิารแอพพลเิคชัน่ควรมกีารเพิม่ช่องทางการโฆษณาประชาสมัพนัธ์มาก
ยิง่ขึน้ และผูป้ระกอบการควรมกีารประชาสมัพนัธใ์นสว่นของรา้นคา้ร่วมกบัทางแอพพลเิคชัน่ 

5.ด้านบุคลากร บุคลากรควรมกีารฝึกอบรมการให้บรกิารอย่างสม ่าเสมอมบีรกิารทัง้ก่อนและหลงัการขาย
อย่างรวดเรว็ใหค้ าแนะน าแกปั้ญหาใหผู้บ้รโิภคไดอ้ย่างถูกตอ้ง  

6.ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ แอพพลเิคชัน่ควรมชี่องทางรวีวิผลติภณัฑ์ตามจรงิและผู้ประกอบการ
ควรน าค าแนะของผูบ้รโิภคไปปรบัปรุงการใหบ้รกิาร 

7.ด้านกระบวนการ ผู้ให้บรกิารแอพพลเิคชัน่ควรพฒันาช่องทางการตดิตามสถานะการจดัส่งผลติภณัฑ์ที่
ถูกตอ้งแม่นย า เพือ่เพิม่ความน่าเชื่อถอื 
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