
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผา่นแอปพลิเคชนับนสมารต์โฟน 

ของผู้บริโภคในจงัหวดักาญจนบรีุ 

(FACTORS AFFECTING CONSUMER BUYING DECISIONS ABOUT GOODS 
ON MOBILE APPLICATION, KANCHANABURI PROVINCE) 

 นายณภทัรพงศ ์สุขใจ 

บทคดัย่อ 

 การค้นคว้าอสิระนี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอป
พลเิคชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีจากกลุ่มตวัอยา่ง ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านแอป
พลิเคชนับนสมาร์ตโฟนในจงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็น
เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื สถติเิชงิพรรณนา ประกอบดว้ย 
ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และ สถติ ิChi-Square 

 ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30 - 39 ปี สถานภาพ
สมรส อาชพีธุรกิจส่วนตวั มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตร ีและมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 30,001-40,000 
บาท โดยใชแ้อปพลเิคชนั Shopee ในการซือ้สนิคา้บ่อยทีสุ่ด โดยจะเป็นสนิคา้ประเภท เครือ่งแต่งกาย/
เครือ่งประดบั เดอืนละ 2-3 ครัง้ และจ านวนเงนิเฉลีย่แต่ละครัง้ ต ่ากว่า 1,000 บาท และระยะเวลาในการ
จดัส่งสนิคา้นานเกนิไป เป็นประเดน็ทีผู่ซ้ ือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนกงัวลมากทีสุ่ด โดย
สาเหตุหลกัที่ส าคญัที่สุดที่ส่งผลให้ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับนสมาร์ตโฟน คอืมสีนิค้า 
ให้เลอืกหลากหลาย และรู้สกึสนุก ตื่นเต้นในการสัง่ซื้อและกลุ่มตวัอย่างรู้จกัการซื้อสนิค้าผ่านแอป
พลเิคชนับนสมารต์โฟนจาก การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์มากที่สุด  โดยคาดหวงัให้สนิค้าตรงตามที่
ระบุไว ้ภายหลงัจากท าการสัง่ซือ้สนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟน หากสนิคา้ไม่ตรงตามที่ระบุ
ไว้จะไม่กลบัมาซื้อซ ้าอกี และจากประสบการณ์โดยรวมของผู้ตอบแบบสอบถามฯ รูส้กึพงึพอใจมาก
ทีสุ่ด จากการซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟน 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนของ
ผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกัน ยกเว้น ปัจจยัด้านระดับการศึกษา ที่ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจฯ ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจดัจ าหน่าย(Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนัในระดบัส าคญัมากทีสุ่ด  

 
ค าส าคญั : การตดัสนิใจ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, แอปพลเิคชนั



 
 

ABSTRACT 

 Factors affecting consumer buying decisions about goods on mobile application, 
Kanchanabury province from the sample group 400 people who had previously purchased 
products through a mobile application in Kanchanaburi province using an online 
questionnaire as a tool to collect data. Statistics used to analyze the data were descriptive 
statistics including frequency, percentage, mean and standard deviation, and Chi-Square 
statistics. 

The results of the study found that the most samples were female, aged 30 - 39 
years, marital status, self-employed, with a bachelor's degree and have an average 
monthly income 30,001-40,000 baht, using the Shopee application to purchase 
cloths/accessories  2-3 times a month, average amount each time is less than 1,000 baht. 
and the delivery time is too long was buyers are most concerned about. The most 
important reason made buyer’s decision to purchase products through applications on 
smartphones There is a wide variety of products to choose from. and feel fun excited to 
order, the samples know how to buy products through mobile applications by advertising 
on online media. After placing an order They expect the product to be as specified If the 
product is not as specified, they will not return to purchase again. The overall experience 
of samples feel the most satisfied  

The results of the hypothesis testing found demographic factors include gender, age, 
status, occupation, average monthly income had affect to buyer’s decision except 
education level factor that does not affect decision making. As for the different 
marketing mix factors, including product, price, place, promotion had affected the most 
important level for decision to purchase products through a mobile applications in 
Kanchanaburi 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ตลาดไม่จ าเป็นต้องมแีหล่งที่ตัง้ หรอืกระทัง่จ ากดัวนัเวลาในการจ าหน่ายสนิค้า เพื่อ

รองรบัผู้บรโิภคซึ่งมคีวามต้องการตลอดเวลา โดยในปัจจุบนัเทคโนโลย ีท าให้ธุรกิจสามารถ
เขา้ถงึผู้บรโิภคได้ทัว่โลกและสรา้งรายได้มหาศาล ผู้คนทัว่โลกนิยมใช้แอปพลเิคชนับนสมารต์
โฟน ซึง่ถูกออกแบบมาเพื่อเป็นสื่อกลางใหง้่ายต่อการใชง้านไดทุ้กที ่ทุกเวลา ผลส ารวจ พบว่า
คนไทยซือ้ของออนไลน์ เป็นอนัดบั 1 ของโลก โดยจ านวน 2 ใน 3 ของประเทศ คดิเป็นรอ้ยละ 
68.30 นอกจากนี้ พบว่าคนไทยนัน้ นิยมซื้อของออนไลน์ผ่านสมารต์โฟนสูงถงึ รอ้ยละ 35.50 
ซึง่ถอืเป็นอนัดบั 9 ของโลก 

 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับน
สมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิค
ชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

3. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

4.  

สมมติฐานงานวิจยั 

1. ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษา 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจดัจ าหน่าย(Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั 
 

ขอบเขตงานวิจยั 

ขอบเขตดา้นเนื้อหา  
1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 1) ประชากรศาสตร ์คอื เพศ อายุ 

สถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 2) ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 



 
 

ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1.ผลติภณัฑ ์(Product) 2.ราคา (Price) 3.การจดัจ าหน่าย(Place) 4.
การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื การตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอปพลเิค
ชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

ขอบเขตประชากร  
ประชาชนในพืน้ทีจ่งัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 895,038 คน อา้งองิขอ้มลูเดอืน

พฤษภาคม 2566  (ทีม่า ส านกับรหิารการทะเบยีน กรมการปกครอง ณ วนัที ่24 มถุินายน 2566) 
โดยตอ้งเป็นกลุ่มคนทีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนในจงัหวดักาญจนบุร ี

ขอบเขตพืน้ที ่ จงัหวดักาญจนบุร ี
ขอบเขตดา้นระยะเวลา   1 มถุินายน 2566 – 31 ตุลาคม 2566 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อทราบว่าปัจจยัประชากรศาสตรส์่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอป
พลเิคชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

2. เพื่อทราบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน
แอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

3. เพื่อทราบปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟ
นของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

4. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท้ีส่นใจในการด าเนินธุรกจิออนไลน์ ไดท้ราบถงึปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับน
สมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีมาใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน 
และก าหนดกลยทุธเ์พื่อพฒันาธุรกจิต่อไป 

5. เพื่อใหผู้ท้ ีส่นใจในการด าเนินธุรกจิออนไลน์ ทราบถงึปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ ี
ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักาญจนบุร ีมาใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน และก าหนด รวมถงึปรบั
กลยทุธใ์หเ้ขา้ถงึลกูคา้ไดม้ากขึน้ 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

 Kotler (2009) (อ้างถงึใน สุชาวด ีณรงคช์ยั, 2563, หน้า 19 - 24) อธบิายว่าลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ มกัถูกน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มลูกค้าเพื่อประโยชน์ในการท า
การตลาด ประกอบดว้ย อายุ เพศ สถานภาพครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ 



 
 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2003) (อา้งถงึใน วรรณวจ ีดสิกะประกาย กล่าวไว้, 2561, หน้า 17)  กล่าวถงึ 
เครือ่งมอืทางการตลาดนัน้ควบคุมได ้และยงัตอบสนองความตอ้งการและความพอใจของลกูคา้ 
ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยอะไรกต็ามเกดิขึน้ในองคก์ร หรอืทีเ่รยีกว่า “4 Ps อนัไดแ้ก่
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสรมิการขาย 
(Promotion) 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

Kotler,Philip (2012) (อ้างถงึใน น ้าทพิย ์เนียมหอม, 2560, หน้า 13) ได้กล่าวไว้ ว่า 
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ยกระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอน คอื  

1.การรบัรูปั้ญหาหรอืความจ าเป็น (Problem or Need Recognition) หมายถงึ การที่
บุคคลรบัรูค้วามตอ้งการของตนเองซึง่เกดิขึน้เองหรอืเกดิจากสิง่กระตุ้นความตอ้งการเมือ่เกดิถงึ
ระดบัหนึ่งจะเป็นสิง่กระตุ้นบุคคลเรยีนรูถ้งึวธิทีีจ่ะจดัการกบัสิง่กระตุ้น จากประสบการณ์ในอดตี
ท าใหเ้ขารูว้่าจะตอบสนองอยา่งไร  

2.การแสวงหาขอ้มลู (Information Search) เมื่อความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและสิง่
ที่สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้ผู้บรโิภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความต้องการ
ทนัท ีแต่ถา้ความตอ้งการไมส่ามารถตอบสนอง ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้เมือ่ความตอ้งการที่
ถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากพอ  

3.การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมือ่ผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูจากขัน้ที ่2 
ต่อไปผูบ้รโิภคจะเกดิการเขา้ใจและประเมนิทางเลอืกต่าง ๆ  

4.การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมนิผลทางเลอืกในขัน้ตอนที่ 3 
ผูบ้รโิภคจะต้องตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่ขาชอบมากทีสุ่ด โดยใชปั้จจยัต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้ระหว่าง
การประเมนิผลและการตดัสนิใจซือ้  

5.พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Post Purchase Feeling) เป็นความรูส้กึพอใจ หรอืไม่
พอใจ ภายหลงัการซื้อผลติภณัฑไ์ปใช้แล้ว แบ่งออกเป็นความรูส้กึพอใจและไม่พอใจในสนิค้า
และบรกิารนัน้ ความพอใจเกดิขึน้เมื่อผลลพัธจ์ากการใชต้รงกบัผูบ้รโิภคคาดหวงัไว ้และถ้าหาก
ผูบ้รโิภคผดิหวงั กบัการใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้กจ็ะรูส้กึไมพ่อใจ 

ข้อมลูเก่ียวกบัแอปพลิเคชนัซ้ือสินค้าออนไลน์บนสมารต์โฟน 



 
 

ในยุคปัจจุบนัผู้บรโิภคสามารถเข้าถงึสนิค้าที่ต้องการ ผ่านระบบอนิเทอรเ์น็ตได้อย่าง
สะดวกสบาย ทุกทีทุ่กเวลา อกีทัง้ระบบการช าระเงนิกม็ใีหเ้ลอืกอย่างหลากหลาย รวมถงึระบบ
การขนส่งทีไ่ดร้บัการพฒันาใหม้คีวามปลอดภยัและรวดเรว็มากขึน้ ผูค้นส่วนใหญ่จงึนิยมจบัจ่าย
ใช้สอยสินค้าผ่านระบบออนไลน์ จึงท าให้ธุรกิจ E-Commerce เติบโตอย่างก้าวกระโดด 
นอกจากนี้เว็บไซต์จ าหน่ายสนิค้าออนไลน์ต้องปรบัรูปแบบ เพื่อตอบสนองแก่ผู้ที่มสีมาร์ตโฟ
นด้วยแอปพลิเคชนัที่สามารถใช้งานผ่านโทรศัพท์มอืถือ ให้ได้รบัความสะดวกกว่าการเข้า
เว็บไซต์จาก PC หรือโน้ตบุ๊ก ซึ่งก็มีแอปพลิเคชันซื้อสินค้าออนไลน์ หลากหลายแบรนด์ 
ไดแ้ก่ Lazada, Shopee, JD Central หรอื Konvy   

นอกจากนี้ ประโยชน์หรอืขอ้ดขีองการเลอืกใชแ้อปพลเิคชนัซือ้สนิคา้ออนไลน์ มดีงันี้ 

1. ลดการออกไปเจอผู้คนแ ละลดการสมัผสัสิง่ของ ที่อาจเป็นแหล่งแพร่กระจาย
ของเชือ้โรค 

2. ไมต่อ้งขนของ ส าหรบัผูท้ีต่อ้งการซือ้ของจ านวนมาก  และสะดวกสบายส าหรบัผู้
ทีไ่มม่ยีานพาหนะ 

3. สามารถเลอืกซือ้ของไดห้ลากหลาย เนื่องจากแอปพลเิคชนัฯ ไดร้วบรวมของต่าง 
ๆ ไว ้

4. ช่วยประหยดัเวลา ลกูคา้สามารถใชเ้วลาในขณะท าสิง่อื่นไดอ้ย่างเตม็ที่ 
5. โปรโมชัน่มากกว่าสนิคา้ทีจ่ าหน่ายหน้ารา้น 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

วรรณภรณ์ ราษฎรดี (2560) ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ
สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย โดยผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 415 
คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุมากกว่า 36 ปีขึน้ไป มรีายได้เฉลี่ยมากกว่า 40,000 บาทต่อ
เดือน ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ต ่ากว่าปรญิญาตร ีหรอืเทียบเท่า และมอีาชีพเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชน ดา้นพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ส่วนใหญ่ ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้ 1-2 
ครัง้ต่อเดอืน ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ 1,000-2,000 บาท โดยนิยมเลอืกซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ออนไลน์ที่มี
เวบ็ไซต์เป็นของตวัเอง ส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านการใช้โทรศพัท์มอืถอื/สมาร์ทโฟน เป็น
อุปกรณ์ในการสัง่ซือ้สนิคา้ โดยวธิกีารช าระเงนิทีเ่ลอืกใช ้คอื ช าระผ่าน Internet banking และ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ด้วยตวัเอง นอกจากนี้ยงั
พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ ช่วงอายุและ ระดบัการศึกษาที่ต่างกนั มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ที่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ พบว่าปัจจยัดา้นคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละความน่าเชื่อถอืของรา้นคา้ออนไลน์ ปัจจยั
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทาง



 
 

ออนไลน์ ส่วนปัจจยัด้านพฤติกรรมผู้บรโิภค อิทธพิลกลุ่มอ้างอิง ไม่มผีลต่อการตดัสินใจซื้อ
สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ไดท้ าการศกึษาเรือ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้

สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ จากกลุ่มตวัอย่างผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ จ านวน 
400 คน ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ไม่แตกต่างกัน ซึ่งผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 26 – 33 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชพี
พนักงานบรษิทัเอกชน มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและมรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที ่10,000 - 
20,000 บาท นอกจากนี้ยงัพบอกีว่า กลุ่มประชากรนิยมใช้ Facebook ในการซือ้สนิคา้บ่อยทีสุ่ด 
โดยจะซื้อเดอืนละ 2-3 ครัง้ และจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ใช้ในแต่ละครัง้จะต ่ากว่า 1,000 บาท ส่วน
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสนิค้า ดา้นราคาด้าน
การส่งเสรมิการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสนิคา้และรา้นคา้ และดา้นขอ้มลูรา้นคา้ ขอ้มลูสนิคา้ 
และกระบวนการใหบ้รกิาร ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชนในพืน้ทีจ่งัหวดักาญจนบุร ีมจี านวน
ทัง้หมด 895,038 คน แบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 400 ชุด 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

สนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับนสมาร์ตโฟนของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีประกอบด้วย เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา ระดบัเงนิเดอืน อาชพี โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบเลอืกตอบ 

(Check List) จ านวน 6 ขอ้ 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

สนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับนสมาร์ตโฟนของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีโดยเป็นข้อมูลตาม

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

- ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ไดแ้ก่  มาตรฐานของผลติภณัฑ ์ตราสนิคา้ ยีห่อ้ ประโยชน์/ 

คุณค่าของผลติภณัฑ ์ทีล่กูคา้ไดร้บัจากสนิคา้นัน้ 

- ดา้นราคา (Price) ไดแ้ก่ ราคาสนิคา้ทีต่ ัง้ไว ้มคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้หรอื

คุณค่าทีล่กูคา้ไดร้บัหรอืไม่ 

- ดา้นการจดัจ าหน่าย(Place) แอปพลเิคชนัออนไลน์ทีม่คีวามน่าเชื่อถอื  



 
 

- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ไดแ้ก่ มกีารท ากจิกรรมส่งเสรมิการขายที่

หลากหลาย มกีารท ากจิกรรมส่งเสรมิการขายทีต่รงตามความตอ้งการ มกีารประชาสมัพนัธแ์ละ

โฆษณาทีช่่วยใหเ้ขา้ถงึรา้นคา้ไดง้า่ยขึน้ เช่นการถ่ายทอดสก หรอืเผยแพรต่ามสื่อต่าง ๆ  

โดยแบบสอบถามในส่วนที ่2 มจี านวนค าถาม 12 ขอ้ ซึง่เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบั ตามแบบของลเิคริท์ (Likert Scale) 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟน 

ของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี เป็นแบบสอบถามแบบให้เลอืกเพยีง 1 ค าตอบ (Multiple 

choice) จ านวน 11 ขอ้ 

ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

ผลการวิจยั 

 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร ์

จากผลการศกึษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 50.50 มอีาย ุ30 - 
39 ปี คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 31.50 สถานภาพสมรส คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 52.75 อาชพีธุรกจิ
ส่วนตวั คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 25.75 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิเป็นอตัรารอ้ยละ 58.50 และมี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001-40,000 บาท คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 28.25 

ข้อมลูด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
จากผลการศกึษาพบว่า ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) อยูใ่น

ระดบัส าคญัมากทีสุ่ด ตามล าดบั ดงันี้ 
-ดา้นราคา (Price) โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.56 และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.61  
-ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.48 และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.66  
-ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.56 
-ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.42 และมคี่าส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐาน 0.66  
 ข้อมลูด้านกระบวนการตดัสินใจ 

จากผลการศกึษากระบวนการตดัสนิใจจากผลการทดสอบสมมตฐิานสามารถสรุปผลได้ 
ดงันี้ จากผลการศกึษากระบวนการตดัสนิใจ 
1. ด้านการรบัรู้ปัญหาหรอืความจ าเป็น พบว่า ระยะเวลาในการจดัส่งสนิค้านานเกินไป เป็น
ประเดน็ทีผู่ซ้ ือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนกงัวลมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 29.50 และ
สาเหตุหลกัทีส่ าคญัทีสุ่ดทีส่่งผลใหต้ดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟน คอืมสีนิคา้
ใหเ้ลอืกหลากหลาย และรูส้กึสนุก ตื่นเตน้ในการสัง่ซือ้ คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 20.00 



 
 

2. ด้านการแสวงหาขอ้มูล พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามฯ รูจ้กัการซื้อสนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับน
สมารต์โฟนจาก การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์มากทีสุ่ด คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 29.75  
3. ด้านการประเมนิทางเลอืก (evaluation of alternatives) พบว่า Shopee เป็นแอปพลเิคชนัที่
ถูกใช้ซื้อสนิค้าบ่อยที่สุด คดิเป็นอตัราร้อยละ 26.00 โดยสาเหตุมาจากการขนส่งสนิค้าถึงมอื
รวดเรว็ คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 21.75 
4. ดา้นการตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) พบว่าสนิคา้ประเภทเครือ่งแต่งกาย/เครือ่งประดบั 
ถูกซื้อมากที่สุด คดิเป็นอตัราร้อยละ 19.50 โดยเดอืนละ 2-3 ครัง้ คดิเป็นอตัราร้อยละ 35.00 
และจ านวนเงนิเฉลีย่แต่ละครัง้ ต ่ากว่า 1,000 บาท คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 30.75 
5. ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Feeling) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามฯ ส่วน
ใหญ่คาดหวงัให้สนิค้าตรงตามที่ระบุไว้ ภายหลงัจากท าการสัง่ซื้อสนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับน
สมารต์โฟน คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 43.00และสาเหตุใดทีจ่ะท าใหไ้มก่ลบัไปซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิค
ชนับนสมารต์โฟน คอื สนิคา้ไมต่รงตามทีร่ะบุไว ้คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 22.50 ซึง่จากประสบการณ์
โดยรวมของผูต้อบแบบสอบถามฯ รูส้กึพงึพอใจมากทีสุ่ด จากการซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับน
สมารต์โฟน คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 49.50 
 

อภิปรายผล 

1.จากสมมตฐิานปัจจยัประชากรศาสตรท์ี ่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี 
ระดบัการศกึษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับนสมาร์ต
โฟน ของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ Kotler 
(2009) และสอดคล้องกับงานวิจยัของ อารยา ดารารตัน์ (2561) เรื่องปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางแบรนด์ไทยผ่านช่องทางออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่าการวเิคราะห์
ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางแบรนดไ์ทยผ่านช่องทาง
ออนไลน์เป็นประจ า ผูว้จิยัพบว่า เพศ อายุ อาชพีและรายไดท้ี่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อเครื่องส าอางแบรนด์ไทยผ่านช่องทางออนไลน์เป็นประจ าที่แตกต่างกนั และสอดคล้องกบั
งานวจิยั ธญัญพสัส์ เกตุประดษิฐ์ (2554) ซึ่งพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุ ที่แตกต่างกนัมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  และ
งานวจิยั ชาญชยั จาตุรนตพรชยั (2565) ซึ่งศึกษาพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านรายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ยุคปัจจุบนัและ
อนาคตในกรงุเทพมหานคร และปรมิณฑล ทีแ่ตกต่างกนัระหว่างกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ไม่
เกนิ 15,000 บาท มพีฤตกิรรมความถีก่ารซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ 1-4 ครัง้ ต่อเดอืน 
ส่วนใหญ่เลอืกซื้อระดบัราคาน้อยกว่า 600-1,000 บาท ประเภทสนิค้าที่นิยมซื้อสูงสุด ได้แก่ 
แฟชัน่ และเครือ่งประดบั ส่วนใหญ่ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ ชอ้ปป้ี (Shopee)   
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นอกจากนี้ จากสมมตฐิาน พบว่าปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร ์ด้านระดบัการศกึษา 
ไมส่่งผลการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรทีี่
แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัย บริพัฒน์ โตพ่วง  (2565)  พบว่า ปัจจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ ด้านระดบัการศึกษา ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าฟาสต์แฟชัน่ผ่าน
ช่องทางออนไลน์หลงัจากเกดิไวรสัโควดิ-19 ของกลุ่มคนวยัท างานในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ผูว้จิยัมคีวามเหน็ว่าเนื่องจาก การซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนัเป็นที่นิยมอย่างแพร่หลาย อกีทัง้
สะดวกและใชง้านง่าย จงึท าใหร้ะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัไมไ่ดส้่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟน ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

2.จากสมมตฐิานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั  ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิค้าผ่านแอปพลเิคชนับนสมาร์ตโฟน ของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั โดยทัง้ 4 
ดา้น มรีะดบัความส าคญัมากทีสุ่ด ดงันี้ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากการที่แอปพลิเคชันใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง Kotler(2003) และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชู
หนู เรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์  ซึ่งคุณภาพของสนิคา้
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ และงานวจิยัของ วรรณภรณ์ ราษฎรด ีเรือ่ง
ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย พบว่าปัจจยั
ด้านคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละความน่าเชื่อถอืของรา้นค้าออนไลน์ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย 

2.ดา้นราคา (Price) ส าคญัเป็นอนัดบัแรก โดยราคาในแอปพลเิคชนั ถูกกว่าการ
ซื้อผ่านช่องทางอื่น เช่น รา้นค้า, ห้างสรรพสนิค้า และสามารถเปรยีบเทยีบราคาสนิค้าในแอป
พลเิคชนัไดท้นัท ีซึง่มคี่าเฉลีย่ใกลเ้คยีงกนัจากการตอบแบบสอบถามของผูซ้ือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบั
แนวคดิทฤษฎขีอง Kotler(2003) และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชหูนู เรือ่งปัจจยั
ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์  ซึ่งคุณภาพของสนิค้าส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ ซึง่ราคาของสนิคา้ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน
ทางสงัคมออนไลน์ และงานวจิยัของ วรรณภรณ์ ราษฎรด ีเรือ่งปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในประเทศไทย พบว่าปัจจยัด้านราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย 

3.ดา้นการจดัจ าหน่าย(Place) โดยผูซ้ือ้มองว่าแอปพลเิคชนัเป็นช่องทางที่เข้า
ใชง้านไดส้ะดวก สามารถตอบสนองความต้องการไดต้ลอดเวลา ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎี
ของ Kotler(2003) และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู เรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

https://digital.library.tu.ac.th/tu_dc/frontend/Creator/personDc/392591


 
 

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ และงานวจิยัของ วรรณภรณ์ ราษฎรด ีเรื่องปัจจยัที่มี
ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย พบว่าปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  การที่แอปพลิเคชนัจดักิจกรรม
ส่งเสรมิการขายทีต่รงตามความตอ้งการ เช่น แจกคปูองส่วนลด ฟรคี่าจดัส่ง เครดติเงนิคนื ฯลฯ
ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง Kotler(2003) และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วย
ชหูนู เรือ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์  

 3.ปัจจยัดา้นกระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอน ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
  1.การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ 
Kotler(2003) และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของงานวจิยัของ วรรณภรณ์ ราษฎรด ีเรือ่งปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย  
  2.การแสวงหาขอ้มลู ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง Kotler(2003) และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของวรรณภรณ์ ราษฎรด ีเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย โดยนิยมซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านโทรศพัทม์อืถอื/สมารท์โฟน 

  3.การประเมนิทางเลอืก ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง Kotler(2003) และ
ไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู เรื่องปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามนิยมใช ้ Facebook ในการซือ้สนิคา้ และ
จะซือ้ผ่านรา้นคา้ออนไลน์ทีม่เีวป็ไซตเ์ป็นของตวัเองเท่านัน้ 

  4.การตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ Kotler(2003) และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรรณภรณ์ ราษฎรด ีเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในประเทศไทย โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ดว้ยตนเอง 

5.พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎขีอง Kotler(2003) 
และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ธญัญพสัส์ เกตุประดษิฐ์ เรื่องปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการตดัสินใจ
เลอืกซือ้สนิคา้ทางอนิเตอรเ์น็ตของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร เมือ่ซือ้แลว้อยากกลบัมาซือ้อกี 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

1. น าขอ้มลูดงักล่าวไปวเิคราะหร์ายละเอยีดผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมทีจ่ะขายใหก้บักลุ่มลูกคา้
เพื่อใหต้รงกบักลุ่มผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ นอกจากนี้ยงัควรใหค้วามส าคญักบัการลงขายใน



 
 

แอปพลเิคชนั Shopee ซึง่ถอืว่าไดร้บัความนิยมในการเลอืกใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักาญจนบุร ี 

2. ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่าระดบัการศกึษาไมไ่ดม้ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอป
พลเิคชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีเพราะฉะนัน้การวางแผน
ด าเนินธุรกจิ จงึไม่จ าเป็นตอ้งพจิารณาดา้นระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภค 

3. ควรพจิารณา ดา้นราคา (Price) เป็นอนัดบัแรก ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) คอือนัดบั
รองลงมา ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  

4. หากท่านจะขายสนิคา้ในแอปพลเิคชนั ท่านตอ้งระวงัในเรือ่งของระยะเวลาการจดัส่ง ซึง่
ผูซ้ือ้ค่อนขา้งเป็นกงัวล และเรือ่งคุณลกัษณะของสนิคา้ที่ตอ้งเป็นไปตามทีร่ะบุไว ้
เพื่อทีจ่ะรกัษาลกูคา้ไวไ้ด ้เพราะหากไมต่รงตามทีร่ะบุ ธุรกจิจะไมส่ามารถไดร้บัความ
ไวว้างใจจางลกูคา้ไดอ้กี นอกจากนี้ยงัสามารถน ามาวางแผนหรอืก าหนดกลยทุธใ์นการ
ท าใหล้กูคา้เขา้ถงึและรูจ้กั 

งานวิจยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคต 

1.ศกึษาปัจจยัประชากรดา้นอื่น ๆ ทีอ่าจส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิค
ชนับนสมารต์โฟนของผูบ้รโิภค เช่น ดา้นลกัษณะครอบครวั 

2.ขยายขอบเขตพืน้ที ่และกลุ่มตวัอยา่ง เช่น ประชากรของประเทศ 
3.เจาะกลุ่มผูบ้รโิภค ผูท้ีไ่มเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนับนสมารต์โฟน 

 

เอกสารอ้างอิง 

น ้าทพิย ์เนียมหอม. (2560). ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อ
อาชีวศึกษาในวิทยาลัยเทคโนโลยีวิบูลย์บริหารธุรกิจ รามอินทรา . วิทยานิพนธ์
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ. มหาวทิยาลยัเกรกิ. 

ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู. (2559). ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคม
ออนไลน์. วทิยานิพนธ์บรหิารธุรกิจมหาบณัฑติ. คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัช ี.
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 

วรรณวจ ีดสิกะประกาย. (2561). ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค
เครือ่งดื่ม All Café ในกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล. วทิยานิพนธบ์รหิารธุรกจิ
มหาบณัฑติ. มหาวทิยาลยักรงุเทพ. 

วรรณภรณ์ ราษฎรด.ี (2560). ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผู้บรโิภคในประเทศไทย. วทิยานิพนธ์บรหิารธุรกิจมหาบณัฑติ. คณะพาณิชยศาสตร์
และการบญัช.ี มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 



 
 

สุชาวด ีณรงคช์ยั. (2563). ความรู ้ทศันคตแิละความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑอ์อรแ์กนิคส าหรบัดูแล
ผวิพรรณและเสน้ผมของผูบ้รโิภค. วทิยานิพนธม์หาบณัฑติ. มหาวทิยาลยับรูพา. 

Fuji (2564), 10 แอปชอ้ปป้ิง ใชง้า่ย ส่งของถงึหน้าบา้น productnation. คน้เมือ่ 12 กนัยายน 
2566, จาก https://productnation.co/th/28280/แอปชอ้ปป้ิงออนไลน์ทีด่ทีีส่ดุ-ใชด้-ีดทีีส่ดุ-
รวีวิ/ 

Nattapon Muangtum. (2565), 13 Insight Ecommerce 2022 ขอ้มลูพฤตกิรรมการซือ้ขายของ
ออนไลน์ จาก Digital Stat 2022.คน้เมือ่ 12 กนัยายน 2566, จาก
https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/insight-ecommerce-thai-2022-
digital-stat-we-are-social/ 

 

https://productnation.co/th/28280/แอปช้อปปิ้งออนไลน์ที่ดีที่สุด-ใช้ดี-ดีที่สุด-รีวิว/
https://productnation.co/th/28280/แอปช้อปปิ้งออนไลน์ที่ดีที่สุด-ใช้ดี-ดีที่สุด-รีวิว/
https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/insight-ecommerce-thai-2022-digital-stat-we-are-social/
https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/insight-ecommerce-thai-2022-digital-stat-we-are-social/

